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Выпуск, который вы держите в 
руках — необычный. Впервые на 
обложке журнала Fishnews человек, 
который 20 лет определял, каким 
же будет облик и содержание наше-
го издания, — председатель совета 
директоров «Фишньюс» Эдуард 
КЛИМОВ.

В юбилейный для медиахолдин-
га год его основатель поделился, 
какие новые решения сейчас от-
тачиваются для оперативного ис-
пользования огромной базы данных 
«Фишньюс».

Именно накопленные за два 
десятилетия архивы послужили ос-
новой для большой статьи об Ассо-
циации добытчиков минтая: АДМ в 
этом году также отметила юби-
лей. Рассказываем, как «икорный 
бум» побудил рыбопромышленные 
компании объединиться, каким 
образом консолидация помогала 
предприятиям в самые непростые 
периоды и какие задачи видит перед 
собой ассоциация на перспективу.

Большое внимание мы уделили 
переработке и работе с конечным 
потребителем. Как производите-
ли расширяют потребление рыбы 
через заход в категорию готовой 
еды? Чем привлекает покупате-
лей специализированная рыбная 
розница в эпоху доминирования 
торговых сетей? И конечно, взгляд 
на будущее рынка — в интервью с 
участниками нашего постоянного 
проекта «Сильная переработка — 
гордость отрасли».

Непростая лососевая путина на 
Дальнем Востоке... Промысел еще 
продолжается, итоги предстоит под-
вести и проанализировать, но уже 
понятно, что уловы серьезно просе-
ли. Как видят последствия нерыбно-
го сезона производители оборудо-
вания для рыбной промышленности 
—  также на страницах Fishnews.

Взгляд изнутри на крабовый 
бизнес, активная работа Влади-
востокского морского рыбного 
порта и таиландский опыт выращи-
вания креветки…

А еще журнал поможет вам со-
риентироваться в предложениях 
на Выставке рыбной индустрии, 
морепродуктов и технологий в 
Санкт-Петербурге.

Надеемся, что наши материалы 

будут полезны в вашей работе!

С уважением, 
редакция Fishnews
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Эдуард КЛИМОВ: 
Коммуникации
конвертируются
в деньги
Председатель совета директоров медиахолдинга 
«Фишньюс» Эдуард КЛИМОВ рассказал о концепции 
экосистемы отраслевых СМИ, вот уже 20 лет 
освещающих события рыбной промышленности.

Среди наиболее интересных новых проектов — 
создание информационно-аналитической системы 
с использованием современных технологий.

Маргарита КРЮЧКОВА
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Эдуард КЛИМОВ, 
председатель совета директоров 

медиахолдинга «Фишньюс»
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— Эдуард Владимирович, 
нынешний год особый для 
«Фишньюс» — хотя мы и сами 
порой забываем об этом за на-
сыщенной жизнью рыбной от-
расли, но тем не менее. В этом 
году медиахолдингу исполни-
лось 20 лет. Что вы думаете по 
поводу перспектив отрасле-
вых и бизнес-СМИ?

— На самом деле все упи-
рается в ценность средств мас-
совой информации. В ответ на 
вопрос: зачем и кому нужна их 
работа? 15–20 лет назад люди 
узнавали о том, что происходит 
в стране и мире, прежде всего 
из газет, журналов, с помощью 
телевидения и радио. И глядели 
на жизнь глазами журналиста. 
Распространение новостей были 
прерогативой СМИ.

Сейчас благодаря совре-
менной технике и современным 
средствам связи любой чело-
век может выдавать новости. И 
становясь свидетелем какого-то 
события, он зачастую сообща-
ет о нем оперативнее СМИ. Но 
главной ценностью в таких ус-
ловиях остается верифициро-
ванность информации. Я всегда 
говорю: информация без автор-
ства ничего не стоит. И делать на 
ее основе какие-то выводы, а уж 
тем более строить планы — это 
опасно. Профессиональное СМИ 
— это как раз про верифициро-
ванную информацию.

Какую задачу ставил себе 
Fishnews с момента основания? 
На базе нашей информации 
можно принимать решения и де-
лать выводы. Мы все 20 лет отве-
чали и отвечаем за свои слова. 
Фиксируем событие как оно есть. 
Это как раз главная ценность 
Fishnews.

Наш главный актив — лента 
новостей. Журналисты стремят-
ся сообщать о событии с макси-
мальной точностью. Люди сами 
дадут оценку событию, но все 
должно быть описано макси-
мально достоверно. Лаконичная 
новость, в которой собрано все 
самое главное и которую удобно 
читать, — ценный и востребован-
ный продукт.

Fishnews формирует отрас-
левой информационный поток. 
Наши материалы не просто пуб- 
ликуются с указанием источника 
— они встраиваются в офици-
альные сообщения, обзоры го-
сударственных органов и статьи 
других СМИ, что существенно 
расширяет охват и влияние ме-
диахолдинга.

— Вы сейчас сосредоточи-
лись прежде всего на комму-
никационных проектах. И мне 
кажется, именно благодаря 
развитию в последние годы 
коммуникационных программ 
— Fishnews Online, Рыбный 
клуб — медиахолдингу есть 

что предложить участникам 
рыбного бизнеса и компаниям, 
которые работают с этой от-
раслью. Почему сделан имен-
но такой акцент?

— Выбор ключевых направ-
лений для нас стал логичным 
продолжением работы холдин-
га. На протяжении 20 лет я был 
главным редактором журнала 
Fishnews. Мне это очень нрави-
лось, и я, кстати, убежден, что 
печатные бизнес-издания обя-
зательно сохранятся. Потому что 
это совсем иная подача инфор-
мации, нежели в интернете: сов-
сем другой визуальный акцент 
на фотографии, заголовке и под-
заголовке, подводке к текстам. А 
зрительное восприятие для чело-
века очень важно. В этом особая 
ценность журнала Fishnews и га-
зеты «Fishnews Дайджест».

Я не вмешиваюсь в редак-
ционную политику, но работа 
сайта и изданий «Фишньюс» и 
сегодня отвечает тем подходам, 
которые закладывались вместе 
со мной при создании медиахол-
динга: фиксировать события в 
отрасли, получать ответы, необ-
ходимые бизнес-сообществу от 
чиновников, и также обеспечи-
вать информацией от предпри-
ятий систему госуправления. На 
стыке этого и появились очень 
большие коммуникационные 
возможности у меня как у главы 
медиахолдинга. 

Декабрь 2008 года. Первое заседание Общественного совета при Федеральном агентстве по рыболовству
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Наш ресурс в принципе мож-
но объяснить одной старой жур-
налистской присказкой: лишь 
два человека в стране могут уви-
деть все. Это президент и журна-
лист. Журналист способен прой-
ти законно везде. А это знания.

У нас накоплена двадцати-
летняя база для анализа: мы 
были внутри всех ключевых от-
раслевых событий: освещали 
подготовку к заседаниям пре-
зидиума Госсовета по вопросам 
рыбного хозяйства, разработку 
различных законов и подзакон-
ных актов. В свое время иници-
ировали публичное обсуждение 
инвестиционных квот. И прежде 
чем о чем-то заявить, выпустить 
какой-то материал, надо обсу-
дить вопрос с максимальным ко-
личеством компетентных людей. 
Временами — непубличных.

Понятно, что органам власти 
зачастую сложно коммуници-
ровать с отдельными предпри-
ятиями. Такое взаимодействие 
налажено у госструктур через 
профильные объединения. Мы 
также работаем с самыми раз-
ными союзами и ассоциациями. 
Плотно сотрудничаем с Ассо-
циацией добытчиков минтая с 
момента ее основания, потом 
появились Ассоциация добыт-
чиков краба, Ассоциация ры-
бопромышленных предприятий 
Сахалинской области, Дальне-
восточный союз предприятий 
марикультуры… В 2020 году на 

нашей площадке начал действо-
вать Координационный совет 
рыбохозяйственных ассоциаций 
Дальнего Востока. Все эти взаи-
модействия и помогают реализо-
вывать наши коммуникационные 
программы. И любые встречи, 
мероприятия, которые мы орга-
низуем, дают результат.

Благодаря регулярным об-
суждениям на онлайн- и 
офлайн-площадках «Фишньюс» 
обеспечивает обратную связь, 
выявляет острые вопросы и до-
носит согласованные позиции 
специалистов до регуляторов. 
Это влияет на расстановку прио-
ритетов в отраслевой политике и 
принятие ключевых решений.

— Понятно, что каждый год 
появляются новые идеи, проек-
ты, что-то выстреливает, что-то 
— нет. Какие события, иници-
ативы в последние годы стали 
для вас наиболее яркими?

— Первое — это, конечно, 
организация работы Коорди-
национного совета рыбохозяй-
ственных ассоциаций Дальнего 
Востока. Уже на протяжении 
шести лет каждый вторник мы 
собираемся с руководителями 
отраслевых объединений ДФО 
и обсуждаем актуальные темы. 
Это регулярные рабочие планер-
ки профессионалов из разных 
регионов: ставятся задачи, мы 
определяемся с путями решения 
тех или иных вопросов. Затем 

это все отрабатывается, и на но-
вых встречах анализируем, что 
сделано, и решаем, что делать 
дальше. Взаимодействуем с дру-
гими отраслевыми объединения-
ми, государственными органами. 
Это здорово.

Мне бы хотелось поблаго-
дарить всех членов Координа-
ционного совета — президента 
Ассоциации рыбохозяйственных 
предприятий Приморья Георгия 
МАРТЫНОВА, председателя Ас-
социации добытчиков лососей 
Камчатки Владимира ГАЛИЦЫНА, 
президента Ассоциации до-
бытчиков краба Александра 
ДУПЛЯКОВА, председателя 
Дальневосточного союза пред-
приятий марикультуры Романа 
ВИТЯЗЕВА, президента Ассо-
циации предприятий рыбной 
отрасли Хабаровского края Сер-
гея РЯБЧЕНКО и президента Ас-
социации рыбопромышленных 
предприятий Сахалинской обла-
сти Максима КОЗЛОВА — за сов-
местную работу. Это все очень 
занятые люди, и если они соби-
раются в еженедельном режиме, 
значит, они действительно видят 
от таких встреч результат.

— Мне кажется, это как раз 
пример того, как можно усили-
вать коммуникационную сос- 
тавляющую в отрасли.

— Да. Можно обратиться и к 
более раннему опыту, когда ор-
ганизация обсуждения между 

Июнь 2014 года. В это время ВАРПЭ была главной ассоциацией рыбаков. Президент ВАРПЭ Александр 
ФОМИН, председатель совета директора медиахолдинга «Фишньюс» Эдуард КЛИМОВ, председатель правления 
Росрыбколхозсоюза Борис БЛАЖКО и председатель Координационного совета «Севрыба» Вячеслав ЗИЛАНОВ
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руководителями отраслевых 
объединений помогла обеспе-
чить эффективную работу наб- 
людателей от некоммерческих 
организаций при перезаключе-
нии договоров на доли квот вы-
лова в 2018 году.

Говоря о наиболее ярких про-
ектах, конечно, нельзя не упомя-
нуть Рыбный клуб. Когда-то ос-
новное внимание Fishnews было 
сосредоточено на рыболовстве. 
Это, в общем-то, отражало и 
состояние отрасли: государство 
было сосредоточено прежде 
всего на том, чтобы отстроить 
систему промысла, нарастить 
уловы. Но индустрия менялась. 
Мы видим, как Рыбный союз 
объединил переработчиков, 
трейдеров — это важнейшие со-
ставляющие отрасли. Я при всех 
своих знаниях даже не пред-
ставлял этот мир. И погружение 
в эту сферу очень интересно. 
Считаю очень важным, что мы 
стали работать с собственника-
ми и главными управленцами 
компаний трейдингового звена 
и рыбопереработки. Мы стали 
работать с компаниями логисти-
ческой сферы.

«Фишньюс» как раз показы-
вает, что это все единый рыбо-
хозяйственный комплекс Рос-
сийской Федерации. И площадка 
Рыбного клуба объединяет ры-
баков, трейдеров, переработчи-
ков, импортеров и экспортеров, 
логистику.

— Мне кажется, клуб, учи-
тывая состав его участников, 
может быть полезен всем, кто 
работает с рыбохозяйственны-
ми предприятиями.

— Да, это возможность как 
раз встретиться с руководством 
компаний, поговорить нефор-
мально, обсудить какие-то про-
екты. Это все про коммуникации, 
и это конвертируется в деньги.

— Вы ведь занимаетесь 
еще и общественной деятель-
ностью.

— Мне всегда были интерес-
ны непростые общественные 
программы. Семнадцать лет, с 
2008 по 2024 годы, я работал в 
составе Общественного совета 
при ФАР, ни у кого в отрасли нет 
такого опыта. Уже, наверное, лет 
восемь вхожу в Общественную 
наблюдательную комиссию в 
Приморском крае, которая сле-

дит за соблюдением прав задер-
жанных и осужденных. К сожа-
лению, в жизни бывает разное, 
люди могут оказаться и в местах 
принудительного содержания, но 
и там их права должны неукосни-
тельно соблюдаться. Здесь как 
раз пригодился опыт налаживать 
коммуникации с самыми разны-
ми людьми по обе стороны.

— Если вернуться к «Фиш-
ньюс», то это, конечно, огром-
ные архивы. Когда с ними 
работаешь, видишь, какой 
это колоссальный объем ин-
формации. К юбилею медиа- 
холдинга у нас создана и на-
полняется специальная рубри-
ка «Актуально вчера, сегод-
ня, завтра»: в ней, опираясь 

Уже много лет Международный рыбопромышленный форум и 
Выставка рыбной индустрии в Санкт-Петербурге — главная площадка 

для отраслевых коммуникаций
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только на материалы Fishnews, 
мы рассказываем, как шло 
становление современной рос-
сийской рыбной отрасли.

— Объем накопленной и соб- 
ранной медиахолдингом инфор-
мации огромен. Это правда. Все 
20 лет каждый рабочий день мы 
наполняем свою ленту события-
ми. Я пробовал оценить объем, 
получилось в целом более 70 тыс. 
текстов на «рыбную» тематику. 

Мы прошли через закла-
дывание основ нынешнего ры-
бохозяйственного комплекса. 
Писали, как и почему был пред-
ложен исторический принцип 
закрепления долей квот выло-
ва — именно тогда создавалась 
база современной рыбной про-
мышленности, которая сейчас 
платит в бюджет десятки мил-
лиардов рублей. Освещали, как 
появилась идея инвестиционных 
квот — с помощью наших архи-
вов можно вплоть до дня опре-
делить, когда стал использовать-
ся этот термин. Писали, откуда 
взялись крабовые аукционы, как 
они обосновывались. Из наших 
публикаций можно узнать, как 
трансформировалось прибреж-
ное рыболовство и многое-мно-
гое другое.

Государственные структу-
ры — законодательные, испол-
нительные органы власти, си-
ловики — работают на наших 
архивах. Потому что это верифи-
цированная информация.

— И вот здесь хотелось бы, 
чтобы вы рассказали, какие 
возможности открыл в работе 
с информацией Fishnews ис-
кусственный интеллект.

— У нас огромные массивы 
данных, и, как оказалось, глав-
ная проблема — с такими объе-
мами информации невозможно 
работать обычными средства-
ми. Мы занимаемся тем, чтобы 
настроить работу с архивом ме-
диахолдинга с помощью искус-
ственного интеллекта — я вот 
уже год курирую этот проект 
как председатель правления не-
коммерческого фонда «Наша 
Рыба». ИИ способен давать нам 
в кратчайшие сроки самую раз-
ную аналитическую и статисти-
ческую информацию. Внутри 
холдинга мы уже с этим работа-
ем. Следующая задача, которую 
я ставлю в рамках нашего не-
коммерческого фонда, — предо-
ставить этот ресурс для работы 
государственным органам вла-

сти. Информация будет востре-
бована, потому что это история 
отрасли: какие решения были 
успешны, что пришлось менять 
и почему, какой возникал обще-
ственный резонанс.

То есть мы создаем информа-
ционно-аналитическую систему 
с искусственным интеллектом, 
которая сможет быстро дать раз-
вернутый ответ на любой вопрос 
о том, как функционировала 
раньше и работает сегодня рыб-
ная отрасль Российской Федера-
ции.

— Вы уже поделились пла-
нами по ИИ и аналитике. Ка-
кие еще видите интересные 
направления для работы, что-
бы ресурсы «Фишньюс» оста-
вались востребованным ин-
струментом (думаю, здесь это 
вполне подходящее слово) для 
медиахолдинга?

— Я все-таки думаю и всегда 
был уверен, что интересные на-
правления нам задают люди, с 
которыми мы работаем. Потому 
что мы работаем для нашей ау-
дитории. И если мы видим, что 
людям чего-то не хватает, мы 
стараемся закрыть эту потреб-
ность.

Товарищеский футбольный матч в рамках Международного рыбопромышленного форума в 2024 году
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Как создавалось и работает 
одно из ключевых 
объединений рыбной 
отрасли России

Маргарита КРЮЧКОВА

Комплексная работа с отраслевым законодательством, 
продвижение принципов ответственного рыболовства, 
масштабные программы по развитию внутреннего рынка 
и формирование новых возможностей за рубежом — 
всеми этими направлениями занимается Ассоциация 
добытчиков минтая. В этом году АДМ исполнилось 20 лет.

Сильное лобби 
российского 
минтая
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ТРИГГЕР 
ДЛЯ ОБЪЕДИНЕНИЯ

В середине 2000-х годов в 
России начала формироваться 
современная минтаевая индуст- 
рия, бизнес наконец смог не 
только думать о выживании, но 
и смотреть на перспективу. Это 
подтолкнуло крупных игроков к 
созданию профильной организа-
ции, которая бы работала на до-
стижение стратегических целей 
по развитию сектора.

Конечно, создание профиль-
ного объединения отражало и 
роль минтая в российской рыбной 
промышленности: он был и оста-
ется важнейшим промысловым 
объектом, отмечает президент 
Ассоциации добытчи-
ков минтая Алексей 
БУГЛАК.

Триггером для объе-
динения игроков рын-
ка послужила ситуа-
ция с икрой минтая. В 
начале нулевых рынок 
этого продукта был 
«золотым», однако 
избыточное производ-
ство не только обруши-
ло цены, но и привело 
к резкому снижению 
запасов. Чтобы спасти 
сектор, в апреле 2006 
года ряд крупнейших 
рыбопромышленных 
предприятий подписа-
ли договор о создании 
профильной ассоциа-
ции. Члены АДМ доб- 
ровольно приняли на 
себя обязательства по 
ограничению выпуска 
икры минтая.

«Мы считаем, что 
государственный кон-
троль в сфере рыбо-
ловства может и дол-
жен быть дополнен 
корпоративным контролем», — 
указывали добытчики.

Примечательно, что усилия 
бизнеса позитивно оценили 
госорганы. «Идея дальневос- 
точных рыбаков защитить на-
циональные биоресурсы свиде-
тельствует о том, что горизонты 
планирования в отрасли теперь 
не ограничиваются одним-
двумя годами. В отрасли появи-
лись крупные и ответственные 
компании, которые способны 
ввести самостоятельные меры 
корпоративного контроля», — 
отмечал возглавлявший на тот 
момент Федеральное агент-

ство по рыболовству Станислав 
ИЛЬЯСОВ.

«Мы выступили с предложе-
нием к предприятиям объеди-
ниться, чтобы все-таки навести 
порядок на промысле. Ждать, что 
его наведет кто-то другой, мы не 
стали, потому что понимали: еще 
немного и останемся без ресурса, 
а значит, без работы, без своего 
дела», — вспоминает руководи-
тель «Маг-Си Интернешнл» Ми-
хаил КОТОВ.

Осенью 2007 года нормы вы-
хода икры для охотоморского 
минтая нашли отражение в даль-
невосточных правилах рыболов-
ства. В дальнейшем регулирова-
ние потребовалось оттачивать, 
убирать риски для добросовест-

ных добытчиков, но ограничения 
по выходу икры в базовом для 
промысловиков документе сохра-
няются и сегодня.

«В АДМ я пришел не один, а 
с командой. Мы были молодые. 
Нам хотелось чувствовать себя 
визионерами. Мы хотели создать 
новый тип рыбацкой ассоциации 
в России. И у нас это получи-
лось», — вспоминает президент 
ВАРПЭ Герман ЗВЕРЕВ, который 
возглавлял АДМ в ключевой пе-
риод ее становления и развития 
— с 2008 по 2019 годы.

Жизнь рыбной отрасли напря-
мую увязана с деятельностью 

целого ряда федеральных ве-
домств. Первым делом Ассоци-
ация добытчиков минтая начала 
закладывать основу для эффек-
тивного и конструктивного вза-
имодействия с органами власти 
всех уровней. Уже в первый год 
существования АДМ эффект от 
совместной работы отмечали 
пограничные органы: сотрудниче-
ство помогало и помогает в сох- 
ранении биоресурсов. 

«Взаимодействие с террито-
риальными управлениями Погра-
ничной службы ФСБ было одним 
из приоритетов в работе ассоци-
ации. Именно в тот период мы 
прошли трудную школу совмест-
ного обсуждения проектов норма-
тивных актов», — отмечает Гер-

ман Зверев.
Прямой диалог ор-

ганизация выстроила с 
Россельхознадзором, 
а позже заключила со-
глашение с Дальневос- 
точным таможенным 
управлением: инфор-
мационный обмен был 
необходим в том числе 
для взвешенных и чет-
ких решений при оценке 
таможенной стоимос-
ти рыбной продукции, 
отмечали стороны.

Создание ассоци-
ации помогло минтай-
щикам активно вклю-
читься в подготовку и 
реализацию знаковых 
для всей отрасли регу-
ляторных решений. Это 
и переход к обязатель-
ной с 2009 года достав-
ке уловов на таможен-
ную территорию РФ, 
и введение налоговой 
льготы при уплате сбо-
ра за ВБР.

«И мы принима-
ли непосредствен-

ное участие в обсуждении 
поправок и их проработке», 
— рассказал Герман Зверев, 
отметив, что руководители от-
раслевых комитетов в обеих 
палатах парламента: Наталья 
КОМАРОВА, Владимир КАШИН 
и Геннадий ГОРБУНОВ — с ува-
жением отнеслись к молодой 
провинциальной ассоциации 
и пригласили ее в экспертные 
органы обоих комитетов. А в 
2009 году вице-премьер Виктор 
ЗУБКОВ настоял на включе-
нии АДМ в состав правкомис-
сии по вопросам развития ры-
бохозяйственного комплекса. 

ФАКТЫ ОБ АДМ — КОРОТКО

>45% 75% >42%

общероссийского 
вылова всех видов 

водных биоресурсов

мировой добычи 
минтая

вылова 
минтая 

в стране

На долю предприятий — участников АДМ 
приходится

Ассоциация добытчиков минтая — 
одно из крупнейших объединений 

рыбной отрасли России и мира

Флот предприятий — членов ассоциации 
насчитывает 145 судов. 

В состав объединения также входят предприятия, 
занимающиеся береговой переработкой. Общее 
число сотрудников предприятий — членов АДМ 

превышает 20 тыс. человек.
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«Ассоциация добытчиков 
минтая помогала предприяти-
ям и отрасли адаптироваться ко 
всем периодам больших пере-
мен — реформированию сис- 
темы распределения квот на 
вылов, интеграции в рамках 
Таможенного союза и ЕАЭС, вступ- 
лению страны во Всемирную тор-
говую организацию. Это ведь всё 
очень серьезные изменения, когда 
предприятиям необходима и ана-
литическая и консультационная 
работа, — обращает внимание 
первый заместитель генерально-
го директора компании «Гидро-
строй» Сергей ПОДОЛЯН. — АДМ 
была рядом с предприятиями, ког-
да шла перестройка экономики 
во время пандемии; направляла 
предложения, как поддержать от-
расль в условиях санкций».

«АДМ сразу же стала одной 
из точек консолидации рыбацко-
го сообщества в стране», — сог- 
лашается Герман ЗВЕРЕВ. Он 
отмечает, что большой вклад в 
становление объединения внес-
ли ветераны отрасли — Сергей 
ТИМОШЕНКО, Александр РОДИН, 
Юрий МОСКАЛЬЦОВ.

При непосредственном учас-
тии и поддержке ассоциации на 
минтаевом промысле внедрялись 
те решения, которые сейчас уже 
кажутся чем-то неотъемлемым: 
возможность осваивать общий до-
пустимый улов минтая в Западно-
Камчатской и Камчатско-Курильской 
подзонах в счет общей квоты, ра-
бота штабов путин и другие.

АДМ стала первой межреги-
ональной ассоциацией, специ-
ализирующейся на конкретном 
промысле, и привнесла в ор-
ганизацию добычи минтая не-
мало эффективных новшеств, 
отмечает советник президента 
ВАРПЭ Лев БОЧАРОВ, который 
долгие годы руководил важней-
шей для российского рыбного 
хозяйства научной организацией 
на Дальнем Востоке — ТИНРО-
Центром.

По его мнению, в лице ас-
социации, ориентированной на 
определенный вид промысла, ры-
бохозяйственная наука получила 
надежного партнера. И мощный 
толчок этому взаимодействию 
придала международная эколо-
гическая сертификация.

ПО ПУТИ СОХРАНЕНИЯ 
БИОРЕСУРСОВ

Повышение устойчивости рос-
сийского промысла минтая было 

и остается одним из ключевых 
направлений работы ассоциации.

АДМ стала одной из первых 
организаций в России, которая 
получила сертификацию по стан-
дарту Marine Stewardship Council 
(MSC) и подтвердила, что россий-
ский промысел минтая безопасен 
для экосистемы и эффективно 
управляется.

Эта работа длилась несколько 
лет и потребовала от ассоциации 

— спровоцировало американских 
конкурентов усилить давление на 
российских добытчиков, а методы 
такого давления перестали быть 
рыночными. Несмотря на это, в 
2013 году компании–члены АДМ 
получили возможность маркиро-
вать признанным на международ-
ной арене эколейблом продукцию 
из минтая, добытого в ключевом 
районе промысла — в Охотском 
море. Спустя несколько лет эта 

не только выстроить с нуля орга-
низационные процессы прохож-
дения сертификации, но и «дер-
жать удар» на международной 
арене. Получение сертификата, с 
одной стороны, открывало перед 
российским минтаем новые воз-
можности за рубежом, с другой 

работа продолжилась с новой си-
лой: в 2021 году сертификацию 
успешно прошел промысел в Вос-
точно-Сахалинской подзоне, за-
тем — в Западно-Беринговомор-
ской, Северо-Курильской зонах и 
Петропавловско-Командорской 
подзоне.

Общее собрание Ассоциации добытчиков минтая в 2006 году. 
В повестке — ключевые вопросы, которыми будет заниматься объединение: 

сотрудничество с наукой, организация промысла, сертификация 
по стандартам устойчивого рыболовства

Консолидация на площадке АДМ позволила внедрять принципы 
саморегулирования. Без сохранения ресурса у отрасли нет будущего, 

акцентировали в ассоциации
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Получая сертификаты, ассо-
циация принимала на себя обя-
зательства по дальнейшему со-
вершенствованию промысла для 
повышения его устойчивости. 
Огромную роль в исполнении этих 
обязательств играет совместная 
работа со Всероссийским научно-
исследовательским институтом 
рыбного хозяйства и океаногра-
фии и его дальневосточными 
филиалами.

«Сотрудничество ВНИРО и 
АДМ — яркий пример эффек-
тивного партнерства в рыбной 
отрасли, — комментирует дирек-
тор государственного научного 
центра Кирилл КОЛОНЧИН. — 
Наше взаимодействие строится 
на синергии глубоких знаний и 
многолетних наблюдений отрас-
левой науки и практического опы-
та промышленников. Совместные 
ресурсные исследования, регу-
лярный мониторинг популяций 
и совершенствование методов 

«Безусловно, когда наука 
плотно работает с рыбаками, мы 
получаем большой поток данных, 
который позволяет отслеживать 
изменения и в популяциях, и в 
окружающей среде, и в самом 
процессе промысла, ведь это 
тоже не нечто неизменное: меня-
ются суда, орудия лова», — ком-
ментирует Лев Бочаров.

В 2025 году на промыс-
ле минтая работало 28 ученых. 
Когда-то о таком количестве специ-
алистов не приходилось даже и ду-
мать — было всего по 2–3 наблю-
дателя, вспоминает Лев Бочаров.

В компании «Акрос» отме-
чают, что высокий уровень по-
крытия промысла наблюдения-
ми, которого удалось достичь, 
напрямую влияет на качество 
регулирования и в конечном 
счете на экологическую устой-
чивость всего промысла. «Учас-
тие в программе — это не прос- 
то дань отраслевым стандартам, 

щих, птиц и тралового промысла 
минтая.

«Поддержание международ-
ной экологической сертифика-
ции — яркое подтверждение 
того, что российский промысел 
отвечает самым высоким миро-
вым требованиям», — считает 
председатель Комитета СФ по 
аграрно-продовольственной по-
литике и природопользованию 
Александр ДВОЙНЫХ.

Последовательная деятель-
ность ассоциации по внедрению 
принципов ответственного и 
устойчивого рыболовства заслу-
живает особого признания, увере-
на сенатор Людмила ТАЛАБАЕВА.

Сотрудничество науки и биз-
неса не останавливается. Дан-
ные, собранные наблюдателями, 
нередко ложатся в основу попра-
вок в правила рыболовства.

ЭФФЕКТИВНЫЕ ПРАВИЛА 
ДЛЯ ОТРАСЛИ

Правила рыболовства — в 
зоне особого внимания ассоци-
ации, отмечает Алексей Буглак. 
«В этом направлении ведется 
постоянная работа, причем не 
только по минтаю, но и по дру-
гим объектам, добычей которых 
занимаются члены АДМ», — рас-
сказывает он. Так, объединение 
участвовало в обосновании из-
менений, позволяющих повысить 
эффективность регулирования 
лова сельди в разных промысло-
вых районах. В прошлом году АДМ 
выступила с инициативой о рас-
ширении возможностей для до-
бычи сардины-иваси, скумбрии и 
анчоуса в территориальном море.

«Бассейновые правила рыбо-
ловства — базовый для рыбаков 
документ, и его совершенствова-
ние, опирающееся на состояние 
запасов и промысловую практику, 
— это вклад в повышение эффек-
тивности работы отрасли», — об-
ращает внимание Сергей Подолян.

«Мы постоянно анализиру-
ем, как с помощью изменений 

оценки запасов минтая позволя-
ют принимать выверенные регу-
ляторные решения. Это гаранти-
рует не только стабильные уловы 
для бизнеса, но и долгосрочное 
сохранение биоресурсов на благо 
продовольственной безопасности 
России».

С 2014 года ассоциация сов-
местно с ВНИРО реализует прог- 
рамму научных наблюдателей. 
Цель — повысить покрытие про-
мысла минтая учетными рабо-
тами для усиления мониторинга 
и сбора достаточного объема 
научных данных. Больше ин-
формации — шире возможно-
сти для сбережения ресурса.

а осознанная инвестиция в бу-
дущее промысла, наше общее 
понимание того, как сегодня мы 
должны работать, чтобы сохра-
нить экологический баланс в 
море и обеспечить доступность 
водных биоресурсов для нас и 
следующих поколений», — под-
черкивают в компании «Акрос». 

По словам Сергея 
КОРОСТЕЛЕВА, директора Кам-
чатского филиала Тихоокеан-
ского института географии ДВО 
РАН, с которым АДМ также плот-
но работает, за годы сотрудни-
чества ученым удалось собрать 
уникальные данные о взаимо-
действии морских млекопитаю-

Формат объединения помогает добиваться решения вопросов отраслевого 
регулирования. На фото — собрание АДМ в 2009 году с участием 
представителей Госдумы, Росрыболовства, Россельхознадзора
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регуляторики можно повысить 
эффективность промысла, его 
экономические показатели и при 
этом сохранить запас. Занимаем-
ся и «донастройкой» уже приня-
тых решений, чтобы не было раз-
рыва между смыслами, которые 
закладывались при их принятии, 
и реализацией нововведений на 
практике», — обрисовывает логи-
ку работы Алексей Буглак.

Практически с момента осно-
вания ассоциация занимается и 
вопросом технического регулиро-
вания. Объединение отслеживало 
и прорабатывало все инициативы, 
чувствительные для рыбной от-
расли: начиная от проекта феде-
рального закона о техрегламенте 
на продукцию из водных биоре-
сурсов, когда регулирование еще 
предусматривалось на нацио-
нальном уровне, и заканчивая 
проектами «горизонтальных» 
технических регламентов Тамо-
женного союза, когда регулирова-
ние перешло над наднациональ-
ный уровень. 

Важная составляющая рабо-
ты — помощь компаниям в адап-
тации к новшествам. Так, перед 
вступлением в силу техрегламен-
та ЕАЭС о безопасности рыбы в 
2017 году АДМ организовала в 
Южно-Сахалинске конференцию 
с участием экспертов Евразий-
ской экономической комиссии, 

в том числе профильного члена 
коллегии (министра) ЕЭК.

Ассоциация помогала пред-
приятиям подготовиться и к дру-
гим серьезным нововведениям: 
к переходу на обязательное ис-
пользование электронного рыбо-
ловного журнала, обязательную 
электронную ветеринарную сер-
тификацию и т.д.

Многие законодательные ини-
циативы АДМ долгие годы показы-
вают эффективность на промысле.

«АДМ принимала непосред-
ственное участие в подготовке к 

заседанию Госсовета в 2015 году. 
Признателен Олегу Николаевичу 
КОЖЕМЯКО и Илье Васильевичу 
ШЕСТАКОВУ за возможность нап- 
рямую участвовать в подготовке 
доклада. Первый раздел доклада 
полностью написан экспертами 
АДМ», — отмечает Герман Зверев.

Взаимодействие ассоциации 
с Росрыболовством помогло в 
2023–2024 годах настраивать 
новую для госорганов и предпри-
ятий практику подтверждения вы-
четов при уплате сборов за поль-
зование водными биоресурсами. 
Был принят федеральный закон, 
позволяющий рыбакам быстрее 
получить вычет. Расширился пе-
речень продукции, на которую 
распространяется вычет в связи с 
переработкой.

Активно участвовала АДМ и в 
решении вопроса с выдачей раз-
решений на добычу для судов, 
ввезенных в Россию до 1995 года. 
Когда получение промыслового 
билета увязали с информацией 
о таможенном декларировании, 
такой флот рисковал остаться не 
у дел. Стараниями профильных 
объединений в правовую базу 
удалось внести уточнения, и угро-
за миновала.

При этом АДМ делает упор 
на подкрепление предложений и 
оценок детальной аналитической 
основой. Свои выкладки ассоциа-

Первый президент 
Ассоциации добытчиков минтая 

Игорь ЕВТУШОК

Уроки минтаевой путины в 2008 году АДМ обсуждала с руководителями федеральных органов власти. 
Тогда как раз шла настройка контроля норм выхода икры
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ция представляла, участвуя в об-
суждении ключевых для отрасли 
вопросов, — системы распреде-
ления квот на вылов (в том чис-
ле инвестиционных квот), риска 
ограничений для 40-летнего фло-
та и др.

Серьезной аналитической ба-
зой объединение не первый год 
подкрепляет свою позицию по от-
казу от «принудительной бирже-
визации» отрасли. В частности, 
в 2010 году организация, изучив 
практику в Республике Корея и 
Норвегии, представила исследо-
вание «Биржевая торговля ВБР: 
Мировой опыт».

Постоянный мониторинг пра-
вовой базы и проектов по ее 
изменению помогает оператив-
но справляться с вызовами, с 
которыми сталкивается отрасль. 
Один из примеров — в 2023 году 
быстрая реакция АДМ и ее кол-
лег позволила за несколько дней 
добиться расширения списка ис-
ключений из запрета на вывоз 
дизтоплива — это давало воз-
можность промысловому флоту 
продолжать бункеровку, а зна-
чит, и работу.

«Отлавливать» риски для 
бизнеса помогает участие экс-
пертов ассоциации в проце-
дуре оценки регулирующего 
воздействия (ОРВ) проектов 
правовых актов: здесь изуча-

ются самые разные докумен-
ты, способные так или иначе 
отразиться на работе рыбной 
промышленности.

«Ассоциация добытчиков  
минтая решает много вопросов, 
— отмечает Михаил Котов. — От-
раслевое объединение доносит 
позицию предприятий, причем 
она звучит более весомо, чем 
если бы компании высказывались 
по отдельности».

Для формирования качествен-
ной регуляторной среды в отрас-
ли АДМ ведет непрерывный ди-
алог с сенаторами, депутатами 
Госдумы, Минсельхозом, другими 
ведомствами и министерствами, 
при этом практически в ежеднев-
ном контакте ассоциация с Рос- 
рыболовством.

«По вопросам развития ре-
гулирования промысла мы на-
ходимся в постоянном диалоге с 
АДМ, в том числе по совершен-
ствованию правил рыболовства, 
донастройке программы инвести-
ционных квот, налоговому регу-
лированию и экспорту. За годы 
работы многие решения, выстро-
енные в таком партнерстве, уже 
доказали свою эффективность 
и позволяют стране уверенно 
сохранять мировое лидерство. 
Сегодня наши рыбаки стабиль-
но обеспечивают россиян мин-
таем и вносят большой вклад в 

развитие экспортного потенци-
ала страны», — отмечает руко-
водитель Росрыболовства Илья 
Шестаков.

Россия — главный добытчик 
минтая в мире, страна обеспечи-
ла почти 60% мирового вылова 
по итогам прошлого года. Про-
мысловый результат превысил 
2,1 млн тонн, рекорд за послед-
ние 25 лет, — это стало возмож-
ным благодаря системной работе 
с наукой, бизнесом, отраслевыми 
объединениями, подчеркивает 
глава агентства.

РОССИЙСКОМУ МИНТАЮ — 
ЛЮБОВЬ В РАЗНЫХ 
СТРАНАХ

Удерживать лидерство в ус-
ловиях серьезного санкционного 
давления непросто, но российско-
му минтаю это удается.

2010 год. По острым для отрасли вопросам на собрании ассоциации высказывается руководитель Росрыболовства 
Андрей КРАЙНИЙ
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«Большую ценность для ком-
паний-экспортеров представляет 
постоянное взаимодействие ассо-
циации с государственными орга-
нами и зарубежными партнерами, 
а также оперативная помощь в 
решении вопросов, возникающих 
в процессе экспортной деятель-
ности», — отмечает генеральный 
директор компании «Тралфлот» 
Владимир РЕКАСОВ.

Оперативное реагирование 
и коммуникация, которую АДМ 
выстроила с госорганами, не 
раз помогала своевременно про-
демонстрировать иностранным 
ведомствам и покупателям, как 
обеспечиваются качество и безо- 
пасность российской рыбной про-
дукции. После аварии на АЭС 
«Фукусима-1» зарубежные пе-
реработчики и торговые компа-
нии были встревожены тем, что 
происходит с дальневосточной 
рыбой. Ассоциация организова-
ла исследования радиационного 
фона промысловых районов, под-
держивала постоянный контакт с 
учеными и помогла развеять бес-
покойство на рынках.

Огромным испытанием стала 
пандемия, и в рыбной отрасли 
она больше всего отразилась на 
минтаевом секторе: рушились 
традиционные системы хранения 
и логистики, вводились дополни-
тельные меры контроля, жесткие 
ограничения установил важней-
ший партнер — Китай. В этих ус-
ловиях АДМ организовала работу 
по защите здоровья и жизни мо-
ряков, по подтверждению безо-
пасности продукции из России. 
Так, объединение внедрило дек- 
ларацию о противодействии рас-
пространению коронавируса на 
судах. Совместно с ассоциацией 
госорганы отстроили оформле-
ние российской продукции, кото-
рая пошла в Китай через Южную 
Корею.

Важную роль объединение 
играет и в информировании биз-
неса о новых требованиях на 
экспортных рынках. В пандемию 
требования китайской стороны 
по борьбе с распространением 
COVID-19 доводились до предпри-
ятий не только через теруправ-
ления Россельхознадзора, но и 
через АДМ. «Конструктивный под-
ход рыбопромышленников, в том 
числе ассоциации и ее членов, 
позволил сохранить китайский 
рынок для российской рыбопро-
дукции в этот непростой период», 
— подчеркивают в пресс-службе 
Россельхознадзора.

Сохранение позиций на тра-
диционных рынках сбыта, таких 
как Китай — важнейшая для от-
раслевого сообщества задача, но 
бизнес всегда заинтересован в 
новых возможностях. Если гово-
рить об экспорте, то стратегичес- 
кое направление для АДМ — это 
работа с госорганами по откры-
тию новых рынков, акцентирует 
Алексей Буглак. Важность дивер-
сификации поставок, по его сло-
вам, еще раз подтвердил китай-
ский локдаун, а затем и санкции 
Запада.

«Чем шире география поста-
вок и меньше административных 
барьеров, тем устойчивее разви-
вается экспорт и тем меньше от-
расль зависит от отдельных рын-
ков. В самые сложные периоды 
— во время пандемии COVID-19, 

введения санкционных ограниче-
ний и изменения условий между-
народной торговли — АДМ всегда 
оперативно помогала компаниям 
находить решения возникающих 
вопросов, — говорит Владимир Ре-
касов. — Мы неоднократно убеж- 
дались, что профессиональная 
поддержка ассоциации позволяет 
быстрее адаптироваться к новым 
условиям и сохранять стабиль-
ность экспортных поставок».

По развитию экспорта АДМ 
активно работает и с Россель-
хознадзором, и с Росрыболов-
ством, отмечает Алексей Буглак. 
«В этом году мы плотно работали 
с регулятором по оперативному 
внедрению обновленной формы 
экспортного сертификата в Евро-
союз, — приводит пример глава 
объединения. — Хотим побла-

Развитие принципов ответственного промысла — важнейшее направление. 
На фото — круглый стол по ответственному рыболовству, 

организованный в Москве в 2013 году

Промысел минтая успешно подтверждает звание устойчивого. 
За этим стоит большая работа. Брюссель, 2017 год
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годарить ведомство за быстрый 
отклик».

Для усиления позиций рос-
сийской рыбы на зарубежных 
рынках ассоциация участвует в 
международных форумах и выс- 
тавках. Среди них, например, 
China Fisheries & Seafood Expo в 
Циндао, куда приезжают участ-
ники со всего мира. Для продви-
жения продукции АДМ внедряет 
долгосрочные маркетинговые 
стратегии.

НОВАТОРСКИЕ 
ПРОГРАММЫ НА РЫНКЕ

Масштабную работу ассоциа-
ция ведет по развитию внутренне-
го рынка. Для этого в конце 2023 
года АДМ запустила программу 
«Дальневосточный минтай» — 
это первая в стране программа 
коллективного продвижения рыб-
ной категории. С ее помощью до-
бытчики рассчитывают удвоить 
потребление минтая в стране.

На первом этапе реализации 
программы ее команда сфокуси-
ровалась на изменении сложив-
шегося представления о минтае 
среди массового потребителя, 
стремилась донести до россиян 
ценность этой рыбы. Для этого 
были задействованы самые раз-
ные инструменты и форматы: 
работа с популярными блогера-
ми, продвижение в социальных 

сетях и классическая медиаре-
клама, участие в фестивалях, ма-
стер-классах и дегустациях (так, 
яркие мастер-классы были орга-
низованы на выставке-форуме 
«Россия», собиравшей на ВДНХ 
сотни тысяч человек).

«На внешних рынках минтай 
давно завоевал статус востребо-
ванного и ценного продукта: зару-
бежный покупатель отлично пони-
мает качество дикой белой рыбы. 
В России же этот первоклассный 
ресурс десятилетиями оставался 
заложником стереотипов, вос-
принимаясь исключительно как 
дешевая еда. Чтобы сломать эту 
установку, отрасли потребовался 
мощный внутренний маркетинг, 
способный заново открыть мин-

тай для наших граждан, — ком-
ментирует генеральный директор 
компании «Океанрыбфлот» Ев-
гений НОВОСЕЛОВ. — Проекты 
АДМ успешно решают эту задачу, 
выстраивая современную культу-
ру потребления и восстанавливая 
справедливость по отношению к 
продукту».

«Запуск программы продви-
жения бренда «Дальневосточный 
минтай» уже приносит свои плоды, 
способствуя росту потребления и 
укреплению культуры здорового 
питания в России», — подчерки-
вает председатель Комитета СФ 
по аграрно-продовольственной 
политике и природопользованию 
Александр Двойных.

Важным направлением прог- 
раммы является работа над по-
зиционированием минтая как 
полезного продукта. По этому нап- 
равлению объединение сотрудни-
чает с медицинским сообществом 
и блогерами.

Ассоциация реализует программу 
по повышению потребления  — 

«Дальневосточный минтай»

Стратегию продвижения минтая на внутреннем рынке представили в 2023 году на Международном 
рыбопромышленном форуме в Санкт-Петербурге
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Еще один вектор — категорий-
ный менеджмент и структурное 
развитие минтаевой полки. Для 
расширения ассортимента минта-
евых продуктов АДМ привлекла 
ведущих технологов, среди ко-
торых команда Передовой инже-
нерной школы ДВФУ. В феврале 
ассоциация представила прото-
типы новых продуктов из минтая 
в Москве на нетворкинг-сессии 
с участием переработчиков, ри-
тейлеров и e-com. О разработках 
написали десятки региональных и 
федеральных СМИ, сюжеты сняли 
«Россия 1», НТВ, «Рен ТВ». Пер-
выми в промышленное производ-
ство прототипы вывела крупней-
шая в Приморье сеть суши-баров 
«Токио», включив их в меню и 
ассортимент своих магазинов. К 
серийному выпуску продуктов го-
товится и завод «Фуд Тим» в Под-
московье. 

Российские добытчики и сами 
по-новому взглянули на внутрен-
ний рынок, оценили его перспек-
тивы. Для роста потребления 
минтая важна роль каждого зве-
на, поэтому в АДМ подчеркивают 
нацеленность на сотрудничество 
с переработчиками, трейдерами, 
ритейлом и сегментом HoReCa.

То, что движение идет в 
правильном направлении, под-
тверждают цифры. За 2025 год 
отечественному потребителю от-
правилось 30% от российского вы-
лова минтая — исторический мак-
симум, говорит Алексей Буглак. 
Российский рынок стал рынком 
№1 для филе минтая: поставки 
превысили 60 тыс. тонн.

Задача внутри страны — перей- 
ти от узнаваемости к привычке 
регулярного потребления мин-
тая, делится планами совместной 
работы с ассоциацией директор 
по внешним и внутренним ком-
муникациям Русской рыбопро-
мышленной компании Алексей 
МЕРКУЛОВ. Для этого, полагает 
он, необходимо расширять линей-
ку удобных форматов и продукции 
глубокой переработки, масштаби-
ровать активности самой програм-
мы «Дальневосточный минтай» и 
фестиваля минтая «О! Мега Вкус» 
(он проводится компанией при 
поддержке АДМ) по географии и 
числу партнеров, развивать сов- 
местные промо с федеральными 
сетями и ресторанами.

«РРПК участвует в програм-
ме «Дальневосточный минтай» с 
момента ее запуска — с сентября 

2023 года, когда АДМ представи-
ла первый в стране категорийный 
«рыбный» бренд на Международ-
ном рыбопромышленном форуме 
в Санкт-Петербурге», — отмечает 
Алексей Меркулов.

«Океанрыбфлот» поддержи-
вает инициативы АДМ, потому 
что для нас принципиально важ-
но, чтобы лучшая рыба, добытая 
тяжелым трудом, ценилась у себя 
дома так же высоко, как и во всем 
мире», — подчеркивает Евгений 
Новоселов.

Стратегический маркетинг 
отраслевое объединение задей-
ствовало и для открытия новых го-
ризонтов за рубежом. В 2024 году 
стартовала программа ассоциа-
ции по созданию нишевого рынка 
для икры минтая в Китае: она пот- 
ребовалась в условиях стагнации 
традиционных рынков — Японии 
и Республики Корея. Задача не-
тривиальная, ведь это совсем не-
знакомый китайскому покупателю 
продукт, а конкуренция среди раз-
личных продуктов на рынке КНР 
высока, отмечает Алексей Буглак.

Чтобы восполнить пробел в 
представлениях об икре минтая на 
китайском рынке, АДМ рассказы-
вает потребителям в Поднебесной 

Работа по популяризации минтая включает самые разные форматы. В мастер-классе на ВДНХ в 2024 году участвовали 
сенатор Константин ДОЛГОВ, президент АДМ Алексей БУГЛАК и глава Росрыболовства Илья ШЕСТАКОВ
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стройка регуляторики, работа с пра-
вилами рыболовства и норматив-
ным регулированием промысла», 
— подчеркивает Алексей Буглак.

Очень серьезное направле-
ние — анализ фундаментальных 
изменений в сфере отраслевого 
законодательства, их возможных 
последствий. 

Продолжит ассоциация реали-
зацию программ по устойчивому 
рыболовству и совместную рабо-
ту с отраслевой наукой. «Для нас 
повышение устойчивости промыс-
ла выходит за рамки коммерче-
ских интересов», — подчеркивает 
Алексей Буглак. 

На новый виток, отмечает пре-
зидент АДМ, выйдет работа по 
продвижению продукции из мин-
тая в России и за рубежом. Рас-
ширение возможностей на рынках 
— это плюс и для производителей, 
и для потребителей.

«Продолжим работу и по устра-
нению рисков всех уровней для 
эффективного функционирования 
отрасли. Речь и о регуляторике, и 
о внешних вызовах, и о новых пер-
спективных направлениях», — ак-
центирует Алексей Буглак.

о пользе продукта — он позицио-
нируется как новый суперфуд.

«Уже третий год ассоциация 
последовательно реализует про-
ект по популяризации икры минтая 
в Китае, формируя спрос и расши-
ряя возможности для российских 
производителей. Мы считаем это 
направление стратегически важ-
ным, поскольку развитие новых 
сегментов потребления и повы-
шение узнаваемости российской 
продукции напрямую способству-
ют росту экспортного потенциала 
отрасли», — уверен Владимир 
Рекасов.

Совместно с китайскими тех-
нологами АДМ занялась разра-
боткой новых продуктов с икрой 
минтая, адаптированных под осо-
бенности национальной кухни. В 
2025 году на рыбопромышленной 
выставке в Циндао минтайщики 
представили прототипы 24 новых 
продуктов, разработанных специ-
ально для рынка КНР. Россий-
ское объединение договорилось 
о сотрудничестве в развитии ка-
тегории с Китайской ассоциацией 
переработки и оборота водных 
продуктов (CAPPMA).

«Ассоциация дает то, чего нет 
ни у одного игрока по отдельнос- 
ти. Первое — масштаб охвата, 
экономически неподъемный для 
одной компании. Второе — ней-
тральность: программа продвига-
ет не бренды производителей, а 
всю продукцию из минтая. Третье 
— общая инфраструктура: иссле-
дования, единый стандарт ком-
муникации. Четвертое — прямой 
диалог ассоциации с ассоциацией 

на внешних рынках», — говорит о 
роли программ по продвижению 
на уровне объединений Алексей 
Меркулов.

Растущий рынок выгоден всем 
участникам, и в этом смысле кон-
куренция внутри категории вто-
рична по отношению к ее росту, 
убежден директор по коммуника-
циям РРПК.

ЧТО ВПЕРЕДИ

С каждым годом активность 
АДМ набирает обороты. Среди 
ключевых задач на перспективу в 
ассоциации выделяют несколько 
направлений.

«Безусловно, в нашей повестке 
всегда остается оперативная дона-

Российским рыбакам расширяют 
возможности на экспортных рынках. 

В 2025 году АДМ представила 
прототипы новых продуктов на основе 

российской икры минтая в Китае

Суперфуды вызвали огромный интерес на выставке China Fisheries and Seafood Expo
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Валерий ЛИМАРЕНКО,
губернатор Сахалинской области
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Маргарита КРЮЧКОВА

Состояние ресурсной базы помогло предприятиям 
Сахалинской области нарастить вылов. Какие 
промысловые объекты стали драйверами для 
регионального рыбного хозяйства? Какие проекты 
реализуются в островной аквакультуре и решение 
каких задач власти области считают ключевыми для 
успешной работы отрасли? 

Обо всем этом в интервью Fishnews — 
губернатор Валерий ЛИМАРЕНКО.

Валерий 
ЛИМАРЕНКО:
Наша рыбная 
отрасль остается 
одной из ведущих 
на Дальнем 
Востоке
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— Валерий Игоревич, рас-
скажите, пожалуйста, с каки-
ми показателями рыбная от-
расль Сахалинской области 
отработала первую половину 
2026 года?

— Нас радуют результа-
ты работы рыбодобывающей 
отрасли островного региона, 
которая остается одной из ве-
дущих на Дальнем Востоке. За 
первое полугодие наши пред-
приятия добыли свыше 505 
тыс. тонн водных биоресурсов 
— на 24% больше, чем за ян-
варь — июнь прошлого года.

Положительная динами-
ка наблюдается по ключевым 
промысловым объектам: мин-
таю — его поймали около 283 
тыс. тонн, сельди — 121 тыс. 
тонн, треске — 22,4 тыс. тонн. 
Отдельно хочу отметить уве-
личение уловов сельди, ко-
торую россияне очень любят. 
Объем ее добычи предприятия 
нарастили на 76%. Хорошие 
возможности для промысла 
обеспечила сахалино-хоккайд-
ская популяция сельди в Вос-
точно-Сахалинской подзоне. 
Причем очень важно, что из-
менения в состоянии водных 
биоресурсов учли в правилах 
рыболовства для Дальнево-
сточного бассейна — здесь 
была проделана большая рабо-
та отраслевой науки, Минсель-
хоза России, Росрыболовства, 
профильного министерства 
Сахалинской области и рыбо-
хозяйственных объединений. 
В этом же русле хотелось бы 
действовать и дальше.

Конечно, важно не только 
поймать, но и переработать. 
Продукция предприятий Саха-
лина и Курил за свой вкус и ка-
чество высоко ценится внутри 
страны и за рубежом. С января 
по май в области выпущено 229 
тыс. тонн рыбной продукции на 
сумму 52 млрд рублей — про-
изводство выросло на 3,5%.

Такие показатели стали 
возможны в том числе благо-
даря системной модернизации 
береговой инфраструктуры и 
обновлению флота. За послед-
ние пять лет построено семь 
рыбоперерабатывающих пред-
приятий и шесть современ-
ных рыбопромысловых судов. 

Всего предприятия рыбной от-
расли вложили в реализацию 
инвестиционных проектов 2,4 
млрд рублей.

Добавлю, что рыбное хо-
зяйство обеспечивает значи-
тельное число рабочих мест. 
В отрасли сегодня трудятся 8,8 
тыс. человек.

— Рыбное хозяйство — 
это еще и налоговая отдача. 
Какие отчисления обеспечи-
вают рыбопромышленные 
предприятия Сахалинской 
области?

— За шесть месяцев 2026 
года поступления выросли по 
сравнению с уровнем прошло-
го года на 42% и составили 5,2 
млрд рублей. В том числе поч-
ти в два раза увеличилась от-
дача по сбору за пользование 
водными биоресурсами — до 
731,3 млн рублей.

Хочу отметить новый фор-
мат участия предприятий — 
добытчиков анадромных ви-
дов рыб (а это в том числе и 
лосось) в социально-экономи-
ческом развитии региона. По 
закону пользователи рыболов-
ных участков теперь должны 
выполнять соответствующее 
соглашение с субъектом фе-
дерации. За счет такого со-
трудничества мы ожидаем 1,5 
млрд рублей поступлений в 
бюджет в течение четырех лет.

— Вы уже упомянули 
объем инвестиций. Какие 
проекты по модернизации 
мощностей рыболовства и 
переработки водных биоре-
сурсов реализуются сейчас в 
регионе?

— Напомню, что компании 
нашего региона откликнулись 
на возможность участия как в 
первом, так и во втором этапе 
программы инвестиционных 
квот, когда право на вылов 
рыбы предоставляется тем, кто 
вложился в создание в России 
новых мощностей. Также пред-
приятия Сахалинской области 
приобрели с инвестиционны-
ми обязательствами крабовые 
квоты.

В рамках программы квот 
под инвестиции предусмотре-
но строительство девяти судов. 

Так, компания «Островной-
Краб» по итогам крабовых аук-
ционов второй волны приняла 
на себя обязательства по по-
стройке четырех судов — об-
щий объем вложений оценива-
ется в 6 млрд рублей. Отмечу, 
что инвестор уже получил два 
судна для промысла крабов, 
строительство которых было 
запланировано в первую волну. 
В ноябре я побывал на крабо-
лове «Механик Цуранов», как 
раз прибывшем на Шикотан, 
пообщался с членами экипажа 
— людям приятно работать на 
новом флоте.

Рыбокомбинат «Островной» 
(эта же группа компаний) так-
же включился с проектами по 
строительству судов в прог- 
рамму инвестиционных квот 
вылова рыбы.

Современный краболов 
обязалась построить сахалин-
ская компания «Амурское»: 
она участвовала в аукционе по 
закреплению долей квот на вы-
лов в 2024 году.

И уже стало традицией, 
когда говоришь о рыбной от-
расли Сахалинской области, 
отмечать наши новые берего-
вые рыбоперерабатывающие 
комплексы. В последние годы 
и на Сахалине, и на Курилах 
построены мощные производ-
ства, позволяющие выпускать 
продукцию высокого качества. 
И отрасль не стоит на месте. 
Предприятия планируют в дол-
госрочной перспективе обнов-
лять и расширять производ-
ственные мощности, обновлять 
промысловый флот в соответ-
ствии с потребностями эко-
номики и рыночной конъюнк- 
турой.

— Какие меры господ-
держки рыбной отрасли ис-
пользуются сегодня на уров-
не области?

— В нашем регионе пред-
ставлены разные сферы 
рыбной отрасли: рыболов-
ство, производство продук-
ции из водных биоресурсов, 
аквакультура. И стимулы в 
виде региональных мер гос- 
поддержки также охватыва-
ют разные направления: это 
льготные тарифы на электро-
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энергию, возмещение затрат 
на реализацию инвестици-
онных проектов в сфере ры-
боловства и аквакультуры. В 
регионе развито лососевод-
ство: предприятия занимают-
ся воспроизводством тихооке-
анских лососей. В этой сфере 
были предложены субсидии 
для возмещения части затрат 
на закупку оплодотворенной 
икры и кормов, то есть того, 
без чего работа рыбоводов 
невозможна.

Приведу некоторые цифры 
по востребованности господ-
держки: в 2025 году льготными 
тарифами на электроэнергию 
воспользовались 43 предпри-
ятия. Компенсация затрат на 
реализацию инвестпроектов 
в сфере рыболовства и аква-
культуры составила 155,4 млн 
рублей, на приобретение поса-
дочного материала и кормов — 
62,5 млн рублей.

— Среди интересных нап- 
равлений в рыбной промыш-
ленности региона вы уже не 
раз выделяли аквакультуру. 
На Сахалине и Курилах про-
должают формироваться 
новые рыбоводные участки. 
Какие вы видите перспекти-
вы в этой сфере?

— На сегодняшний день в 
регионе сформировано 95 ры-
боводных участков, из них 27 
отведены под выращивание в 
морской акватории — мари-
культуру. Это еще одно нап- 
равление, которое привлека-
ет инвесторов в последние 
годы.

Важнейшим событием для 
марикультурного сектора на 
островах стало начало работ 
по восстановлению экосисте-
мы лагуны Буссе. В 2024 году 
ГК «Гольфстрим» получила в 
аренду на 25 лет акваторию 
площадью более 2,2 тыс. га для 
организации пастбищной и ин-
дустриальной аквакультуры. 
Необходимость вмешательства 
была обусловлена тревожной 
ситуацией: по оценкам ученых, 
бесконтрольный вылов привел 
к десятикратному сокращению 
популяции устриц в лагуне, и ее 
состояние потребовало искус-
ственного поддержания.

С 2025 года компания пере-
шла к практическим действи-
ям. В лагуну уже выпущено 
порядка 1 млн особей молоди 
дальневосточного трепанга, а 
в июне 2026 года в заливе Ани-
ва — 30 тыс. штук молоди при-
морского гребешка.

Развитие марикультуры 
не ограничивается восстано-
вительными выпусками. На 
Петербургском международ-
ном экономическом форуме в 
июне 2026 года правительство 
Сахалинской области и ру-
ководство ГК «Гольфстрим» 
подписали соглашение о 
строительстве на юге Саха-
лина завода по выращиванию 
молоди особо ценных видов 
гидробионтов — морских гре-
бешков и ежей. Начало строи- 
тельства запланировано на 
2027 год. Рассчитываем, что 
новое предприятие поможет 
обеспечить местные хозяйст- 
ва посадочным материалом и 
существенно снизить зависи-
мость от поставок из других 
регионов.

В аквакультуре мы видим 
расширение возможностей 
для рыбного хозяйства в Саха-
линской области. Неслучайно 
именно марикультуру мы уже 
несколько раз представляли в 
качестве актуального направ-
ления на Дне курильского ин-
вестора в Москве.

— Какие вопросы остают-
ся в зоне особого внимания 
региональных властей в рыб-
ной отрасли?

— Здесь можно выделить 
несколько системных вопро-
сов. Так, чувствительным для 
нашего приморского региона 
является сохранение прибреж-
ного рыболовства.

В этой сфере сложилась 
тревожная ситуация: формиру-
ется такая административная 
практика, которая способна 
привести к разрушительным 
последствиям для береговой 
инфраструктуры и экономики 
целых регионов.

Суть проблемы заключа-
ется в том, что продукция из 
уловов прибрежного рыболов-
ства не может экспортировать-
ся напрямую организацией-

добытчиком. При этом напом-
ню, что норма о прибрежном 
рыболовстве принималась для 
развития прибрежных терри-
торий за счет обязательства 
по доставке уловов на берег 
и последующей переработки. 
Наши предприятия это требо-
вание выполняют: доставляют 
рыбу и морепродукты на берег, 
хранят и перерабатывают их. 
Однако за реализацию готовой 
продукции за пределы Россий-
ской Федерации они привлека-
ются к административной от-
ветственности.

При отсутствии оператив-
ных изменений федерального 
законодательства такая ситу-
ация грозит крайне негативны-
ми последствиями. В том числе 
массовым отказом пользова-
телей от работы по прибреж-
ному рыболовству. «Прибреж-
ка» может просто исчезнуть, 
а ведь этот режим устанавли-
вался как раз как возможность 
поддержать прибрежные тер-
ритории, обеспечить на них за-
нятость людей, производство 
продукции.

Мы считаем, что действу-
ющая норма необоснованно 
ограничивает деятельность 
рыбопромышленных предпри-
ятий и влечет риски их оста-
новки. Для устранения право-
вого пробела группа депутатов 
и сенатор разработали и внес-
ли в апреле в Госдуму проект 
изменений законодательства. 
Сейчас он направлен на до-
работку. Рассчитываем, что 
ситуация в ближайшее время 
будет разъяснена на феде-
ральном уровне, а существую-
щие административные барье-
ры сняты.

Безусловно, в зоне внима-
ния остаются и другие актуаль-
ные для рыбной отрасли темы. 
Это и совершенствование за-
конодательства, и поиск со-
вместно с научным сообщест- 
вом новых возможностей для 
развития в рыболовстве, пе-
реработке и аквакультуре. 
Вопросы сохранения водных 
биоресурсов. Поставки для 
жителей региона доступной 
свежей рыбной продукции и 
обеспечение возможностей 
любительской рыбалки. 
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Что объединяет Москву и Владивосток? Две столицы, два порта, 
сердце России и главный форпост на Тихом океане. Теперь у 
каждого из этих городов есть и свой «Рыбный островок» — место 
притяжения для истинных ценителей качественной дикой рыбы. 
А расстояние в девять тысяч километров стирается, когда речь 
идет о настоящей страсти к своему делу. О приверженности мечте, 
актуальности проверенных временем принципов, любви к здоровой 
пище и новинкам рыбного рынка в интервью Fishnews рассказали 
генеральный директор и основатель бренда «Рыбный островок» 
во Владивостоке Ирина КУЗЬМИНА и собственник, руководитель 
московского магазина «Рыбный островок — Дальневосточная 
гастрономия» Екатерина КУЗЬМИНА.

Наталья СЫЧЁВА

«Рыбный островок» 
в центре мегаполиса: 
премиальная продукция 
для ценителей 
дикой рыбы



№ 3 (86) 2026   FISHNEWS 25

Ирина КУЗЬМИНА,
генеральный директор и основатель 
бренда «Рыбный островок» 
(Владивосток)

Екатерина КУЗЬМИНА,
руководитель магазина «Рыбный островок — 

Дальневосточная гастрономия»
(Москва)
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— Ирина, в своем первом 
интервью Fishnews в 2012 году 
вы подробно рассказывали, 
как постепенно созревали для 
создания «Рыбного островка», 
формируя связи в отрасли, на 
рынке и собственную концеп-
цию работы с покупателем и 
подачи продукции на прилавке. 
Как изменился магазин за эти 
годы? Пришлось ли корректи-
ровать его формат и ключевые 
принципы?

— Ирина Кузьмина: Сама 
мечта заниматься именно этим 
делом, которое я выбрала в са-
мом начале своего бизнес-пути, 
осталась. В то время идея, как 
говорится, витала в воздухе: 
много говорилось о создании 
сети «Океан» по всей стране, 
но на деле открыть специали-
зированный магазин — очень 
непросто. Более чем за 20 лет 
мы прошли и переосмыслили 
многое, но это лишь помогло нам 
утвердиться в верности выбран-
ного для себя пути. Мы сохрани-
ли в приоритете именно рыбное 
направление, но пошли дальше: 
изучаем спрос и отвечаем на 
него.

Традиционно в «Рыбном 
островке» мы вживую общаемся 
с нашими покупателями, среди 
которых много гостей города, и 
вместе со своими партнерами-
поставщиками ищем современ-
ные решения: как сделать тор-
говую полку еще интереснее и 
привлекательнее за счет исклю-
чительно качественных и здоро-
вых продуктов.

Насколько правильным был 
выбор такого бутик-формата? 
«Рыбный островок» во Влади-
востоке существует уже боль-
ше четверти века, а магазинов 
«Океан» (больших, крупных, 
конкурентных) пока так и не по-
явилось. Мы не хотим масшта-
бироваться в сеть: это ведет к 
стандартизации, а концепция 
«Рыбного островка» — это всег-
да штучная, ручная работа и ин-
дивидуальный подход.

Да, всегда была и остается 
розничная торговля рыбой, но 
наша задача намного шире: вза-
имодействовать с продавцами, 
производителями, переработчи-
ками продукции, которые гаран-
тируют качество и тоже разви-
ваются. Например, среди наших 
партнеров — Русская рыбопро-
мышленная компания, «Магадан-
рыба», «Доброфлот», икорный 
торговый дом «Путина», есть 
даже наука — ТИНРО — и многие 
другие.

Постоянно появляются новые 
интересные партнеры, которые 
выбирают для себя работать с 
гарантией, подтвержденным ка-
чеством, а не уходить в «тень». 
Очень трудно в наше время дер-
жать марку, мы это прекрасно 
понимаем и очень рады тому, 
что именно такие производители 
представлены на наших полках.

— Все это дальневосточная 
рыба и морепродукты?

— И.К.: Во многом да: все-таки 
мы живем на берегу Тихого океа-
на и любим все, что с ним связа-
но. Но производители продукции 
у нас самые разные. К примеру, я 
упомянула компанию «Путина», с 
которой мы относительно недав-
но начали работать по рекомен-
дации других поставщиков. Это 
крупное рыбоперерабатывающее 
предприятие из Санкт-Петербур-
га. У нас представлена их икра 
(минтаевая, палтусовая, лососе-
вая, осетровая, щучья) и рыбная 
гастрономия. Все основное сырье 
поступает к ним с Дальнего Вос-
тока и возвращается продукцией 
уже совсем другого формата: ин-
тересной, технологичной и просто 
красивой.

Помимо тихоокеанской рыбы 
деликатесной группы и повсед-
невного спроса, мы везем и ат-
лантическую рыбу из Мурманска 
(треску, окуня глубоководного и 
др.), и продукцию с северов (чира, 
омуля). Так что нам интересно ох-
ватить весь российский рынок ры-
бопродукции.

— Вы открыты для новинок 
— не боитесь экспериментиро-
вать?

— И.К.: В этом одна из наших 
миссий: мы можем быть той тесто-

вой площадкой, где производи-
тель видит отклик на свои новин-
ки. Помогаем проверить качество 
и спрос не просто в лабораториях 
и на выставках, а вживую — пока-
зываем, как реальный покупатель 
реагирует на интересные продук-
ты. Мы даем производителю бо-
лее глубокое понимание вкусов 
клиента именно как специализи-
рованный магазин, а не огромная 
розничная сеть.

Кроме того, помогаем посе-
тителям «Рыбного островка» с 
выбором: максимально полно 
подаем информацию о полезных 
свойствах той или иной продук-
ции, даже особенностях ее при-
готовления, сразу получая обрат-
ную связь.

Таким образом, мы даем про-
изводителю не просто условное 
место на общей продуктовой пол-
ке, а возможность качественно 
и быстро оттестировать вкусы и 
услышать мнение потребителя — 
это очень ценно.

— Как за годы вашей рабо-
ты изменились вкусы потреби-
теля?

— И.К.: Потребитель одно-
значно стал более взыскатель-
ным. Наш покупатель — это 
думающий человек, который 
внимательно относится к свое-
му здоровью. И он понимает, что 
рыба океанического промысла не 
может быть дешевой, поскольку 
процесс ее добычи и переработки 
очень долгий и сложный. Соответ-
ственно, хочет видеть уже под-
готовленную продукцию, чтобы 
дома не тратить время на раздел-
ку. Причем наш покупатель будет 
понимать разницу в качестве и 
цене, к примеру, между филе-лой-
ном минтая и стандартным филе, 

Потребитель в Москве нацелен в первую очередь на быстроту — 
быстроту выбора, приобретения, приготовления
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и при выборе будет руководство-
ваться не его стоимостью.

А что касается более глубокой 
переработки: если мы говорим об 
уже готовой продукции категории 
«в печь», то все-таки по большей 
части наш покупатель к ней отно-
сится настороженно, и мы видим, 
что какого-то суперспроса он пока 
не показывает. В этом сегменте, 
наверное, нужно время или появ-
ление действительно суперпро-
дукта, чтобы возникло доверие.

Но опять же отмечу, что новин-
ки рыбной полки наш покупатель 
пробует охотно.

— А насколько во Владиво-
стоке популярна такая продук-
ция, как спреды, пасты, намаз-
ки, риеты?

— И.К.: Нам было бы интерес-
но шире показать нашим поку-
пателям такую популярную в за-
падной части России продукцию, 
посмотреть на отклик, потому 
что пока сложно сравнивать. Но я 
могу отметить высокое качество 
рыбопродукции, которая произ-
водится в Московском регионе и 
Санкт-Петербурге. Это большой 
стимул для региональных перера-
ботчиков развиваться, совершен-
ствовать вкусы, опираясь на свое 
главное преимущество — бли-
зость к местам промысла.

— А в случае с крабом — чем 
будет руководствоваться поку-
патель при выборе продукции?

— И.К.: Что касается краба, то 
сейчас история в рознице с ним 
не такая простая. Как и с красной 
икрой. Мы наблюдаем тенден-
цию, что возможности покупателя 
приобретать такие деликатесные 
группы в целом уменьшились. Бе-
рут, конечно, но уже не в тех коли-
чествах, как прежде.

— В свете непростой лосо-
севой путины в этом году икра 
на прилавках «Рыбного остров-
ка» будет?

— И.К.: Она есть, но, безу- 
словно, очень дорогая. И мы 
ничего с этой ценой поделать 
не можем. В этих условиях нам 
непросто конкурировать с тене-
вым рынком, который активизи-
ровался в последнее время. На 
фоне повышения налогов многие 
закрываются, но мы гордимся тем, 
что «Рыбный островок» — пол-
ностью легальная компания. Мы 
никогда не уйдем в «серую» зону. 
Наш бизнес изначально строился 
на долгосрочную перспективу — 
ради гарантии честного качества. 
Поэтому сейчас мы делаем упор 

на повседневный спрос: треску, 
минтай, окунь, палтус, свежемо-
роженую и копченую рыбу.

— Как вы видите развитие 
специализированной рыбной 
торговли в эпоху доминирова-
ния торговых сетей?

— И.К.: Влияние сетей колос-
сально. Небольшому одиночному 
магазину сегодня практически 
невозможно выжить. Во-первых, 
жестко давят объемы: крупные 
производители неохотно разгова-
ривают с теми, кому нужны два-
три ящика рыбы, а не паллеты. 
Во-вторых, дополнительной наг- 
рузкой на малый бизнес ложатся 
государственные системы просле-
живаемости — «Меркурий» и 
«Честный знак».

При этом на переговорах с 
крупными предприятиями часто 
приходится сталкиваться с цено-
вой дискриминацией: для сетей 
из-за объемов прайс всегда ниже. 
Нас спасает только имя и много-
летняя история: поставщики зна-
ют «Рыбный островок», доверяют 
нам и идут на контакт.

Хочется призвать отрасль 
смотреть чуть дальше в экономи-
ку и думать о поддержке малого и 
среднего бизнеса.

— Помогает ли в диалогах с 
поставщиками статус специа-
лизированного магазина? Для 
них это преимущество?

— И.К.: Да, безусловно. Круп-
ные производители очень заин-
тересованы в сотрудничестве с 
нами. Когда даже руководители 
ведущих предприятий заходят в 
наш магазин, они сразу отмечают: 
именно на таких площадках дол-
жен происходить строгий отбор по 
качеству продуктов. В этом сег-
менте наша репутация и история 
уже работают на нас.

— Ирина, поговорим о по-
явлении «Рыбного островка» в 
Москве. В 2012 году в интервью 
вы отмечали, что, несмотря на 
большое количество предло-
жений об открытии магазина в 
столице, не готовы на этот шаг 
из-за опасности потерять кон-
троль за качеством работы без 
личного присутствия. И вот та-
кой магазин все-таки появился. 
Расскажите, когда и при чьей 
поддержке это произошло? 

— И.К.: Это важное для нас со-
бытие произошло в 2019 году при 
поддержке моей дочери — Ека-
терины КУЗЬМИНОЙ. И сегодня 
у проекта «Рыбный островок — 
Дальневосточная гастрономия» 

уже есть своя, вдохновляющая 
история и, уверена, большое бу-
дущее.

— «Рыбный островок» мож-
но считать одной из визитных 
карточек Владивостока. Екате-
рина, как вам удалось выстро-
ить работу магазина в Москве 
так, чтобы она соответствовала 
принципам и требованиям, за-
ложенным при основании брен-
да?

— Екатерина Кузьмина: Я 
в прямом смысле выросла на 
этом. Конечно, всегда видела, как 
мама занимается бизнесом, ка-
ковы ее критерии: как она ведет 
дела, отбирает продукцию, ком-
муницирует с рыбодобывающими 
компаниями и покупателями. Все 
это было большим примером. Но 
после университета я поехала 
учиться в Европу, на стажировку, 
и в итоге после практики получи-
ла контракт, осталась там рабо-
тать. Однако, когда жизнь внес-
ла свои корректировки и пришла 
пандемия, я вернулась в Москву. 
И конечно же, не было какого-то 
долгого размышления по поводу 
того, чем заниматься в дальней-
шем в России: я с уверенностью 
сказала, что хочу развивать наш, 
семейный, бизнес. Видя ту исто-
рию, которую уже создала моя 
мама, и всю проделанную работу, 
с готовностью взялась за откры-
тие «Рыбного островка» в Москве.

— Это было не самое прос-
тое время для старта нового 
проекта, но все-таки вы реши-
лись?

— Е.К.: Да, самое начало пан-
демии, вся Москва закрыта. Но 
поскольку мы занимались продук-
тами питания, а это стратегиче-
ский товар, у меня был пропуск на 
передвижение по городу. А разъ-
езжать приходилось много. Пер-
вой локацией для нас стал Чере-
мушкинский рынок. Открыли там 
точку, чтобы понять логистику: 
как привозить товар в Москву, как 
обеспечить сохранность качества, 
потому что всю рыбопродукцию 
мы везем из Владивостока.

Нам нужно было обучить 
специалистов работе с товаром. В 
первое время мы даже привозили 
своих продавцов из Владивосто-
ка. Основной их задачей было 
обучение людей, которые подби-
рались уже в Москве.

Пока мы работали на рынке, я 
тоже все изучала на собственном 
опыте — логистику, потребитель-
скую психологию. И вы знаете, 
много шишек было набито. То, что 
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потребляет Владивосток, конеч-
но, отличается от предпочтений 
Москвы.

Практически с самого начала 
мы задумались о своем собствен-
ном пространстве: чтобы это был 
уютный магазинчик, где у нас мог 
бы быть спокойный диалог со сво-
им клиентом. В итоге мы нашли 
прекрасный вариант. Тогда это 
пространство, где сейчас рас-
полагается «Рыбный островок» 
в Москве, было на стадии стро-
ительства. Сегодня это новый 
огромный бизнес-центр на Куту-
зовском проспекте, где также раз-
мещается главный офис Сбера.

— Какую особенность мос- 
ковского рынка вы перенесли 
на свой «Рыбный островок»?

— Е.К.: Мы с самого начала от-
слеживали особенности культуры 
потребления и в целом поведения 
покупателей в столице. Сейчас 
на любом рынке есть фуд-корты: 
люди приходят и за продуктами, 
и за готовыми блюдами. Имен-
но это мы и постарались реали-
зовать у себя. Поскольку наш 
«Рыбный островок» расположен 
в бизнес-центре, мы открыли не-
большую кухню, чтобы у гостей 
была возможность сразу попро-
бовать продукт. Теперь здесь 
можно полноценно позавтракать 
или пообедать блюдами, приго-
товленными исключительно из 
наших дальневосточных море-
продуктов. Сейчас мы дополнили 
меню и мясными блюдами, но все 
это также собственного приготов-
ления.

— Екатерина, вы сказали, 
что выстраивали диалог с по-
купателем, специально при-
возили для этого сотрудников 
из Владивостока. Но диалоги у 
столичного «Рыбного остров-
ка» и дальневосточного по фак-
ту сложились разные?

— Е.К.: Все-таки концепция 
у нас единая. Прежде всего, это 
акцент на качестве продукции. 
Мы берем только товар, произ-
веденный на Дальнем Востоке. 
Все проходит отбор главным 
«Рыбным островком» во Влади-
востоке. Всю продукцию подкоп-
ченную, слабосоленую мы везем 
самолетами. Мы не берем ни Пи-
тер, ни местных производителей, 
поэтому и называемся «Рыбный 
островок — Дальневосточная 
гастрономия».

— Но сам ассортимент мага-
зина уже, чем во Владивосто-
ке? Там представлена и фер-

мерская продукция, мясная, 
кондитерская и бакалея.

— Е.К.: Да, наш основной ас-
сортимент — это рыба и морепро-
дукты, ну и готовая еда. Но есть 
и другие товары с Дальнего Вос-
тока. Мы предлагаем дары тайги: 
это кедровые орехи и очень нео-
бычный продукт для Москвы — 
диморфантовый мед (собирается 
с цветков реликтового дерева). 
Сейчас мы заключили договор с 
приморскими производителями 
натуральных живых сыродавле-
ных масел Green Power. Предла-
гаем москвичам дальневосточные 
БАДы и сладости от «Приморско-
го кондитера».

— Есть ли в вашем ассор-
тименте редкие дальневосточ-
ные продукты, которые пока 
остаются экзотикой для столи-
цы?

— Е.К.: Есть определенные 
продукты, которые знают и ува-
жают во Владивостоке, но пока 
еще не распробовали в Москве. 
Например, настоящий суперфуд, 
разработанный дальневосточны-
ми учеными, — уникальный био-
гель из бурых водорослей «Ла-
миналь». Или другой «эликсир 
здоровья и долголетия», который 
в Китае еще называют «морским 
женьшенем» за его феноменаль-
ные свойства, — трепанг на меду. 
Такая продукция у нас на витрине 
представлена, но в ограниченном 
количестве либо привозим под 
заказ.

— Екатерина, а вы участвуе-
те в поиске новых поставщиков 
по своему региону? 

— Е.К.: Да, конечно, в этом 
вопросе мы с Ириной Владими-
ровной всегда в диалоге. Иногда 
что-то я беру на себя полностью, 
так как нахожусь в этом реги-
оне. Допустим, посещаю Меж-
дународный рыбный форум и 
выставку Seafood Expo Russia в 
Питере: знакомлюсь с производи-
телями, подыскиваю для нашего 
центрального «Рыбного остров-
ка» интересные новинки.

— И.К.: Находясь во Влади-
востоке, поверьте, очень прият-
но было узнать, что о «Рыбном 
островке» весь форум в прошлом 
году говорил. И мы, конечно же, 
постоянно находимся в диалоге с 
Катериной: где-то я рекомендую 
заглянуть на мероприятие…

— Е.К.: … а где-то я подска-
зываю Ирине Владимировне об-
ратить внимание на нового про-
изводителя или советуюсь с ней 
в каком-то вопросе: полностью 
доверяю ее опыту. В любом слу-
чае решение о новых пробах и 
запуске сотрудничества мы при-
нимаем вместе.

— И.К.: Например, совсем не-
давно мы возобновили активное 
сотрудничество с нашим любимым 
производителем — компанией 
«Кальмар-ДВ». И я понимаю, что 
у них лучший кальмар горячего 
копчения и сушеный (не в обиду 
конкурентам, конечно)! Тут же по-
сылка летит в Москву: пробуйте, 
оценивайте, принимайте решение, 
мы вас с ними познакомим.

Так что мы постоянно обмени-
ваемся информацией, рекомен-

Екатерина КУЗЬМИНА: Создавая московский проект, мы вложили в него душу: 
от высокотехнологичного холодильного оборудования до дизайна. Интерьер 
разрабатывали испанские архитекторы, и мы даже плитку везли из Испании, 
чтобы создать для гостей по-настоящему эстетичное и уютное пространство. 

Самая большая награда — видеть, что люди искренне радуются нашим стараниям



воляют нам организовывать не-
большие кейтеринги и предлагать 
гостям блюда, разработанные 
поварами «Рыбного островка». 
Кроме того, мы активно выхо-
дим на рынок B2B: премиальную 
дикую рыбу и дальневосточные 
морепродукты из нашего ассор-
тимента закупают столичные 
рестораны.

Рассчитываю, что осенью, 
по возвращении в Москву, по-
лучится запустить еще несколь-
ко новых форматов. «Рыбный 
островок» всегда открыт для 
сотрудничества: нам интересно 
абсолютно все, что позволяет 
развивать культуру потребления 
дикой рыбы.

— И.К.: Мы, в свою очередь, 
тоже вдохновляемся идеями, 
которыми делится Катерина — 
все-таки ее магазин находится в 
самом сердце столицы, на острие 
трендов. К тому же многие даль-
невосточные компании, имеющие 
представительства в Москве, 
идут на сотрудничество с ней, что-
бы упростить логистику, и это нам 
очень помогает.

Когда я вижу такое продол-
жение нашего семейного дела, 
то чувствую себя по-настояще-
му счастливой. И невероятно 
горжусь дочерью! Горжусь тем, 
каким сильным и уверенным ли-
дером она стала при всей своей 
хрупкости и нежности. Мое по-
коление было сформировано в 
более консервативном формате, 
а современные дети мыслят со-
вершенно по-другому. Они живут 
в новой, динамичной среде, об-
щаются в своем кругу и постоянно 
подсказывают отличные решения. 
Благодаря такому свежему взгля-
ду «Рыбный островок» претерпел 
очень серьезные, качественные 
изменения — это касается и внеш-
него облика фасадов, и самого 
подхода к ритейлу. Мы постоян-
но обсуждаем новые, интересные 
идеи. Для меня огромная радость 
— понимать, что наш бизнес не за-
консервирован в одном формате, 
а может развиваться и уверенно 
двигаться дальше.
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дациями, лучшими проверенными 
товарами.

— Екатерина, вопрос сна-
чала к вам. Во Владивостоке 
«Рыбный островок» давно и 
прочно закрепился в нише пре-
миальной продукции, у мага-
зина сформировался свой круг 
постоянных клиентов. А как 
выглядит ваш покупатель 
здесь, в Москве?

— И.К.: Все-таки вставлю важ-
ный комментарий: речь именно о 
премиальном качестве продукции 
«Рыбного островка» — не цена 
определяет этот статус, вы пони-
маете, цена лишь соответствует 
качеству. 

— Е.К.: Да, все верно. И все-та-
ки сейчас наш потребитель в Мо-
скве нацелен в первую очередь 
на быстроту — быстроту выбора, 
приобретения, приготовления. К 
нам очень часто заходят сотруд-
ники Сбера, и это максимально 
широкая аудитория: от молодых 
айтишников до топ-менеджеров 
и руководства. Много гостей ма-
газина живет поблизости либо 
приезжает специально к нам, ус-
лышав о «Рыбном островке» от 
знакомых. Вот интересный при-
мер: поскольку я часто нахожусь 
в торговом зале и лично обща-
юсь с гостями, многих уже узнаю 
в лицо. Разговорились с одним 
постоянным покупателем. Оказа-
лось, он приезжает к нам специ-
ально за дикой рыбой. А узнал о 
магазине, сидя в очереди к стома-
тологу! Там люди как раз спорили, 
где в Москве найти качественную 
дикую рыбу, и в итоге его отпра-
вили в «Рыбный островок».

Поэтому наш клиент тоже зна-
ет, что такое качество. Но при 
этом товар должен быть расфа-
сован минимальными порциями. 
Если во Владивостоке в порядке 
вещей увидеть на прилавке рыбу 
целиком, то у нас в магазине она 
присутствует скорее для образца 
— столичный покупатель просто 
не будет с ней возиться.

— Расскажите подробнее 
об интересных кейсах колла-
бораций, в которых участвует 
«Рыбный островок». С кем вы 
сотрудничаете и какие резуль-
таты приносят такие проекты?

— И.К.: В нашей истории мно-
го интересных примеров сотруд-
ничества. Из недавнего — мастер-
класс по глубоководной север-
ной креветке от бренд-шефа 
проекта MORE Seafood bar Юрия 
КРЮКОВА. Продавцы-консултан- 

ты «Рыбного островка» узнали 
много нового об уникальных по-
лезных качествах этого морепро-
дукта, способах его добычи, об-
работки, а также приготовления 
и подачи. Всем этим мы делимся 
с нашими покупателями в торго-
вом зале.

Мы охотно участвуем и в ин-
тересных культурных проектах. 
Яркий пример — сотрудничество 
с Музеем истории Дальнего Вос-
тока имени В.К. Арсеньева в рам-
ках художественной выставки и 
издания альбома «Остров Влади-
восток» в 2023 году. Суть проекта 
заключалась в том, чтобы пока-
зать дух города-порта через рабо-
ты местных авторов.

Там мы познакомились с из-
вестной приморской художницей 
Лидией КОЗЬМИНОЙ и продол-
жили сотрудничество. Например, 
вместе помогаем нашим ферме-
рам сделать их продукцию замет-
нее на рынке. У малых хозяйств 
упаковка часто проигрывает 
крупным брендам и не отражает 
реального качества — а ведь это 
уникальный продукт. Лидия соз-
дает для нас стилизованные пей-
зажи Приморья, которые мы пе-
реносим на этикетки фермерской 
линейки. Результат радует всех: 
производители гордятся своим 
товаром, а покупатели голосуют 
рублем за эстетичный локальный 
бренд.

— Е.К.: В Москве наш опыт 
коллабораций сместился в тех-
нологическую сферу. Посколь-
ку наш флагманский магазин 
расположен непосредственно в 
бизнес-центре банка, «Рыбный 
островок» стал для Сбера удоб-
ной пилотной площадкой. Колле-
ги часто обращаются к нам, что-
бы протестировать и отработать 
новые сценарии эквайринга или 
платежных систем. Например, 
сейчас мы помогаем внедрять со-
вместный цифровой проект Сбе-
ра и сервиса 2ГИС. 

— Насколько известно, в 
этом году вы стали лауреатом 
номинации «Молодой предпри-
ниматель» в рамках флагман-
ской премии Сбера «Любимый 
малый бизнес». Сотрудниче-
ство продолжается уже на тех-
нологическом уровне?

— Е.К.: Для нас ценно высту-
пать надежной платформой для 
обкатки передовых цифровых 
решений. Параллельно мы раз-
виваем офлайн-коллаборации и 
в гастрономической сфере. Воз-
можности собственной кухни поз- 

«Рыбный островок»
Владивосток, пр. 100-летия 
Владивостока, 106 Б
+7 (902) 482-59-99
rybnyostrovok.ru

«Рыбный островок — 
Дальневосточная гастрономия»
Москва, Кутузовский пр.32, корп. 1
+7 (980) 142-32-32
rybnyostrovokmsk.ru
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Традиционно в России производство рыбной муки 
воспринималось как утилизация отходов. Южно-Курильский 
рыбокомбинат подошел к этому иначе. В 2021 году 
предприятие ввело в эксплуатацию новый жиромучной завод 
на острове Кунашир, главная задача которого — выпуск 
высококачественного самостоятельного товара. 
Чтобы достичь этой цели, ЮКРК уделяет особое внимание 
характеристикам продукции и запросам потребителей. 

Директор завода Владимир БОРОДКИН в интервью журналу 
Fishnews рассказал, как выглядит современное производство 
рыбной муки и жира, что влияет на качество продукции и где 
сегодня она особенно востребована.

Владимир БОРОДКИН, 
директор рыбомучного завода 
Южно-Курильского рыбокомбината

Арина БУРЛАКОВА

Владимир 

БОРОДКИН: 

Мы видим ценный 

продукт там, где 

другие видят отходы
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— Владимир Петрович, как 
давно вы работаете на пред-
приятии?

— Я начал свою деятельность 
на Южно-Курильском рыбоком-
бинате в апреле 2019 года в каче-
стве главного технолога. А имен-
но на новом жиромучном заводе 
— в 2024 году. Сейчас я занимаю 
должность директора.

— Как проходит ваш обыч-
ный рабочий день?

— Мое утро начинается с пла-
нерок. Сначала мы встречаемся с 
руководителями всех служб. Уз-
наем, у кого какие результаты ра-
боты, планы. Предприятие — это 
единый организм, в котором мы 
все, так или иначе, зависим друг 
от друга.

После я иду уже непосред-
ственно на завод по произ-
водству рыбной муки и рыб-
ного жира и провожу планерку 
среди своих сотрудников. На 
ней мы определяем планы на 
день и ближайшее будущее, 
чтобы все знали, к чему го-
товиться. Если завод пере-
рабатывает сырье, то работа 
может идти круглые сутки, и 
это касается не только меня, 
но и всех специалистов. В 
случае возникновения каких-
либо нештатных ситуаций 
оперативно собираемся на 
заводе, даже если ночь или 
выходной день, и устраняем 
проблемы.

— А вообще в отрасли вы 
давно работаете? Почему ре-
шили связать свою жизнь с 
«рыбой»?

— Еще в советское время я 
прочитал книгу Владимира Са-
нина «Кому улыбается океан». И 
мне настолько понравилось это 
произведение, что я с детства за-
горелся идеей работать именно 
на рыболовном флоте. Поэтому 
после армии поехал на Дальний 
Восток, устроился на работу, и 
всё закрутилось само собой.

С 1991 по 2018 годы я трудил-
ся непосредственно в море. На-
чинал матросом-обработчиком. 
Параллельно окончил Дальрыб-
втуз и постепенно по карьерной 
лестнице добрался до помощни-
ка капитана по производству. Так 
что работу в морях я заканчивал 
уже заведующим производством. 
В 2019 году меня пригласили тех-
нологом в ЮКРК. Первое время 

работал в офисе Владивостока 
и по необходимости приезжал в 
командировки на комбинат или 
на суда, а с 2024 года постоянно 
работаю на Кунашире.

— Не пожалели, что уехали 
из столицы Дальнего Востока? 
Все-таки жизнь в островном 
регионе сопряжена с опреде-
ленными сложностями.

— Мне нравится моя работа. 
Условия труда на предприятии 
хорошие. Климат здесь непло-
хой. И что мне особенно по душе 
— природа. Путешествия по 
острову — прекрасный способ 
провести выходные.

БЕЗОТХОДНОЕ 
ПРОИЗВОДСТВО

— Какое сырье вы исполь-
зуете для производства?

— Наш завод узкоспециа-
лизированный. Пока мы про-
изводим только два продукта: 
рыбную муку и рыбий жир. В ка-
честве сырья используем либо 
цельную рыбу, либо отходы от 
рыбопереработки.

Отходы к нам поступают из 
цеха по переработке рыбы, ко-
торый выпускает замороженную 
продукцию — начиная от нераз-
деланной рыбы и заканчивая 
филе. После производства оста-
ются невостребованные части — 
некондиционная рыба, хвосты, 
хребты, головы и прочее. Все это 
идет к нам на завод, где мы пе-
рерабатываем остатки от рыбно-
го производства в муку. В итоге 
как таковых отходов от нашего 
предприятия нет, все становится 
ценным продуктом.

Также нам привозят и цель-
ную рыбу. В 2024 году на завод 
тысячами тонн поставляли сар-
дину-иваси. В этом году в воды 
Сахалина в большом объеме 
подошло стадо тихоокеанской 
сельди сахалино-хоккайдской 
популяции, ее тоже привозят на 
наше производство.

Цельным сырьем становится 
в основном массовая рыба, ко-
торую невозможно всю перера-
ботать в заморозку. Ее излишки 
и поступают к нам. Это тихооке-
анская сельдь, сардина-иваси. 
Ценные породы, такие как мин-
тай, треска, камбала, макси-
мально идут на заморозку, а уже 
отходы и рваные или раздавлен-
ные тушки передают нам. А так 
мы можем переработать отходы 
от абсолютно любой рыбы — на-
вага, треска, лемонема, бычок. 
Любые отходы — все к нам.

— Как сырье влияет на ко-
нечный продукт? Есть ли раз-
ница: производить товар из 
цельной рыбы или из отходов?

— Конечно, есть. Отходы — 
это чаще всего головы, хребты, 
хвосты, то есть, по сути, кости. 
А белок находится в мясе. Поэ-
тому в муке из отходов обычно 
меньше белка и больше кальция. 
А основа муки — это белок. Чем 
выше содержание белка, тем 
ценнее мука.

Для сравнения, если мы дела-
ем муку из цельной сардины или 
сельди, то содержание белка бу-
дет в районе 65–73%, в зависи-
мости от состояния рыбы. А если 
варить муку из голов, там содер-
жание белка будет ниже, около 
54–60%.

Завод расположен на острове Кунашир
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Качество рыбьего жира опре-
деляется кислотным и перекис-
ным числом. Чем более свежая 
рыба, тем меньше жир окислил-
ся и тем, соответственно, выше 
качество.

Жир, по сути, является по-
бочным продуктом производства 
муки. Мы варим рыбу в собствен-
ном соку, после чего отжимаем 
ее на прессе и прогоняем соб- 
ранный бульон на трехфазных 
декантерах. На выходе получа-
ем осветленный бульон, жир и 
сухое вещество. Затем жир до-
очищается на сепараторах. Ког-
да продукт полностью готов, мы 
отправляем его в лабораторию 
для исследований, по итогам ко-
торых указываем в протоколах 
необходимые параметры: кис-
лотное и перекисное числа, цвет, 
мутность и другие.

Оставшийся бульон, кстати, 
мы тоже выпариваем, чтобы по-
лучить концентрат водораство-
римого белка. Этот концентрат 
мы добавляем в сушилку, к муке. 
Так что производство действи-
тельно безотходное.

— Какая мощность у пред-
приятия?

— Предприятие может пере-
рабатывать в сутки до 560 тонн 
сырья, получая при этом до 100 
тонн муки и 100 тонн рыбьего 
жира — в зависимости от вида 
сырья, разумеется. То есть в 
сутки можем выдавать 200 тонн 
продукции. На таких объемах мы 
уже работали.

— Завод изначально за-
думывался как площадка для 
производства экспортоори-
ентированной продукции. Как 
проходила подготовка и созда-
ние такого проекта?

— Действительно, завод из-
начально создавался как экспор-
тоориентированная площадка, 
поэтому еще на этапе подготовки 
проекта специалисты думали не 
только о переработке, но и о том, 
каким должен быть конечный 
продукт для внешнего рынка: ста-
бильное качество, современная 
упаковка, прослеживаемость, со-
ответствие требованиям покупа-
телей. Мы позиционировали наш 
товар не как сырье, а как готовый 
продукт с понятным происхожде-
нием и репутацией.

Чтобы соответствовать запро-
сам зарубежных партнеров, специ-
алисты ЮКРК ездили за границу, 

сравнивали заводы. Отдельное 
внимание уделялось поиску ком-
пании, которая произведет обо-
рудование и проведет пусконала-
дочные работы. Но так получилось, 
что из-за пандемии возникли слож-
ности с приездом иностранных ма-
стеров, поэтому монтажом занима-
лись отечественные специалисты, 
но под руководством зарубежных 
коллег: их инструктировали дистан-
ционно.

— В какие страны вы пос- 
тавляете свои товары? Кто 
ваш основной покупатель?

— Наш ключевой покупатель 
— зарубежный импортер и пере-
работчик, прежде всего на азиат-
ских рынках.

Сегодня около 90% выпуска-
емой продукции уходит в стра-
ны Азиатско-Тихоокеанского 
региона. Китай остается одним 
из главных рынков. Также мы 
отправляем продукцию в Казах-
стан, Беларусь. Часть товаров 
идет и на отечественный рынок. 
За последнее время увеличилось 
количество заводов по производ-
ству кормов, соответственно, по-
высился спрос и на рыбную муку.

Пробуем заходить и на дру-
гие рынки, в том числе Ближнего 
Востока и Латинской Америки. 
Важным для развития производ-
ства стал опыт торговли в Омане, 
где сосредоточен пул трейдеров, 
скупающих жир со всего мира. 
Другие интересные направления 
— Вьетнам, Таиланд, Индонезия, 
Индия.

— Вы производите не ко-
нечный продукт. Он является 
компонентом другой продук-
ции. Для чего его используют?

— Мука нужна для производ-
ства кормов для животных, в том 
числе крупного рогатого скота, 
домашних питомцев, рыб, птиц. 
Рыбную муку ценят за ее пище-
вые свойства. У нее очень вы-
сокий показатель усвояемости 
— практически 90%. Это в разы 
больше, чем у мясокостной муки.

Жир хорошего качества в ос-
новном расходится для пищевых 
целей. Предприятия покупают 
его, рафинируют, доочищают, 
дезодорируют и многие даже 
капсулируют. Получается зна-
комая всем добавка омега-3. 
Например, в жире из сардины-
иваси, который мы производим 
на нашем заводе, содержится до 
30 единиц омега-3.

Если качество жира не дотя-
гивает до определенных пока-
зателей, чтобы стать пищевым, 
то он идет на технические нуж-
ды. Из него в том числе делают 
смазочные масла для пище-
вых производств. Такая смазка 
безопасна: даже если она попа-
дет в организм человека, то не 
вызовет аллергии или другой не-
гативной реакции.

— Вы говорили, что мука 
отличается по содержанию в 
ней элементов: где-то больше 
белка, где-то — кальция. Это 
как-то влияет на корма, в кото-
рых ее можно использовать?

В сутки рыбомучной завод ЮКРК может выдавать до 200 тонн продукции
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— Корма бывают разных ви-
дов, и они не на 100% состоят из 
муки. В их состав также входят 
различные добавки, в том числе 
витаминные и белковые. Поэто-
му производитель сам решает, 
мука с какими характеристиками 
ему нужна. Все зависит от целей 
и потребностей.

НЕ ПРОБЛЕМЫ, 
А ОСОБЕННОСТИ

— Жиромучной завод рас-
положен в небольшом поселке 
на острове. С какими ограни-
чениями сталкивается произ-
водство?

— Это, конечно, снабжение 
завода запчастями, оборудова-
нием. На любом производстве 
случаются форс-мажоры. Желе-
зо есть железо: что-то ломается, 
выходит из строя. Все предусмот-
реть и заранее подготовиться не-
возможно. На местных базах нет 
большого ассортимента деталей 
и техники. Поселок маленький, 
никто не будет подстраиваться 
только под наши нужды.

Поэтому приходится зака-
зывать дистанционно. Во Вла-
дивостоке у Южно-Курильского 
рыбокомбината есть свой отдел 
снабжения. Если что-то выхо-
дит из строя, мы звоним туда. 
Сотрудники находят нужные 
запчасти во Владивостоке или 
в ближайших городах и опе-
ративно отправляют нам. Все 
приходит достаточно быстро. 
Такого, чтобы что-то сломалось 

и завод встал, не бывает. Так 
что это скорее особенность, а 
не проблема.

— Завод не только произ-
водит востребованную про-
дукцию, но также обеспечи-
вает работой людей, живущих 
на отдаленных территориях. 
Сколько человек у вас в шта-
те?

— На нашем заводе работа-
ет более 30 человек, если брать 
весь персонал, в том числе груз-
чиков и подсобных рабочих. Око-
ло 70% из них — это местные 
жители. Остальные приехали к 
нам работать по контракту, он 
заключается на год. Многие из 
них остаются надолго.

— Участвует ли предпри-
ятие в социальных проектах, 
например в благоустройстве 
населенных пунктов?

— Южно-Курильский рыбо-
комбинат участвует в разных со-
циальных проектах, помогает в 
организации праздников.

Именно на жиромучном заво-
де мы проводим экскурсии для 
школьников. Показываем детям, 
как сегодня выглядит современ-
ное производство. Ребят удив-
ляет, что такой гигантский за-
вод управляется, по сути, одним 
оператором. Специалист сидит 
за компьютером и настраивает 
все процессы дистанционно. Это 
чем-то напоминает современные 
компьютерные игры, и, конечно, 
детям такое нравится.

Мы стараемся заинтересо-
вать школьников. Может быть, 
в будущем кто-то из них ре-
шит связать свою жизнь с от-
раслью.

— Получается, что завод 
максимально автоматизиро-
ван и персонал нужен преиму-
щественно для контроля?

—  Да, только контроль. Физи-
ческого труда не так много. Все про-
цессы автоматизированы. Спе-
циалисту остается только выс-
тавить необходимые парамет- 
ры. Это позволяет минимизиро-
вать количество ошибок, сделать 
работу более точной, слаженной. 
И завод работает как часы, без 
сбоев.

Например, для производства 
муки требуется не так много пер-
сонала. На смену выходят сле-
дующие специалисты: оператор 
настраивает процессы производ-
ства и контролирует режим ра-
боты оборудования; слесарь по 
ремонту теплового оборудова-
ния отвечает за бесперебойную 
подачу пара и технической воды 
на оборудование; машинист ры-
бомучной установки контроли-
рует подачу сырья и оперативно 
проверяет качество готовой про-
дукции.

Плюс необходимо четыре 
грузчика для фасовки муки и 
нужны люди на приемку рыбы. 
Кроме этого, на заводе обя-
зательно должны быть инже-
нер-механик и инженер-элек-
трик. Этого достаточно, чтобы 
следить за заводом, контроли-
ровать работу оборудования и 
решать проблемы, если они по-
являются.

— Какие планы у предпри-
ятия на будущее? Будете ли 
вы обновлять или увеличивать 
мощности?

— В планах, конечно, всегда 
есть улучшение производства. 
На рынке постоянно появляются 
новые технологии. Предприятие 
поэтапно реализует планы по 
развитию производства. В чис-
ле приоритетов — обновление 
технологического оборудования, 
повышение эффективности и 
экологической безопасности пе-
реработки.

Что касается возможного 
увеличения мощностей, это бу-
дет зависеть от сырьевой базы, 
рыночного спроса и экономиче-
ской целесообразности.

Рыбную муку преимущественно используют для производства различных 
кормов, а жир высокого качества — для создания добавки омега-3 

и в других пищевых целях



Почему рыбной отрасли необходимы долгосрочные 
инвестиции в науку, собственная цифровая 
инфраструктура и новая модель сотрудничества 
бизнеса, государства и исследовательского сообщества 

Право на ресурс и производственные активы уже не гарантирует 
рыбной отрасли устойчивости: природная изменчивость, рост 
стоимости флота и переработки, усложнение регулирования 
и дефицит специалистов увеличивают цену каждого решения. 
Директор рыбопромышленной компании «Тройка» и основатель 
цифровой платформы Fishplace.ru Юлия БЕЛИКОВА рассказала 
Fishnews, зачем рыбопромышленники создают целевые капиталы, 
какую роль здесь могут играть ВНИРО и университеты и почему 
цифровизация должна не добавлять компаниям обязанности, 
а освобождать их от лишних операций и ошибок.

Юлия БЕЛИКОВА: 
Наша миссия — 
повысить 
эффективность 
рыбопромышленных 
компаний
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Юлия БЕЛИКОВА,
директор рыбопромышленной 
компании «Тройка» и основатель 
цифровой платформы Fishplace.ru
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— Юлия Викторовна, если 
попытаться определить глав-
ный вызов для рыбной отрас-
ли сегодня, что бы вы назва-
ли?

— Главным вызовом стано-
вится цена решения, принятого 
на неполных или несвоевремен-
ных данных.

Компании заключают дого-
воры на рыболовные участки 
на 20 лет, покупают квоты, ин-
вестируют в суда и береговые 
мощности, но результат зави-
сит от природных процессов. 
Если подходы рыбы отличаются 
от ожидаемых, меняются сро-
ки промысла, загрузка флота и 
заводов, потребность в людях 
и оборотном капитале. К этому 
добавляется регулирование: не 
встроенное вовремя требование 
— уже операционный и право-
вой риск.

Поэтому отрасли нужна 
инфраструктура, снижающая 
неопределенность на двух уров-
нях: наука должна помогать по-
нимать состояние ресурса и сце-
нарии промысла, а цифровые 
инструменты — быстрее превра-
щать знания и рыночные сигна-
лы в управленческие решения.

— Весной «Тройка» высту-
пила с инициативой формиро-
вания целевого капитала для 
поддержки рыбохозяйствен-
ной науки. Почему бизнес ре-
шил вкладывать средства в 

сферу, которую традиционно 
финансирует государство?

— Бизнес не должен заме-
нять государственное финан-
сирование: фундаментальные 
исследования, оценка запасов и 
научное обеспечение промысла 
остаются за государством. Но 
именно бизнес первым ощущает 
последствия недостатка знаний: 
чем дороже суда, переработка и 
права на ресурс, тем выше цен-
ность данных, на которых осно-
ваны инвестиции.

Наша наука ежегодно выпол-
няет более полутора тысяч экс-
педиций и готовит обоснования 
объемов изъятия для сотен ви-
дов запасов; эту систему нужно 
не критиковать, а усиливать. По-

этому «Тройка» стала инициато-
ром целевого капитала «На 100 
лет рыбохозяйственной науки» и 
сделала первый взнос в разме-
ре 3 млн рублей. Это не разовая 
благотворительность, а долго-
срочный механизм: основная 
сумма сохраняется и передается 
в управление, а инвестицион-
ный доход идет на премии, сти-
пендии и гранты — один вклад 
работает десятилетиями. Мы 
хотим, чтобы присоединялись и 
другие компании: даже неболь-
шие регулярные взносы в об-
щем капитале создают устойчи-
вый источник поддержки науки.

— Каких результатов биз-
нес ожидает от таких вло-
жений? Нужны ли рыбопро-
мышленникам более точные 
прогнозы?

— Я бы не сводила задачу 
науки к обещанию назвать точ-
ную дату и объем вылова: море 
— сложная живая система, прог-
ноз всегда будет содержать диа-
пазон и вероятности.

Зато можно повышать ка-
чество наблюдений, развивать 
моделирование и формировать 
несколько сценариев. Пони-
мая базовый, оптимистичный и 
стрессовый варианты, компания 
заранее рассчитывает загрузку 
флота и переработки, потреб-
ность в людях и финансирова-
нии. Задача науки — не обе-
щать отсутствие риска, а делать 

Главным риском 
рыбной отрасли 
становится уже 
не только объем 
ресурса, но и цена 
решения, принятого 
на неполных или 
несвоевременных 
данных
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его измеримым. Задача зрело-
го бизнеса — готовиться не к 
одному удобному прогнозу, а к 
нескольким сценариям.

— Как в такой модели 
должна выстраиваться работа 
со Всероссийским НИИ рыб-
ного хозяйства и океаногра-
фии и другими научными ор-
ганизациями?

— Важно, чтобы инициатива 
бизнеса не воспринималась как 
попытка создать параллельную 
науку или усомниться в роли 
ВНИРО. Напротив, мы хотим 
усилить существующую систему 
и помочь молодым специалис- 
там увидеть в отраслевой науке 
перспективную траекторию.

У каждого своя роль. Госу-
дарство определяет стратеги-
ческие задачи, ВНИРО и другие 
институты отвечают за методо-
логию и независимость выво-
дов, университеты готовят ка-
дры. Бизнес дает долгосрочный 
ресурс, формулирует приклад-
ные запросы и помогает разра-
боткам доходить до практики. 
При этом решения о научной 
ценности проектов должны при-
нимать экспертные советы: фи-
нансирование не должно прев- 
ращаться в покупку удобного 
ответа.

— Для «Тройки» это пер-
вый опыт долгосрочной под-
держки науки и образования?

— Нет. Мы участвовали в 
формировании целевого капи-
тала Передовой инженерной 
школы ДВФУ «Институт биотех-
нологий, биоинженерии и пище-
вых систем», пополнили его на 
9 млн рублей и увидели, как 
средства превращаются в ре-
альные проекты и возможности 
для молодых людей.

В июне 2026 года на втором 
Дальневосточном съезде меце-
натов представили победителей 
стипендиальной программы име-
ни профессора Т.К. КАЛЕНИК: 
32 студента, два аспиранта и 
семь школьников, объем сти-
пендий — 845 тыс. рублей. В том 
числе 450 тыс. рублей ребята 
получили из средств целевого 
капитала.

Меня особенно впечатлили 
такие изобретения, как анод- 
ный материал для аккумулято-
ров из бурой водоросли Saccha-
rina japonica (Полина МАРМАЗА), 

фотобиореактор для культи-
вирования микроводорослей 
(Снежана МЕЛИЧЕВА), мета-
болиты морских грибов (Ольга 
ХМЕЛЬ), хитозановый каркас 
для регенерации хряща (Алина 
КЛИМОВА). Эти разработки 
лежат на пересечении морской 
биологии, новых материалов и 
медицины — там возникает био-
экономика будущего. Проблема 
не в отсутствии талантов, а в 
том, какую систему поддержки 
мы сможем вокруг них создать.

— Почему рыбопромыш-
ленной компании важно под-
держивать разработки, не 
всегда напрямую связанные 
с добычей или переработкой 
рыбы?

— Потому что современная 
рыбная отрасль шире промысла. 
Гидробионты — источник пище-
вых ингредиентов, биологически 
активных веществ, медицинских 
материалов, упаковки и биопо-
лимеров. Глубокая переработка 
повышает добавленную стои-
мость и вовлекает в экономику 
то, что раньше уходило в отходы.

Кроме того, мы формируем 
среду: сегодня студент работает 
над биоматериалом из водорос- 
лей, завтра создаст технологи-
ческую компанию или предло-
жит переработчику решение, 
меняющее экономику производ-
ства. Это не благотворитель-
ность, а инвестиция в кадровый 

Наука не должна 
обещать бизнесу 
отсутствие риска. 
Она должна помогать 
сделать этот риск 
измеримым
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и технологический потенциал 
Дальнего Востока и всей отрасли.

— Насколько реально прив- 
лечь к целевому капиталу дру-
гие предприятия?

— Считаю это реальным, 
хотя формирование такой куль-
туры требует времени. Компа-
нии привыкли поддерживать 
конкретные мероприятия, а 
целевой капитал — это посто-
янно действующий актив на 
десятилетия. Для отрасли, ос-
нованной на воспроизводимом 
ресурсе и длинных инвестици-
онных циклах, подход логичен: 
научную компетенцию нужно 
поддерживать на сопоставимом 
горизонте.

Я хотела бы, чтобы участие в 
целевом капитале стало призна-
ком зрелости компании. Важ-
ны не столько крупные суммы, 
сколько регулярность и объеди-
нение усилий: одна компания не 
решит кадровую проблему от-
расли, но десятки предприятий 
способны создать ресурс, влия-
ющий на систему.

— Может ли участие в та-
ких инициативах стать факто-
ром деловой репутации?

— Безусловно. Покупатели, 
партнеры и государство все вни-
мательнее смотрят не только на 
цену товара, но и на поведение 
компании. Однако социальная 
ответственность не должна быть 
декоративной формулировкой: 
нужны понятный механизм фи-
нансирования, конкретные про-
екты, прозрачные критерии от-
бора и измеримые результаты.

Правильно, когда покупатель 
интересуется и вкладом постав-
щика в развитие отрасли: при-
обретая продукцию у социально 
ответственного предприятия, он 
косвенно поддерживает его про-
екты.

— Второе большое направ-
ление вашей работы — циф-
ровая платформа Fishplace. 
Как связаны поддержка науки 
и цифровизация бизнеса?

— Это две части одной 
системы принятия решений. 
Наука создает знания о ре-
сурсе, но они не сделают 
предприятие эффективным, 
если коммерческая информа-
ция остается в разрозненных 
таблицах, телефонах сотруд-
ников и переписке. Наша за-

дача в Fishplace — превратить 
данные в ежедневный управ-
ленческий инструмент.

Мы строим не электронную 
доску объявлений, где прода-
вец разместил товар и ждет 
звонка. Fishplace развивает-
ся как операционная система 
рыбной компании: сведения 
о продукции, остатках, контр- 
агентах, интересе покупате-
лей, сделках, стоимости хра-
нения и отчетности. Руководи-
тель видит всю цепочку: какая 
продукция есть в наличии, где 
она находится, как долго хра-
нится, каков остаточный срок 
годности, насколько экономи-
чески целесообразно продол-
жать хранение, кто проявлял 
интерес к товару и на какой 
стадии находится работа с 
покупателем. Это помогает 
принимать решения на основе 
данных и снижать риск оши-
бок.

— Какие функции плат-
формы особенно важны для 
руководителей?

— За последний год мы серь- 
езно доработали продукт. Учет-
ные записи стали многополь-
зовательскими: руководитель 
добавляет сотрудников, распре-
деляет права, видит историю 
действий. Часто контакты поку-
пателей и договоренности на-
ходятся в телефоне отдельного 
менеджера: сотрудник уходит — 
и часть связей теряется. В циф-
ровой системе контакты, задачи 
и история взаимодействия оста-
ются активом компании.

Мы подключили инструмен-
ты работы с контрагентами, 
статистику и управленческие 
панели; платформа помогает 
контролировать сроки хранения 
и связанные расходы. Собствен-
нику может казаться, что товар 
выгодно подержать на складе, 
но если стоимость хранения 
уже поглощает предполагаемый 
рост цены, правильнее продать 
раньше. Система не решает за 
руководителя — она показыва-
ет экономические последствия 
ожидания.

— Насколько Fishplace спо-
собна влиять на доходность 
предприятий?

— Я бы не обещала универ-
сальный рост дохода в несколь-
ко раз: у каждой компании свои 
активы и процессы, эффект 
нужно считать на конкретных 
операциях. Сколько време-
ни уходит на сверку остатков? 
Сколько контактов теряется при 
кадровых изменениях? Когда 
потери переводятся в деньги, 
становится понятно: цифрови-
зация окупается не количеством 
красивых функций, а числом 
ошибок и лишних операций, ко-
торых удалось избежать.

При этом подписка на го-
товую отраслевую платформу 
обычно дешевле разработки 
собственной системы. Умест-
на параллель с холодильными 
мощностями: бизнес сезонный, 
и не каждой компании нужны 
склады во всех регионах, ра-
зумнее платить за фактически 
занятые мощности. Так и с циф-
рой: незачем каждому участни-
ку рынка инвестировать в свое 
собственное ПО с нуля, если 
есть отраслевой сервис, учи-
тывающий специфику рыбного 
рынка.

Лучшая 
цифровизация — 
это та, при которой 
бизнес получает 
экономическую 
пользу, а государство 
— необходимые 
данные без создания 
новой ручной 
отчетности

Fishplace — это не 
доска объявлений и не 
просто маркетплейс, 
а цифровая 
операционная система 
рыбной компании: 
от остатков и 
контрагентов до 
сделки и отчетности
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— С марта 2026 года ре-
гистрация сведений о вне-
биржевых договорах по 
отдельным видам рыбной 
продукции стала обяза-
тельной. Как Fishplace по-
могает работать с новым 
требованием?

— Любое новое требова-
ние означает необходимость 
определить, каких операций 
оно касается, что и в какие 
сроки передавать, кто отвеча-
ет и кто заплатит за ошибку. 
Fishplace помогает выявлять 
сделки, требующие переда-
чи сведений, автоматически 
формировать информацию и 
сопровождать регистрацию 
договора — без выпуска от-
дельной ЭЦП сотруднику. Это 
меньше ручных действий и 
ниже риск пропустить срок.

С новыми требованиями 
работают не только добытчи-
ки, но и торговые компании, 
которые не всегда вовремя 
получают разъяснения. По-
этому мы объясняем участ-
никам рынка, как меняются 
правила и как встроить их 
исполнение в обычный ком-
мерческий процесс. Система 
не заменяет юридическую 
экспертизу, но существенно 
снижает вероятность опера-
ционной ошибки.

— Государству необ-
ходимо повышать проз- 
рачность рыбного рынка. 
Бизнес опасается роста ад-
министративной нагрузки. 
Можно ли совместить эти 
интересы?

— Не только можно, но 
и необходимо. Государству 
нужны достоверные данные о 
предложении, ценах и испол-
нении требований, бизнесу 
— предсказуемость, защита 
коммерческой информации и 
отказ от повторного ввода од-
них и тех же сведений в раз-
ные системы.

Платформы способны 
стать интеграционным сло-
ем между операционной 
деятельностью компании и 
государственными информа-
ционными контурами — не 
подменяя госсистемы, а по-
могая один раз корректно 
сформировать данные и ис-
пользовать их для торговли, 
учета, прослеживаемости и 
исполнения требований. В 

Отрасль должна 
не ждать, пока 
цифровую модель 
ей спроектируют 
извне, а совместно 
создавать 
собственную 
инфраструктуру 
рынка

выигрыше обе стороны: ком-
пания снижает издержки и 
вероятность ошибок, госу-
дарство получает структури-
рованные и своевременные 
сведения.

— Может ли развитие от-
раслевых платформ стать 
альтернативой жесткому 
регулированию рынка?

— Я бы их не противопо-
ставляла. Развитая инфра-
структура позволяет приме-
нять более точные и гибкие 
регуляторные решения: когда 
значительная часть предло-
жения структурирована, ры-
нок виден не через отдель-
ные отчеты, а в динамике.

При этом критически 
важна конфиденциальность: 
полезны агрегированные по-
казатели — предложение по 
регионам, динамика кате-
горий, доступность мощно-
стей, ценовые индикаторы, 
но коммерческие условия 
конкретной компании должны 
оставаться защищенными. В 
перспективе Fishplace может 
стать одним из источников 
отраслевой аналитики, для 
этого платформе нужны до-
верие и достаточное число 
участников.

— С октября 2026 года в 
России начинают действо-
вать новые правила плат-
форменной экономики. Что 
это меняет?

— Это важный сигнал: 
платформы становятся пол-
ноценной частью экономиче-
ской инфраструктуры и объ-
ектом регулирования. Новые 
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нормы определяют критерии 
посреднических платформ и 
правила их работы с продав-
цами и покупателями; для доб- 
росовестных платформ это 
возможность укрепить доверие 
рынка.

Важно учитывать специфи-
ку B2B: продажа партии рыб-
ной продукции между профес-
сионалами сильно отличается 
от покупки на массовом мар-
кетплейсе. Отраслевые плат-
формы должны участвовать в 
диалоге о применении новых 
норм и показывать государству 
реальные бизнес-процессы. 
Fishplace готова к этому как 
площадка, знающая потребнос- 
ти добытчиков, переработчи-
ков, торговых компаний, скла-
дов и покупателей.

— Почему многие компа-
нии продолжают работать по 
старинке, даже когда цифро-
вые инструменты объективно 
упрощают процессы?

— Причина не в отношении к 
технологиям, а в инерции: пока 
таблицы, телефоны и личные 
контакты не приводят к очевид-
ным потерям, компания откла-
дывает изменения. К тому же 
внедрение требует управлен-
ческих усилий — определить 
ответственность, распределить 
права, задать правила работы 
с данными. Цифровизация — 
это не установка программы, а 
изменение дисциплины внутри 
компании.

Поэтому мы создаем не тех-
нологии ради технологий, а ин-
струменты, которые дают биз-
несу измеримый экономический 
эффект: помогают сохранить 
клиентскую базу, контролиро-
вать остатки, вовремя реализо-
вывать продукцию до истечения 
срока годности, видеть полную 
историю работы с покупателем и 
быстрее принимать коммерчес- 
кие решения. Все это снижает 
операционные потери, ускоряет 
оборот продукции и повышает 
рентабельность бизнеса. Техно-
логия становится востребован-
ной тогда, когда она избавляет 
людей от лишней работы, а не 
создает новую.

— Зачем отраслевым ком-
паниям объединяться на од-
ной платформе? Разве соб-
ственных клиентов и каналов 
продаж недостаточно?

— Сложившиеся связи очень 
важны, и платформа помогает 
их сохранить и структурировать. 
Но рынок меняется: появляются 
новые переработчики, торговые 
компании и региональные поку-
патели, которым нужен доступ 
к поставщикам, а рыбопромыш-
ленникам необходимы новые ка-
налы сбыта.

Платформа полезнее по 
мере роста числа участников: 
покупатель получает выбор, 
поставщик — новых клиентов, 
склад — загрузку мощностей, 
отрасль — полную картину пред-
ложения и спроса. Объединение 
не означает раскрытия коммер-
ческой тайны: каждая компания 
контролирует, что публикует и 
кому это доступно. Мы предла-
гаем не отказаться от собствен-
ных отношений, а усилить их 
современной инфраструктурой.

— Как вы определяете мис-
сию Fishplace?

— Наша миссия — повысить 
эффективность рыбопромыш-
ленных и связанных с ними ком-
паний. Мы не хотим добавить 
бизнесу еще одну программу, 

Социальная 
ответственность 
начинается там, где 
компания инвестирует 
не в репутационный 
жест, а в долгосрочное 
изменение среды

Наша миссия — помочь 
рыбопромышленным 
компаниям стать 
устойчивее, 
эффективнее и 
сильнее через 
знания, технологии 
и объединение 
участников рынка

«учетную запись» и обязан-
ность. Мы собираем для руко-
водства компаний-пользовате-
лей в одном цифровом контуре 
информацию, которая сегодня 
остается в телефонах и табли-
цах, и превращаем ее в управ-
ленческий ресурс: руководитель 
видит остатки, контрагентов, 
сделки и обязательные дей-
ствия не тогда, когда возникла 
проблема, а заранее. Рыбная 
отрасль всегда будет зависеть 
от моря. Но она не должна за-
висеть от потерянных данных, 
несогласованных процессов и 
человеческой забывчивости.

— Какой вы хотите видеть 
российскую рыбную отрасль 
через пять — десять лет?

— Отраслью, которая мень-
ше зависит от случайности и 
ручного управления. Где науч-
ные данные быстрее доходят до 
бизнеса, а компании умеют ра-
ботать с несколькими сценария-
ми промысла. Где исследователи 
понимают, что их работа нужна, 
и могут реализовывать идеи в 
России, а рыбопромышленники 
сами участвуют в создании дол-
госрочного капитала для науки. 
Где информация о продукции, 
складах и сделках принадлежит 
компании, а цифровая инфра-
структура помогает выполнять 
требования государства без ум-
ножения ручной отчетности.

Для этого нужен союз госу-
дарства, бизнеса, ВНИРО, уни-
верситетов и технологических 
команд. Мы уже делаем то, что 
в зоне нашей ответственности: 
вкладываемся в целевые капи-
талы, поддерживаем молодых 
исследователей, развиваем 
Fishplace.ru как отраслевую циф-
ровую инфраструктуру. Теперь 
важно, чтобы присоединялись 
другие. Потому что настоящая 
трансформация отрасли начина-
ется не с ожидания чужого реше-
ния, а с готовности объединить 
ресурсы и действовать.

Расширенную версию интервью 
читайте на сайте fishnews.ru
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Артем ШЕВЧЕНКО:
Когда развиваются 
рыбаки — 
развиваемся и мы, 
и наоборот

Наталья СЫЧЁВА

Компания «Дальрыбтехцентр» продолжает 
совершенствовать собственное производство, чтобы 
обеспечивать рыбакам надежную технологическую 
поддержку в вопросах рыбопереработки. О том, как комфорт 
и эстетика помогают повышать производительность труда 
на заводе, какие задачи машиностроители готовят для 
искусственного интеллекта и насколько важно государству 
подсчитывать не только прибыль, но и проловы рыбаков, 
в интервью Fishnews рассказал генеральный директор ДРТЦ 
Артем ШЕВЧЕНКО.

— Артем Георгиевич, посещение ново-
го корпуса «Дальрыбтехцентра» оставля-
ет сильное впечатление — современный 
облик передового предприятия с крутыми 
специалистами. Для вас это ведь не просто 
переезд, а качественный шаг вперед?

— Абсолютно. По большому счету, для 
«Дальрыбтехцентра» это самое масштабное 
обновление основных фондов со времен его 
переезда из центра Владивостока в более от-
даленный (на тот момент) район города, на 
Чуркин, в начале 1970-х. За последние 30–40 
лет в истории предприятия ничего подобно-
го не происходило, поэтому для нас это по-
настоящему знаменательное событие — как 
по объему инвестиций, так и по масштабу: 
новый корпус позволил увеличить производ-
ственные площади на 3600 кв. метров.

— Какие стратегические цели вы прес- 
ледовали, задумывая этот проект?

— К комплексной реконструкции завода 
мы подошли еще в 2014 году. Начинали с фор-
мирования команды, закупки станков и рекон-
струкции существующих зданий. Все это мы 
делали поэтапно и со временем поняли, что 
готовы к строительству нового корпуса.

Главная задача заключалась в том, чтобы 
собрать всю инженерную и административную 
команду под одной крышей для еще более эф-
фективной работы, а также расширить загото-
вительное производство, которому в старых 
цехах становилось тесно. Стремились сделать 
удобнее логистику внутри завода. В результа-
те действительно стало намного комфортнее, 
и это, конечно, положительно скажется на об-
щей производительности.
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Кроме того, у нас была и ар-
хитектурная цель. «Дальрыбтех- 
центр» находится прямо у Золо-
того моста, наше предприятие 
отлично просматривается из цен-
тра Владивостока. Конечно, не 
хотелось строить безликую се-
рую коробку из сэндвич-панелей, 
мы стремились украсить морской 
фасад города, и, думаю, это уда-
лось.

Ко Дню рыбака мы полностью 
запустили корпус и перевезли 
туда заготовительные мощности 
и разделочные станки. Работни-
ки довольны: рабочие места ста-
ли светлыми и красивыми. Для 
нас важно повышать не только 
технологический уровень, но и 
общую культуру производства: 
людям должно быть приятно и 
интересно приходить на работу. 
Да, пока еще не все обжито, мы 
что-то докупаем, наводим лоск, 
но общее ощущение — абсолют-
ная свежесть. Для каждого важ-
но видеть, что предприятие не 
стоит на месте, что оно динамич-
но развивается и ты — часть этих 
больших перемен.

— Про специалистов ДРТЦ 
стоит поговорить отдельно: 
сильный завод — это всегда 
сильный людской ресурс. С 
2013–2014 годов вы формиро-
вали слаженный костяк кол-
лектива, много внимания уде-
лялось внутреннему климату. 
Как сегодня развивается ваша 
команда?

— У нас сформировался очень 
опытный, профессиональный 
коллектив, и в последние годы 
мы внедрили отличную практику 
— массовые выезды инженеров 
и механиков непосредственно на 
путины. К примеру, если раньше 
на пусконаладочные работы в 
пиковый сезон на Камчатку от-
правлялись два-три человека, 
то теперь в командировки целе-
направленно уезжает большая 
группа наших ребят.

В результате мы стали не толь-
ко более опытными, но и узнавае-
мыми. Самое главное — комму-
никация с рыбаками перешла с 
уровня руководителей и коммер-
ческих отделов на уровень тех-
нических специалистов. Приятно 
видеть, что, когда на промысле 
возникают сложные технические 
вопросы, с предприятий напря-
мую могут связаться с нашими 
инженерами и оперативно ре-
шить задачи, многие уже знают 
наших механиков, технологов.

Для нас сейчас важно со-
хранить эти уникальные кадры. 
Люди работают в «Дальрыбтех-
центре» помногу лет, и моя за-
дача как руководителя — не дать 
им заскучать, постоянно вовле-
кать в новые интересные про-
екты и давать пространство для 
профессионального роста.

— Сейчас на всех ключе-
вых отраслевых площадках, в 
том числе на Международном 
рыбопромышленном форуме 
в Санкт-Петербурге, активно 
обсуждается автоматизация 
и цифровизация рыбоперера-
ботки. В каком контексте, на 
ваш взгляд, в рыбную индуст- 
рию и машиностроение будет 
внедряться искусственный ин-
теллект?

— Я думаю, здесь можно 
сравнить с появлением интерне-
та и поисковых систем в конце 
1990-х — начале нулевых. Тогда 
мало кто понимал, как это повли-
яет на мир, а сегодня мы уже не 
представляем без этого жизнь. 
Точно так же через 5–7 лет мы не 
сможем представить эффектив-
ную работу предприятий без ис-

кусственного интеллекта. Конеч-
но, на рыбоперерабатывающих 
заводах и машиностроительных 
площадках ИИ будет носить 
прикладной характер.

Уже сейчас разрабатываются 
программы для автоматического 
распознавания видов рыбы при 
помощи компьютерного зрения. 
Оптические системы видеоана-
литики давно умеют определять 
длину и вес сырья, но ИИ поз- 
волит продвинуться дальше в 
плане сортировки, укладки и т.д. 
Сбор и обработка таких аналити-
ческих данных станет обычным 
делом.

Другим направлением ис-
пользования ИИ может стать 
сервисная поддержка и ремонт. 
Сегодня все жалуются на дефи-
цит квалифицированных техни-
ческих кадров. ИИ сможет взять 
на себя роль оперативного кон-
сультанта: тестировать оборудо-
вание, распознавать ошибки в 
работе и выдавать персоналу по-
шаговые инструкции по их устра-
нению. Ну и, конечно, цифровые 
ассистенты закроют большой 
блок административной рабо-
ты, освободив людей от ручного 

Артем ШЕВЧЕНКО, генеральный директор АО «Дальрыбтехцентр»
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составления протоколов и отче-
тов. Через 7–10 лет это станет 
стандартом.

— Каким вы видите «Даль-
рыбтехцентр» через 10 лет?

— Наша стратегия не меня-
ется: основная задача — макси-
мально обеспечивать российских 
рыбаков и переработчиков всем 
необходимым оборудованием, 
идти в ногу со временем и пол-
ностью закрывать потребнос- 
ти отрасли внутри страны, без 
привлечения зарубежных пос- 
тавщиков. В широком смысле мы 
стремимся к тому, чтобы любой 
проект в сфере рыбопереработ-
ки можно было полностью реа-
лизовать здесь, в России. При-
чем отечественные решения по 
своей оперативности, стоимости 
и надежности должны не просто 
конкурировать с иностранными, 
но и превосходить их.

Если говорить о самом за-
воде, я вижу его современным, 
высокотехнологичным пред-
приятием с достойным уровнем 
оплаты труда, где коллектив го-
рит новыми идеями и постоянно 
развивается. Чтобы еще сильнее 
укреплялась наша связка с ры-
баками, которая нарабатывалась 
десятилетиями.

— Как сегодня складывает-
ся конкуренция с азиатскими 
машиностроителями — китай-
скими, корейскими, японски-
ми? Можно ли говорить, что 
отечественный бизнес оконча-
тельно поверил в российское 
машиностроение?

— Конкуренция со стороны 
азиатских партнеров остается 
острой. Если говорить о судовом 
сегменте, то проблема по-преж-
нему актуальна: огромный объем 
заказов по модернизации и пе-
реоборудованию промыслового 
флота все еще уходит на зару-
бежные верфи. Это сложный воп- 
рос, решение которого требует 
времени.

А вот в нашей основной нише 
— береговой переработке — си-
туация изменилась кардинально. 
Если раньше названия запад-
ных и азиатских производите-
лей техники в сфере разделки и 
рыбообработки были именами 
нарицательными благодаря рас-
пространенности («ники», «ба-
адера», «райки» и прочие), то 
сейчас можно уверенно сказать: 
есть российские альтернативы, 
которые как минимум не уступа-

ют мировым стандартам. Более 
того, на фоне санкционных огра-
ничений, сложностей с транс-
граничными платежами и удоро-
жания логистики отечественные 
заводы смогли предложить рын-
ку гораздо более выгодные и 
безопасные условия.

Мониторинг мирового рынка и 
профессиональное общение мы, 
конечно, не прерываем: они не-
обходимы, закрываться от внеш-
него мира нельзя. В этом году я 
планирую посетить выставку в 
Циндао в конце октября. Нужно 
смотреть, общаться, анализиро-
вать последние мировые дости-
жения в автоматизации и брать 
на заметку лучшие практики.

Но в целом могу сказать, что 
бизнес не просто поверил в рос-
сийское машиностроение, он ак-
тивно его поддерживает, в том 
числе идеями, а также сложными 
и интересными задачами, кото-
рые помогают нам расти в про-
фессиональном плане. И то, что 
сегодня на береговых заводах 
Дальнего Востока преобладает 
российское оборудование, — это 
наша общая большая победа.

— Кстати, какие-то идеи 
рыбаков вас вдохновляют на 
новые разработки?

— Мы постоянно расширяем 
номенклатуру своей продукции, 
ежегодно прирастая новыми по-
зициями. На сегодня «Дальрыб-
техцентр» способен закрыть соб-
ственной номенклатурой практи-
чески любые потребности бере-
гового завода — как в сегменте 
переработки красной рыбы, так 

и по икре. И мы идем дальше, 
осваиваем новые ниши, включая 
производство шкуросъемных ма-
шин.

Не люблю говорить о пла-
нах, пока они не стали реально-
стью, но если в общих чертах, то 
сейчас мы активно занимаемся 
развитием сегмента весоизме-
рительного и сортировочного 
оборудования. Конечно, всегда 
хочется выводить новинки на 
рынок быстрее, но технологиче-
ский цикл в нашем секторе объ-
ективно не может быть быстрым. 
От момента проектирования и 
создания опытного образца до 
финальных испытаний в реаль-
ных условиях путины, учета всех 
ошибок и повторного тестирова-
ния уходит минимум два года.

— То есть сезонность само-
го промысла напрямую опре-
деляет и ваш технологический 
цикл.

— Да, это накладывает жест-
кие временные рамки. Если бы 
испытания можно было проводить 
непрерывно — собрали машину, 
тут же протестировали, донастро-
или и снова в бой, — скорость 
создания новых образцов вырос-
ла бы в разы. Но лососевый сезон 
очень короткий: путина длится 
всего полтора-два месяца в году. 
К тому же сами промышленники 
в эту горячую пору не слишком 
любят эксперименты, и их можно 
понять: им нужно выполнять план, 
техника должна работать безот-
казно.

Тем не менее за те 10 лет, 
что мы активно проектируем и 

Новый корпус «Дальрыбтехцентра» у Золотого моста. 
Проект позволил расширить рабочие площади на 3600 кв. метров 

и преобразить панораму Владивостока
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запускаем крупные береговые 
заводы, у нас накопился огром-
ный массив обратной связи от 
технологов и механиков. Мо-
дернизация серийного обору-
дования идет непрерывно. Ры-
баки подсказывают нам ценные 
нюансы: где-то просят усилить 
толщину металла, где-то из-
менить узлы механизмов, усо-
вершенствовать конструкцию 
транспортера. Весь этот прак-
тический опыт мы тщательно 
систематизируем и учитываем 
при выпуске следующих поко-
лений машин.

— А возможно ли подклю-
чить ИИ к этой стадии доработ-
ки и тестирования? Чтобы не 
зависеть от физического под-
хода рыбы на путине.

— Это как раз то самое прик- 
ладное будущее цифровых тех-
нологий, о котором мы говорили. 
Сегодня такие инструменты еще 
не до конца стали частью нашей 
повседневности, но в недале-
ком будущем их использование 
пов- лияет и на работу рыбаков, 
и на машиностроение. Техноло-
гии цифровых двойников и ИИ-
моделирования вполне приме-
нимы на стадии проектирования 
машин. Достаточно будет загру-
зить в систему физико-механи-
ческие параметры сырья, чтобы 
алгоритмы точно просчитали 
поведение рыбы на конвейере, 
нагрузку на узлы и потенциаль-
ные ошибки. Конечно, это сде-
лает проектирование на порядок 
совершеннее.

Однако нужно смотреть на 
вещи реалистично: создание по-
добных программ, стимуляторов 
— это серьезные дополнитель-
ные инвестиции. Как правило, 
такие прорывные технологии сна-
чала зарождаются в оборонно-
промышленном комплексе или 
внутри крупных корпораций, а 
уже затем адаптируются для 
гражданского сектора.

В одиночку тяжело быть пер-
вопроходцем. Мы видим, каки-
ми темпами в этом направлении 
сейчас развивается тот же Китай, 
опираясь на государственные ре-
сурсы. Тем не менее, учитывая 
скорости развития ИТ-индустрии, 
думаю, рано или поздно виртуаль-
ное тестирование оборудования 
станет стандартной практикой для 
большинства российских заводов, 
и мы тоже придем к этому.

— Нынешняя лососевая пу-
тина оказалась крайне непро-
стой для Дальнего Востока. 
Как вы оцениваете текущую 
ситуацию и какие действия, на 
ваш взгляд, необходимы для 
поддержки рыбаков?

— У рыбаков, конечно, легких 
времен не бывает в принципе. Но 
в текущей ситуации, я считаю, 
государство должно пойти им 
навстречу и поддержать. Если 
регулятор в отношении бизне-
са ведет политику ужесточения 
обязательств для максимальной 
отдачи от отрасли, то необхо-
димо учитывать и объективные 
обстоятельства на промысле. 
Затраты на его организацию и 

ведение постоянно растут: кри-
тически увеличились первооче-
редные статьи расходов, такие 
как топливо и фонд оплаты тру-
да. Их бизнес закрывает в любом 
случае, независимо от того, по-
дошла рыба или нет.

Когда чиновники закладыва-
ли повышенную финансовую наг- 
рузку на отрасль, они исходили 
из расчетов высокой доходности 
прошлых лет. В сложившейся 
ситуации государству важно так 
же детально и честно проана-
лизировать, сколько по факту 
предприятия недополучили из-за 
провальной путины, и скоррек-
тировать объем их финансовых 
обязательств.

Меры поддержки могут быть 
разные: отсрочки по инвестици-
онным кредитам, снижение нало-
гового бремени, пересмотр гра-
фиков масштабных платежей за 
рыболовные участки. Но нельзя 
делать вид, что ничего не прои-
зошло. Если мы хотим сохранить 
рыбопромышленный комплекс, 
государственная политика в 
форс-мажорных ситуациях обя-
зана быть гибкой и объективной.

— Очевидно, что спад на 
промысле неизбежно отразит-
ся и на смежных отраслях.

— Безусловно. Последствия 
выйдут далеко за рамки рыбо-
добывающих компаний. Для ма-
шиностроительной отрасли эта 
ситуация напрямую обернется 
сокращением объемов заказов 
и резким падением инвестици-
онной активности. Когда разви-
ваются рыбаки — развиваемся и 
мы, и наоборот.

Для Дальнего Востока рыбо-
промышленный комплекс — это 
одна из социально-экономиче-
ских основ. На нем базируется 
большой пласт экономики: от 
снабжения, логистики и торговли 
до машиностроения и судостро-
ения. В эту цепочку вовлечены 
тысячи людей, и речь идет о ра-
бочих местах, налогах и стабиль-
ности целых прибрежных горо-
дов. Поэтому государству важно 
очень взвешенно подходить к 
принятию мер реагирования на 
ситуацию и оценивать весь мас-
штаб последствий. 

АО «Дальрыбтехцентр»
690012, Владивосток, 
ул. Калинина, 42
тел.: +7 (423) 277 95 95
е-mail: sale@drtc.ru
drtc.ru

Современный перерабатывающий цех, оснащенный технологическими 
линиями от «Дальрыбтехцентра»: сегодня российское оборудование успешно 

закрывает практически любые потребности рыбоперерабатывающих 
предприятий Дальнего Востока
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Инна САННИКОВА:
На большом рынке 
места хватит всем

Анна ЛИМ

Ведущий игрок в сегменте консервированного тунца — 
«Дальпромрыба» — сделал еще один шаг в категорию
готовой еды. В феврале компания вывела на рынок
сразу две линейки блюд с тунцом в своих брендах
«Магуро» и «Капитан Вкусов», объединив преимущества 
быстрой еды и длительных сроков хранения. 
Зачем понадобилось создавать новые сценарии
потребления для тунца, как изменилась маркетинговая
стратегия компании и почему вкус решает все, 
в интервью журналу Fishnews рассказала 
генеральный директор «Дальпромрыбы» 
Инна САННИКОВА. 
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Инна САННИКОВА,
генеральный директор 

компании «Дальпромрыба»
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— Инна, что побудило вашу 
компанию шагнуть в новую ка-
тегорию? Какие были главные 
аргументы в пользу этого ре-
шения?

— В компании «Дальпромры-
ба» мы специализируемся на 
тунце, знаем о нем все, умеем и 
любим с ним работать.

На российском рынке про-
дажи рыбных консервов в нату-
ральном выражении уже не пер-
вый год стагнируют. Категория 
выглядит откровенно устарев-
шей, в ней очень слабо исполь-
зуются маркетинговые инстру-
менты, и она по большому счету 
мало интересна потребителю.

Единственный сегмент, ко-
торый привлекает потребителя, 
— это как раз тунец. По данным 
Nielsen, в первом квартале 2026 
года продажи тунца выросли 
примерно на 30% в 
килограммах и на 
40% в деньгах. В 
тунце есть добав-
ленная стоимость, 
его популярность 
растет, и он стал 
интересен всем 
участникам рынка.

Однако емкость 
всей категории 
рыбной консерва-
ции, включая тунца, 
ограничена. Сейчас 
тунца потребляет 
60% домохозяйств, 
и предпосылок для 
бурного роста до 
недавнего време-
ни не было видно. 
Да, продажи рас-
тут, но в основ-
ном за счет  ауди-
тории, уже лояльной к тунцу, 
просто теперь люди, которые 
потребляли этот продукт пару 
раз в месяц, стали покупать его 
каждую неделю.

Когда размеры категории 
близки к своему пределу, расти 
внутри нее очень сложно. Стра-
тегия копирования производи-
телями удачных решений друг 
у друга не увеличивает емкость 
рынка. Зато расширить ауди-
торию можно, создавая новые 
ситуации потребления. Выход в 
новые категории повышает ос-
ведомленность людей о тунце в 
целом и конкретно о наших брен-
дах и дает шанс познакомить с 
этой рыбой новых потребителей.

Мы знаем, что рынок готовой 
еды растет на 30% в год. В прош-

ют длительный срок хранения 
при комнатной температуре, при 
необходимости их можно греть в 
микроволновке, и в комплект к 
ним мы добавили ложку. Нашли 
поставщиков, разработали ре-
цепты блюд и запустили эти про-
дукты в рамках сразу двух наших 
брендов «Магуро» и «Капитан 
Вкусов».

— А в чем различия этих ли-
неек? Каким образом вы под-
бирали ассортимент готовых 
блюд для каждого бренда?

— Наши технологи вместе с 
маркетологами разработали це-
лую серию рецептов с тунцом. И 
после того как был решен вопрос 
с упаковкой, мы провели потре-
бительский тест этих блюд на 
выборке 400 человек. Получили 
положительную обратную связь: 

всем участникам очень 
понравились предло-
женные продукты. Наш 
продукт в категории 
готовой еды — тунец с 
разными видами гарни-
ров длительного срока 
хранения. Абсолютно 
безопасное, необыкно-
венно вкусное, супер-
зожное решение для 
перекуса, обеда или 
даже легкого ужина.

У этих линеек раз-
ное позиционирова-
ние. Бренд «Магуро», 
прежде всего, исто-
рия для гурманов, это 
блюда ресторанного 
уровня у вас дома. 
Если для консервов из 
тунца у нас был сло-
ган «Готовь как гуру 

с Магуро», то для готовых блюд 
он звучит как «Ешь как гуру с 
Магуро». Поэтому в рекламе у 
нас задействовано шесть шеф-
поваров, представляющих шесть 
продуктов из разных стран: это 
тунец с овощами, киноа, фунчо-
зой, кускусом и бобами эдамаме, 
гавайская смесь и ризотто.

В линейке готовых блюд «Ка-
питана Вкусова», куда мы пере-
вели и каши, ранее выпускав-
шиеся в виде консервов, акцент 
сделан на возможности быстро 
и сытно поесть. Это тунец с раз-
личными крупами: каши — греч-
невая, перловая, кукурузная, 
плов и чечевица. Причем все 
эти продукты зарегистрированы 
как халяльные и подходят для 
мусульман — на это указывают 

лом году оборот в этом секторе 
был уже более 1 трлн рублей, а 
в этом году будет уже более 1,3 
трлн рублей — в 20 раз больше, 
чем вся категория рыбных кон-
сервов. Причем ниш в готовой 
еде очень много, потому что сей-
час рыбы там почти нет.

— Вы ведь уже эксперимен-
тировали с готовыми к употре-
блению кашами с тунцом — в 
формате консервов?

— Да, мы попробовали зайти 
на территорию готовой еды. Вы-
пустили каши с тунцом под на-
шим брендом «Капитан Вкусов» 
— тунец с гречкой, тунец с пер-
ловкой. И да, получился очень 
вкусный продукт. «Будь молод-
цом — ешь кашу с тунцом» — 
один из рекламных слоганов на-
шей кампании по продвижению. 

Но мы поняли, что для потреби-
телей формат жестяной банки 
по-прежнему неудобен и начали 
искать решение. Удобство упа-
ковки — один из главных трен-
дов рынка.

Дважды в год мы в компании 
проводим внутренние инноваци-
онные сессии, на которых изу- 
чаем тренды, смотрим, какие 
новинки есть на рынке, что сей-
час волнует людей, и придумы-
ваем новые продукты. На одной 
из таких сессий мы проработали 
эту историю для категории гото-
вой еды, проанализировали раз-
личные варианты упаковки и в 
итоге остановились на решении 
с алюминиевыми боксами, кото-
рые уже применяются в мясном 
производстве. Они обеспечива-

В феврале «Дальпромрыба» вывела на рынок новинку 
в категории готовой еды — тунец с разными видами гарниров 

и длительным сроком хранения
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специальный знак и цветовое ре-
шение упаковки.

— Кого вы видели потенци-
альными покупателями новых 
продуктов?

— У наших брендов есть по-
нятная целевая аудитория, на ко-
торую мы в том числе таргетиру-
ем нашу рекламу. Для «Магуро» 
по демографическим характери-
стикам это люди в возрасте от 25 
до 45 лет со средним и высоким 
доходом. Если говорить об ин-
тересах, это в большей степени 
современная аудитория, которая 
ищет новые решения и не боит-
ся экспериментировать. Такие 
люди задают тренды и делают 
продукты модными.

У «Капитана Вкусова» аудито-
рия уже чуть постарше: от 30 до 
50 лет, со средним доходом и тра-
диционными ценностями. Забота 
о близких и о себе — основное 
позиционирование этого бренда, 
а наши каши с тунцом — это сво-
его рода отсылка к традиции. Для 
этих покупателей важно что-то 
привычное и то, что подарит им 
долгое ощущение сытости.

Продукты «Магуро» дарят 
радость от получения новых 
впечатлений. Это очень личный 
опыт — то, что нравится именно 
мне. А «Капитан Вкусов» больше 
рассчитан на привычный рацион. 
Это продукты и для семейного 
обеда, и для сытного ужина, их 
можно взять в поход или на пик-
ник. Таким образом мы выстра-
иваем коммуникацию с разными 
аудиториями.

— От большинства позиций 
готовой еды ваш продукт отли-
чается очень большим сроком 
годности. Отсутствие необхо-
димости в холодной полке — 
это плюс или минус?

— На рыбной полке наши про-
дажи показывают хороший ре-
зультат. Новые продукты растят 
трафик в категорию, делая ее 
современной.

Длительный срок хранения 
продукта мы считаем преиму-
ществом, которое обеспечива-
ет полную безопасность: нет 
никакой патогенной флоры. Ты 
можешь обеспечить себя впрок, 
сделать большую закупку или 
перекусить сразу на месте как в 
холодном виде, так и в разогре-
том, или взять наш продукт с со-
бой и съесть его в офисе, маши-
не, дома — там, где тебе удобно.

С другой стороны, размеще-
ние таких продуктов на холодной 
полке помогло бы решить сра-
зу две проблемы ритейла. Это 
большие списания, которые дос- 
тигают 30% из-за крайне огра-
ниченного срока годности боль-
шинства готовых блюд. И как 
следствие, особенно в мегапо-
лисах, — пустые полки вечером, 
поскольку товар либо раскупили, 
либо списали.

мнение — это выгодная страте-
гия для обеих сторон: и произ-
водителя, и ритейлера, который 
таким образом может избежать 
упущенной выгоды от голых по-
лок, что мы наблюдаем во всех 
магазинах. Наш продукт помо-
гает ритейлеру поддерживать 
необходимый товарный запас и 
одновременно предлагать потре-
бителю отличный продукт с дли-
тельным сроком хранения.

Наши продукты с тунцом — 
это предложение, которое поз- 
воляет делать полку визуально 
полной. Это гарантированно 
увеличивает товарооборот ри-
тейла.

На пилоте проекта у нас была 
возможность поставить продук-
ты с тунцом в категорию гото-
вой еды в холодильнике. Опыт 
показал, что там у нас наиболее 
высокие офтейки с полки. Мое 

— Какой оказалась реакция 
покупателей на новинку?

— Мы запустили готовые 
блюда с тунцом в конце зимы и 
получили очень позитивный от-
клик. Самая распространенная 
реакция и у покупателей, и у бло-
геров, которых мы привлекаем 
для продвижения: «Это же очень 
вкусно!»

Сейчас наша главная зада-
ча — обеспечить физическую 

Запуск готовых блюд с тунцом сопровождался масштабной рекламной 
кампанией с участием шеф-поваров, которые представляли продукты, 

характерные для кулинарных традиций разных стран



№ 3 (86) 2026   FISHNEWS50

доступность этого продукта на 
полках в магазинах, чтобы как 
можно большее число людей его 
попробовало.

Почему для нас это важно? 
Потому что продвижение готовых 
блюд работает на всю категорию 
тунца. Попробовав новинку с 
тунцом в готовой еде, потреби-
тель полюбит его, станет потре-
блять регулярно уже консервы 
из тунца, это растит пенетрацию 
и в свою очередь способствует 
развитию категории в целом. 
Вырастить категорию, вытащить 
ее из стагнации — общая задача 
всех участников рынка, произво-
дителей и ритейла.

Я всегда радуюсь, когда вижу 
запуски наших коллег по цеху, 
потому что все новое, необыч-
ное, драйвит продажи и повыша-
ет интерес потребителя к тунцу 
и другим рыбным консервам. 
Но очень важно, чтобы ради вы-
годной цены производитель не 
жертвовал вкусовыми характе-
ристиками и качеством продукта. 
Потребитель очень чувствителен 
к обману и может отвернуться от 
категории, если попробует что-то 
невкусное или некачественное, 
что, к сожалению, случается в 
погоне за выгодой, и мы знаем 
такие примеры.

Напротив, если продукт не 
разочаровал людей, они будут 
есть больше рыбы, потребление 
вырастет, и у нас появится боль-
ше возможностей. А на большом 
рынке всем хватит места.

Конечно, хотелось бы ви-
деть со стороны всех участни-
ков рынка больших вложений 
в рекламу потребления рыбы и 
более активного привлечения 
профессиональных маркетоло-
гов. В отрасли часто с ирони-
ей относятся к этим аспектам 
и работают преимущественно 
с упаковкой или ценой, тогда 
как коммуникации с массовым 
потребителем, исследованиям 
его потребностей и вкусовых 
предпочтений уделяется мало 
внимания. Это ограничивающий 
фактор роста категории.

— Тогда к теме продвиже-
ния. Насколько активно вы 
рекламируете готовые блюда 
с тунцом? И есть ли отличия в 
подходах по сравнению с прод- 
вижением консервов?

— Новая линейка сопрово-
ждалась рекламной кампанией. 
Как только в феврале мы встали 

на полку во «ВкусВилле», сразу 
запустили наружную рекламу, 
разместили коммуникацию на 
сити-форматах рядом с этими 
магазинами, чтобы люди как 
можно быстрее узнали о новинке 
и могли её приобрести.

Сейчас мы продолжаем под-
держку в виде наружной рек- 
ламы в больших городах. Мы 
создали видеоролики с шеф-
поварами и размещаем их в ме-
диа и диджитал-форматах. Наша 
компания также стала спонсором 
трансляций недавнего чемпиона-
та мира по футболу и участвует 
в большом количестве летних 

года сможем достигнуть запла-
нированных показателей.

В целом продажи готовых 
блюд с тунцом в сетевой розни-
це идут хорошо. Причем там, где 
мы стоим на полке масштабно и 
заметно, продажи гораздо выше. 
Наша компания работает и с сер-
висами доставки: там продажи 
не ниже, чем у обычного тунца. 
Также мы отправляем продук-
цию на экспорт — в Казахстан, 
Беларусь, южные страны — и 
получаем хорошие отзывы от на-
ших экспортных партнеров.

Цифры продаж в первом 
полугодии мы уже получили и 

фестивалей и мероприятий, в 
том числе спортивных.

Что касается отличий, мы из-
менили стратегию продвижения 
с охватной на частотную. Начали 
работать с более узкой аудитори-
ей, но более интенсивно.

— Полгода, что прошли с 
момента запуска новых линеек, 
настраивают вас скорее на то, 
чтобы продолжать развивать 
эту категорию или, наоборот, 
сворачивать эксперименты?

— Смотрите, мы запланиро-
вали выйти на определенный 
уровень окупаемости инвести-
ций в течение года с учетом воз-
можностей нашего производ-
ства. И мы видим, что до конца 

довольны ими. По опыту раз-
личных запусков и с учетом об-
ратной связи от потребителей 
мы видим, что наши новые про-
дукты успешны, и будем продол-
жать работу в этой категории.

— Какие ниши вы рассмат- 
риваете для будущих новинок?

— У нас в проработке нахо-
дится ряд проектов, но пока я не 
могу рассказать о них подроб-
нее. Мы понимаем, в какие ка-
тегории и как именно мы можем 
войти с тунцом, но это проекты 
уже следующего года. У нас так-
же есть идеи для привлечения 
других целевых аудиторий и раз-
вития новых ситуаций потреб- 
ления.

В продуктах для бренда «Капитан Вкусов» акцент сделан на возможности 
быстро и сытно поесть
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Проект под таким названием запустил в 2024 году медиахолдинг 
«Фишньюс». На этой площадке мы рассказываем, чем живет 
российский рыбоперерабатывающий бизнес. Ищем совместно 
с руководителями компаний ответы на вопросы: какие решения 
помогли бы росту рыбного потребления в стране, какие меры 
могли бы способствовать развитию переработки, ориентированной 
на конечного потребителя. Неоценимую помощь в этой работе 
оказывает профильное отраслевое объединение — Рыбный союз.
На этот раз на страницах журнала Fishnews мы попросили 
участников проекта рассказать, какими они видят перспективы 
рыбного рынка и какие тенденции отмечают в последние годы. 
Не обошлось и без проблемных тем.

Сильная переработка — 
гордость отрасли

Маргарита КРЮЧКОВА
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— Сергей, как вы считаете, 
меняется ли в последние годы 
облик российской рыбоперера-
ботки B2C?

— Думаю, что меняется. Но 
говоря об этих изменениях, надо 
разделить консервы и пресервы. В 
пресервах с учетом жесткой конку-
ренции идет очень сильная транс-
формация. Уменьшается, исходя 
из потребностей покупателя, грам-
мовка. Ассортимент расширяется. 
В том числе активно добавляются 
продукты, готовые к употреблению, 
в качестве примера можно привес- 
ти салаты.

С консервами изменений мень-
ше. Но их полка в последнее время 
сокращается. По нашим прогно-
зам, это 10–12% за 2025 год, при-
мерно такое же снижение ожидаем 
и в 2026-м. К сожалению, категория 
потребителей консервов «стареет» 
и торговые сети сокращают пред-
ложение. Нам приходится встраи-
ваться в ситуацию. И здесь два нап- 
равления. Первое — мы и другие 
производители начинаем выпус- 
кать больше практически готовых 
к употреблению продуктов. Это, 
например, килька с овощами по-
мексикански, тунец с макаронами, 
с кашей. Такие решения нацелены 
на то, чтобы «омолодить» потреби-
телей.

Что касается традиционных 
шпрот и кильки в томатном соусе, то 
здесь изменить что-то сложно, если 
только работать с упаковкой. И в 
этой категории мы тоже идем в сто-
рону уменьшения емкости. Но ду-
маю, что такая продукция останется, 
несмотря на сокращение полки.

С натуральными консервами 
ситуация несколько сложнее. Ду-
маю, с той же скумбрией развитие 
событий будет сильно зависеть от 
цены на сырье. И соответственно, 
цены на полке.

— Под готовыми для пот- 
ребления продуктами вы имеете 
в виду блюда, которые можно 
принести домой либо на работу, 
разогреть и съесть? Получив, та-
ким образом, полноценный обед 
или ужин.

— Здесь есть два направле-
ния. Во-первых, это блюда, рас-
считанные на одного-двух человек. 

Сергей ЛЮТАРЕВИЧ: Показывать 
российские предприятия необходимо

Российская рыбопереработка работает в непростых 
условиях растущей себестоимости. При этом многие 
предприятия вложились в модернизацию, очень 
тщательно подходят к качеству продукции. Показывать 
таких производителей — важная задача, уверен 
председатель совета директоров группы компаний 
«За Родину» Сергей ЛЮТАРЕВИЧ.

Например, тунец с разными каша-
ми. А во-вторых, наша стратегия 
предусматривает выпуск такой про-
дукции, которой можно накормить 
всю семью. Так, наши консервы из 
кильки с овощами служат основой 
для приготовления супов. Такие 
рецепты с нашей килькой по-мек-
сикански популярны, например, в 
Краснодарском крае, Ростовской 
области.

— Какими важными событи-
ями отметились минувшие нес- 
колько лет именно для вашей 
компании? С точки зрения про-
изводства и продвижения про-
дукции.

— У нас очень сильно увели-
чивается себестоимость производ-
ства: дорожает сырье, логистика, 
дополнительную нагрузку на произ-
водителей создала необходимость 
маркировки «Честный знак».

Как я уже отмечал, идет сокра-
щение консервной полки. 10–12% в 
год — это достаточно серьезное па-
дение. И тенденция, думаю, будет 
усиливаться.

Если говорить о позитивных 
событиях для нашего предприятия, 
то мы завершили модернизацию 
всего флота. Готовы к промысло-
вому сезону. И состоявшийся сезон 
в Балтийском море был для нас 
очень хорошим.

Предмет нашей гордости: за 
2025 год только на площадке РК 
«За Родину» в Калининградской 
области мы выпустили 100 млн фи-
зических банок консервов, причем 
половина из них — шпроты, то есть 
практически ручная работа. Это 
большие объемы.

Знаковым для нас будет следу-
ющий год: Рыболовецкому колхозу 
«За Родину» — нашему головному 
предприятию — исполнится 80 лет. 
Мы уже готовимся к этому событию.

— Какие перспективы вы ви-
дите перед отраслью рыбопере-
работки?

— Если заглянуть в будущее, то, 
мне кажется, все равно будет про-
исходить укрупнение производите-
лей, причем это перспектива бли-
жайших лет. По этому пути идут во 
всем мире. Это будет и в промысле, 
и в переработке, особенно, навер-

ное, в пресервной группе. Такая 
ситуация, когда в каждом городе по 
три-четыре цеха, не сможет продол-
жаться, более мелкие предприятия 
не выдержат конкуренции с более 
крупными и будут либо закрывать-
ся, либо сливаться с большими.

В консервном бизнесе, думаю, 
ожидается аналогичная ситуация. 
Выигрывать будут те, у кого ста-
бильная сырьевая база. Это касает-
ся и кильки, и скумбрии. Причем на 
падающем рынке выживать будет 
очень тяжело, нужно работать над 
эффективностью, и мы этому уде-
ляем много времени.

В том числе потребуется усиле-
ние маркетинговой составляющей. 
Я уже говорил, что мы столкнулись с 
сокращением полки. И потребитель 
рыбных консервов, к сожалению, 
не молодеет, основная категория 
покупателей — 55+. Привлечение 
молодых потребителей — это воз-
можность открыть перед отраслью 
перспективы.

А сохранить ее, я считаю, очень 
важно. Если брать наши предпри-
ятия и нашу продукцию, такую как 
шпроты, то это знаковые производ-
ства для экономики страны. Это 
рабочие места, высокая зарплата, 
а значит, налоговая отдача для ре-
гионального и местного бюджетов. 
Пока к отрасли относятся так, что 
она должна выживать сама, не хва-
тает программ господдержки. Это 
нужно менять.

— Принято много говорить о 
вызовах, с которыми сталкивает-
ся отрасль, и это, конечно, очень 
важно. Но какие, на ваш взгляд, 
у отечественной рыбопереработ-
ки, ориентированной на конеч-
ного потребителя, есть преиму-
щества перед производителями 
других стран? В чем сильная сто-
рона нашей рыбопереработки?

— Если брать чисто экономи-
ческий расчет, то я практически 
не вижу у нас какого-то конкурент-
ного преимущества в рамках про-
изводства. Да, у нас сохранились 
технологии — это очень важно. Мы 
успели поменять часть оборудова-
ния — и это очень хорошо. Но се-
бестоимость у нас тоже стала высо-
кая, заработная плата практически 
сравнялась с европейской.
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Нам помогает, что рыбные кон-
сервы попали под эмбарго, и у нас 
нет сегодня свободного доступа 
продукции из стран, на которые 
распространяется такая мера. Но 
я вижу, что в последнее время на 
полке появляется все больше кон-
сервов из Китая, и, если так про-
должится, нам очень сложно будет 
составить им конкуренцию. А наша 
задача — сохранить продукцию, ко-
торую традиционно вот уже 80 лет 
выпускают в России: кильку в то-
матном соусе, скумбрию, шпроты.

— И немного о самом проек-
те «Сильная переработка — гор-

— Как сейчас меняется ры-
боперерабатывающая отрасль в 
России?

— Главный вектор изменений 
сегодня лежит в плоскости глубокой 
модернизации ассортимента под 
запросы конечного потребителя и 
переформатирования отношений с 
ритейлом. Рынок рыбы и морепро-
дуктов в 2026 году демонстрирует 
продолжение тренда на смену пот- 
ребительских привычек: спрос на 
традиционную неразделанную за-
мороженную рыбу стагнирует, в то 
время как категории полуфабрика-
тов высокой степени готовности по-
казывают устойчивый рост. Совре-
менный городской покупатель ищет 
на розничной полке продукты фор-
мата Ready-to-Cook — очищенное 
порционное филе, стейки, стрит-
фуд-решения и наборы с соусами, 
которые требуют минимальных уси-
лий для приготовления дома.

Этот запрос заставляет произво-
дителей рыбной продукции задумы-
ваться о новых продуктах, форматах 
и коммуникации с потребителем. 
Чтобы конкурировать с мясной пол-
кой, рыбная индустрия «считывает» 
тренды: ЗОЖ (полезная еда, проте-
ин и чистый состав), экономия вре-
мени (легкость и скорость приготов-
ления).

При этом продвижение и качест-
венное предложение невозможны 
без тесной кооперации с торговыми 
сетями. Мы наблюдаем важный пе-
реход от разовых спотовых сделок 
к долгосрочному стратегическому 
партнерству переработчиков и ри-
тейла. Совместные проекты пере-
работчиков с торговыми сетями 
позволяют производителям гаран-

дость отрасли». Мы запустили 
его два года назад совместно 
с Рыбным союзом. Почему, по 
вашему мнению, важно, чтобы 
предприятия рыбопереработки 
присутствовали в профильных 
СМИ? Вы активно сотрудничаете 
с журналистами, рассказываете 
о вопросах и достижениях рыбо-
переработки и вашего предприя-
тия, и Калининградской области 
в целом. Комментируете обще-
отраслевые темы.

— Спасибо за вопрос и даже 
за поддержку. Потому что работа 
Рыбного союза и ваш совместный 
проект дают возможность показы-

тировать стабильное и качествен-
ное предложение.

Еще один тренд — роботиза-
ция и цифровизация производства. 
Дефицит кадров и необходимость 
жесткого контроля фудкоста дикту-
ют внедрение ИИ-решений, систем 
видеоаналитики и автоматического 
учета выработки. Конечно, перео-
борудование требует значительных 
инвестиций. В сегодняшних реалиях 
сложно проводить модернизацию, 
так как она требует значительных 
инвестиций. Континентальной ры-
бопереработке нужны меры господ-
держки — льготное кредитование на 
капексы, субсидирование затрат на 
энергоносители. Поэтому пока об-
новление мощностей идет по мере 
сил и собственных средств.

Сильная переработка очень нуж-
на отрасли для перезагрузки пред-
ложения и формирования культуры 
потребления рыбы в стране.

— Почему важна информаци-
онная открытость отрасли?

— Информационная открытость 
— это фундамент, без которого не-
возможно выстроить доверие на 
современном продовольственном 
рынке. 

Покупатель хочет точно знать 
происхождение рыбы, способ ее 
заморозки и видеть реальный сос-
тав продукта на этикетке. Когда 
переработчики открыто делятся 
технологиями производства, честно 
маркируют продукцию и развенчи-
вают старые мифы об «избыточной 
глазури» или «сложности приготов-
ления», барьеры потребления ру-
шатся. Открытость напрямую кон-
вертируется в рост потребления.

вать предприятия. Развеивать сте-
реотипы, связанные с рыбной про-
дукцией (вроде того, что в рыбных 
консервах одни консерванты).

Мы всегда открыты для обще-
ния. На предприятие приезжают 
журналисты, блогеры — демон-
стрируем, как делаются консервы, 
что там чистый состав продукта.

Это очень важно — показывать 
российские предприятия, боль-
шинство из них модернизированы, 
компании очень жестко относятся 
к качеству продукта. Поэтому бу-
дем вместе продвигать и продукт, 
и честного, порядочного произво-
дителя.

Открытость важна для B2B-
сегмента, взаимодействия между 
поставщиками и закупщиками ри-
тейла. Рыбный союз транслирует 
идею прозрачности всей товаро-
проводящей цепи и выступает за 
формирование единой экспертной 
повестки отрасли. Это защищает 
рынок от фальсификата и серо-
го импорта, создавая условия для 
честной конкуренции.

Если производитель и ритей-
лер обсуждают реальную структуру 
себестоимости, графики темпера-
турной доставки и требования к 
упаковке, это минимизирует риски 
и позволяет удерживать справедли-
вую цену для конечного потребите-
ля. 

Открытая информационная по-
зиция необходима для ведения взве-
шенного диалога с государством. 
Когда мы делимся аналитикой, дан-
ными о логистических издержках и 
ценообразовании, то регуляторы ви-
дят реальную картину и принимают 
взвешенные решения, что помогает 
избежать ненужных экономике ад-
министративных мер.

Наконец, открытость позволя-
ет консолидировать усилия рынка. 
Именно благодаря прозрачному 
партнерству крупнейших рыбаков, 
переработчиков, импортеров и тор-
говых сетей нам удается реализовы-
вать значимые для отрасли проекты, 
такие как «Рыбный день — каждый 
день», поддерживать гастрономи-
ческие фестивали и создавать но-
вые форматы общения, например 
Рыбный клуб. Информационная 
прозрачность превращает разроз-
ненных игроков рынка в единую, 
сильную индустрию.

Александр ПАНИН: Информационная 
открытость напрямую конвертируется 
в рост потребления

Доступность информации — это фундамент, 
без которого невозможно выстроить доверие 
на современном продовольственном рынке, убежден 
председатель Рыбного союза Александр ПАНИН.
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— Станислав, как вы считае-
те, облик российской рыбопере-
работки B2C в последние годы 
меняется?

— На мой взгляд, очень меня-
ется, как и все вокруг. И мы здесь 
выступаем, с одной стороны, как 
создатели определенных тенден-
ций, а с другой стороны — отклика-
емся на происходящие изменения.

Усиливается тренд на более глу-
бокую переработку. И это шаг на-
встречу покупателю. Предлагаются 
продукты, которые требуют мини-
мум усилий для потребления: «отк-
рыл — съел». И это происходит в 
абсолютно разных категориях. Нап- 
ример, переход крабовых палочек, 
продукции из сурими, в снековую 
группу, в категорию полезных пе-
рекусов. Или группа спредов, нама-
зок: она резко взлетела в объемах, 
стала одной из самых заметных на 
полке. Это как раз удобство потре-
бления: открыл, намазал — и съел.

В эти же тренды укладывается 
популярность охлажденной полки: 
охлажденную продукцию не нужно 
размораживать, а также у нее более 
короткий срок годности и выше све-
жесть в представлении покупателя.

Мы следуем и за трендами, ко-
торые формирует сам рынок: более 
чистые составы продукции, удоб-
ство упаковки («открыл — съел»), 
популярность здорового образа 
жизни. Это то, к чему идет рынок, и 
это, безусловно, отражается на нас 
как на производителе. На все эти 
запросы мы стараемся реагировать 
или даже действовать проактивно.

И конечно, в ответ на необхо-
димость повышать эффективность 
меняется производственная часть. 
Например, индивидуализация 
потребления создает запрос на 
уменьшение упаковки продукта — 
это требует изменений в оснаще-
нии предприятий.

Также в поиске более эффек-
тивных решений мы должны ду-
мать, как роботизировать, автома-
тизировать производство.

Изменения, которые происходят 
в мире, безусловно, затрагивают и 
нас. Думаю, все тренды, о которых 
я сказал, будут усиливаться.

— Какими важными событи-
ями отметились минувшие нес- 
колько лет именно для вашей 
компании?

— Все упомянутые мной тен-
денции характерны и для нас. 
Развитие линеек продукции из су-
рими, линеек спредов, развитие 
направления морепродуктов, ког-
да мы миксуем, выпускаем море-
продукты в соусах, с различными 
дополнениями. Такую работу мы 
проводим, стремясь сделать опыт 
покупателя более интересным, 
развивать ассортимент.

Люди сейчас ездят, путешеству-
ют, пробуют разные вкусы. И им 
интересно найти на полке что-то но-
вое, помимо традиционных, пусть и 
уже полюбившихся, продуктов. Мы 
постоянно находимся в поиске по 
всем категориям, совершенствуем-
ся, ищем сценарии развития, чтобы 
быть конкурентоспособными и ин-
тересными для покупателя. 

И конечно, если говорить про 
производственную часть, также 
ищем решения для более эффек-
тивной работы. Это, например, 
перевод операций, которые были 
ручными, в автоматизированный 
режим на каждом этапе производ-
ства, автоматизация складов. Рабо-
та по повышению эффективности 
ведется непрерывно.

— Какие перспективы вы ви-
дите перед отраслью и рынком? 
Вы уже начали отвечать на этот 
вопрос. Это, очевидно, уход в бо-
лее глубокую переработку...

— Вы правы. Да, более глубо-
кая переработка, причем она долж-
на быть деликатной — это отвечает 
трендам на ЗОЖ: продукты, их со-
став должны быть понятны потре-
бителю.

Мне кажется, требовательность 
современного покупателя рожда-
ет правильную конкуренцию. При 
определенном традиционализме 
у людей есть желание пробовать 
что-то новое. Это будет «драйвить» 
разные категории.

Среди перспектив отрасли — 
автоматизация процессов, внедре-
ние искусственного интеллекта. По-
нятно, что на все это нужно время, 
но это точно будет.

Мы бы хотели, чтобы росло пот- 
ребление рыбной продукции. И для 
этого как раз важно предлагать ин-
тересные продукты, продукцию, го-
товую к употреблению или готовую 
к приготовлению — Ready-to-Eat 
и Ready-to-Cook. Вот это перспек-

тивы, которые открываются перед 
нами.

— Принято очень много гово-
рить о вызовах, с которыми стал-
кивается отрасль, и это, конечно, 
очень важно. Но какие, на ваш 
взгляд, у отечественной рыбо-
переработки, ориентированной 
на конечного потребителя, есть 
преимущества перед производи-
телями других стран?

— Мне кажется, мы умеем 
очень быстро адаптироваться к 
изменениям, которые практически 
никогда не прекращаются. У нас 
богатый сплав из опыта и умения 
быстро находить решение. Отрасль 
родилась не вчера, многие компа-
нии готовятся отметить солидные 
круглые даты. У нас было время 
перенять интересное от междуна-
родных производителей, при этом 
мы научились адаптировать эти ре-
шения, причем делать это быстрее 
компаний в других странах. При 
этом с нами всегда были лучшие 
практики советского периода.

И соответственно, те измене-
ния, которые происходят сейчас, 
те вызовы, с которыми мы стал-
киваемся, — это еще один стимул 
к трансформациям и в производ-
ственной сфере, и в разработке 
продукта, и в борьбе за покупателя.

И также если говорить о преи-
муществах на внутреннем рынке, 
то местный производитель хорошо 
понимает покупателя. Это тоже 
большой плюс.

— И немного о самом проекте 
«Сильная переработка — гордость 
отрасли». Почему, по вашему мне-
нию, важно, чтобы предприятия 
рыбопереработки присутствовали 
в профильных СМИ?

— Я думаю, что голоса рыбопе-
реработки звучали и будут звучать, 
— и это правильно. Рыбоперера-
батывающая отрасль находится на 
острие коммуникаций непосред-
ственно с торговлей, с покупате-
лем. То, каким продукт дойдет до 
полки, — наша ответственность, за-
дача и наше творчество. И мы глу-
боко погружены во все связанные 
с этим вопросы: регулирование, 
логистика и многое, многое другое. 
Наш голос — как произвести, как 
продать — должен звучать. Важно 
доносить свой опыт, свою позицию.

Станислав ОСТАПЧЕНКО: Голоса 
рыбопереработки звучали и будут 
звучать

Переработка сегмента B2C находится на переднем крае 
взаимодействия с потребителем, и для всего рынка 
важно, чтобы переработчики могли делиться своими 
знаниями и опытом, считает генеральный директор 
компании «Русское море» Станислав ОСТАПЧЕНКО.
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— Инна, как вы считаете, 
меняется ли в последние годы 
облик российской рыбоперера-
ботки B2C?

— Абсолютно точно меняется. 
В рыбопереработке появилось 
большое количество брендов, и 
компании стали обращать внима-
ние не только на упаковку и при-
влечение потребителей на полке, 
но и за ее пределами. Многие про-
изводители работают с коммуни-
кациями, с новыми продуктами и 
инновациями. И рыбопереработка 
выходит за пределы классичес- 
ких, традиционных категорий, 
предлагает новые решения.

Мир меняется, и это скажется 
в будущем на потреблении.

— Такое расширение работы 
поможет, наверное, в перспек-
тиве привлечь новых потреби-
телей, в том числе и молодежь.

— Совершенно верно.

— Какими важными собы-
тиями отметились последние 
несколько лет для вашей ком-
пании?

— Если говорить конкретно 
про наш портфель, то основная 
веха — изменился состав порт-
феля. Раньше большую долю в 
нем занимали шпроты, сейчас она 
значительно сократилась. И такие 
изменения отражают запросы пот- 
ребителей.

Если говорить про рыночные 
изменения, то очевидно, что на 
российском рынке растет вос-
требованность тунца (компания 
занимается популяризацией этой 
рыбы в России. — Прим. ред.): 
доля категории была 10–12%, а 
теперь, по данным «Нильсен», уже 
вплотную подобралась к шпортам 
и в отдельные периоды занимает 
до 24%. И этот тренд будет усили-
ваться. Интерес к продукту растет.

— Какие перспективы види-
те перед отраслью и рынком?

— Мне кажется, что абсолют-
но точно у отрасли есть будущее. 
Производители нацелены на раз-
витие, много для этого делают. 
Перспективы открывает работа в 

Инна САННИКОВА: 
Компаниям важно не замыкаться 
только на своей работе

Информационная открытость предприятий способна 
внести вклад в развитие потребления рыбы и 
морепродуктов. А это, в свою очередь, создаст новые 
возможности на рынке, а значит, обеспечит выигрыш 
для всего бизнеса, уверена генеральный директор 
компании «Дальпромрыба» Инна САННИКОВА.

категории готовой еды: это нап- 
равление растет ежегодно дву- 
значными темпами, оборот в прош- 
лом году достиг 1 трлн рублей, в 
этом году ожидается уже 1,3 трлн 
рублей, а возможно, и больше. 
Если удастся создать ситуацию 
потребления рыбы в таком сег-
менте, как готовая еда, это помо-
жет сделать рыбу и морепродукты 
более популярными в целом.

— Когда ваша компания за-
пускала линейку готовых блюд 
с тунцом, вы в том числе наце-
лились на развитие потребле-
ния продукции из тунца в це-
лом.

— Да, мы работаем по разви-
тию рыбного потребления по двум 
параметрам. Во-первых, стремим-
ся, чтобы большее количество лю-
дей потребляли продукт, для этого 
делаем его интересным в другой 
категории в том числе. То есть 
люди, которые никогда не пот- 
ребляли тунца, попробовав его 
в готовой еде — привычном для 
себя формате, поймут, насколько 
это замечательная рыба, и начнут 
покупать ее не только в готовых 
блюдах.

И во-вторых, работаем с часто-
той потребления. Это задача, с ко-
торой уже успешно справляются 
категория и участники рынка. Лю-
дей, которые потребляют тунца, 
стало незначительно больше, но 
те, кто ест тунца, стали делать это 
значительно чаще. Следующий 
шаг — увеличить число потреби-
телей. Сейчас это 60%, если будет 
70%, то категория вырастет прос-
то автоматически.

— Принято очень много го-
ворить о вызовах, с которыми 
сталкивается отрасль, и это, ко-
нечно, очень важно. Но какие, 
на ваш взгляд, у отечественной 
рыбопереработки, ориентиро-
ванной на конечного потреби-
теля, есть преимущества пе-
ред производителями других 
стран? В чем сильная сторона 
нашей рыбопереработки?

— Наши переработчики умеют 
быстро реагировать на постоянно 

меняющиеся обстоятельства. И 
искать новые пути решения для 
бизнеса. Это первое.

Второе. Предприятия не очень 
большие, не глобальные могут 
оперативно предлагать рынку 
много новых интересных продук-
тов. Это мы наблюдаем у большо-
го количества компаний. Какие-то 
новинки «выстреливают», какие-
то — нет, но их много. То есть рос-
сийской рыбопереработке гораз-
до проще, пусть и не в гигантском 
масштабе, запускать инновации. 
И тестировать их уже «в полях».

— И немного о самом про-
екте «Сильная переработка — 
гордость отрасли». Почему, по 
вашему мнению, важно, чтобы 
предприятия рыбопереработки 
присутствовали в профильных 
СМИ? Как может такая откры-
тость сработать на развитие от-
расли и потребления?

— Очень важно, чтобы пред-
приятия не замыкались только на 
своей работе, выходили в профес-
сиональную среду, и что очень 
важно, к потребителям. Потому 
что люди зачастую просто не зна-
ют, что происходит в сфере произ-
водства рыбной продукции, какие 
там новости. Они могут только уви-
деть продукты на полке, а в сов- 
ременном мире в таких условиях 
очень сложно принимать решения. 
Для того чтобы помочь потребите-
лю сделать выбор, нужно с ним 
общаться еще до того, как он при-
шел в магазин. Мне кажется, это 
критично. Это делает рыбоперера-
ботку более открытой, повернутой 
к людям. Мы зачастую не понима-
ем, как родился какой-то тренд, а 
на самом деле он появился благо-
даря диалогу со всеми участникам 
рынка — внутри отрасли, с ритей-
лом. Открытость помогает нахо-
дить быстрые решения. И задача 
рыбопереработки — не выиграть 
в моменте какую-то кампанию, а 
увеличить потребление рыбы и 
морепродуктов в целом. Если пот- 
ребление вырастет, то вырастет 
рынок в целом, и все будут в вы-
игрыше. Рост потребления станет 
залогом успеха для всех.
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Роман РО, 
член Совета директоров 
компании «Амуррыбпром»
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Бытует мнение, что рыбопромышленники 
— это весьма закрытое сообщество 
людей, в которое чужаку попасть крайне 
непросто. За исключением совсем мелкого 
предпринимательства.

Еще более непубличной «кастой» обыватели 
видят добытчиков краба. Соответственно, 
представления об особенностях крабового 
бизнеса в обществе туманные, хотя интерес 
к этой теме имеется.

О специфике работы на промысле, ситуации 
с глубоководными крабами, тонкостях 
продаж и азиатских традициях потребления 
деликатеса в интервью журналу Fishnews 
рассказал член Совета директоров 
крабодобывающей компании «Амуррыбпром» 
Роман РО.

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ

Крабовый 
бизнес. 
Взгляд 
изнутри
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— Вы участвуете в програм-
ме строительства судов под 
крабовые квоты?

— Да, мы участвуем в инве-
стиционной программе и строим 
два краболова на Находкинском 
судоремонтном заводе. Заложе-
ны кили, строятся корпуса, купили 
двигатели в Китае, получаем дру-
гое оборудование. Все идет соглас-
но графику. Спуск обоих судов на 
воду запланирован на 2028 год.

Хотел бы поблагодарить на-
шего партнера — банк ВТБ. С 
его помощью мы участвовали в 
аукционах на доли квот с инвес- 
тиционными обязательствами, 
а также в развитии сотрудниче-
ства.

— Крабовый промысел 
предполагает специфическую 
нагрузку на людей. У вас не-
большие суда? Вероятно, лю-
дям приходится работать в 
очень непростых условиях…

— У нас все суда среднетон-
нажные. Экипажи — 21–24 че-
ловека, что позволяет работать 
судну круглосуточно. Одна смена 
отдыхает, другая трудится. 

— И сколько времени эки-
пажи работают на промысле?

— Например, на крабе-стри-
гуне бэрди сейчас промысловая 
обстановка неплохая и забивка 
судна 50 тоннами живой продук-
ции требует от 10 до 15 дней. В 
общей сложности получается, что 
переход из порта до района про-
мысла занимает неделю, далее 
10–15 дней — работа на промыс-
ле и неделя обратного перехода. 
В среднем 25–30 дней, при благо-
приятных погодных условиях.

— Сейчас много говорят о 
проблеме дефицита кадров. 
Как вы ее решаете?

— В случае с судами, предус-
матривающими доставку живого 
краба, мы очень редко сталки-
ваемся с проблемой нехватки 
кадров. Там неплохие зарплаты. 
Но есть проблема с судами для 
промысла глубоководного краба, 
куда люди идут работать неохот-
но даже за хорошие деньги. 

— Почему?
— Большой объем работы, 

длительный период промысла. 
Когда судно работает на варено-
мороженой продукции, оно мо-
жет оставаться на добыче по 
три-четыре месяца без захода в 

НЮАНСЫ 
ПРОМЫСЛА

— Роман Сергеевич, чем 
добыча крабов отличается от 
промысла рыбы?

— Это другие орудия лова, 
другие принципы добычи (в ос-
новном ловушечный лов), дру-
гая цена, другие объемы. Очень 
важно планирование сроков вы-
лова того или иного вида крабов, 
расстановка флота и расчет эф-
фективной финансовой модели 
работы каждого рыболовного 
судна в отдельности. Это связа-
но с тем, что основная добыча 
и доставка до потребителя про-
исходит в живом виде и в отно-
сительно короткие сроки. Из-за 
ограниченного времени вылова 
и перевозки бывают случаи, ког-
да принимаются решения о сроч-
ном изменении рейсового зада-
ния судна.

— И в каких случаях руко-
водство компании корректиру-
ет рейсовое задание рыболов-
ного судна?

— Иногда в связи с запроса-
ми от наших партнеров по рынку: 
им нужен тот или иной продукт, 
и они готовы согласиться на хо-
рошие для нас условия. Бывает, 
погода диктует — шторма, ледо-
вая обстановка и так далее. На-
верно, это два главных фактора.

— Как работает система 
взаимодействия с государ-
ственными органами контро-
ля?

— Действующая отраслевая 
система мониторинга отсле-
живает полностью весь флот. 
В электронном виде подаются 
судовые суточные донесения. 
Вообще, с тех пор как основной 
документооборот перевели в 
цифровой формат, работать ста-
ло проще и быстрее. И эта систе-
ма постоянно совершенствуется, 
что нас радует.

Что касается контроля не-
посредственно в море, то в рай-
онах промысла работают вель-
боты, которые используют с 
недавнего времени передовые 
технологии с дронами, позволя-
ющие осуществлять наблюдение 
на больших расстояниях. Могут 
подойти к судну и проверить, на-
пример, как проходит выборка 
крабового порядка, все ли соот-
ветствует разрешительному би-
лету и так далее.

порты. Людям тяжело вдали от 
дома проводить большое количе-
ство времени. Необходимо сти-
мулировать их ростом зарплат и 
премиями.

ГЛУБОКОВОДНЫЕ 
КРАБЫ

— Вас можно поздравить: 
«Амуррыбпрому» вернули 
доли квот глубоководных кра-
бов…

— Да, правительство исклю-
чило глубоководных крабов из 
перечня видов, по которым вы-
деляются квоты добычи в инве-
стиционных целях. В результа-
те нам вернули ранее изъятые 
доли квот— около 500 тонн. Мы 
не самая большая компания на 
крабовом рынке, и для нас это 
серьезное подспорье. Я знаю, 
что большую работу по выво-
ду квот глубоководных крабов 
из механизма аукционных квот 
проделала Дальневосточная 
рыбопромышленная управляю-
щая компания (ДРУК). Хочется 
поблагодарить их от лица всех 
компаний, которые работают 
на добыче глубоководных кра-
бов.

— Получается, что схема 
«квоты под инвестиции», кото-
рая работает на других видах 
краба, в случае с глубоково-
дными оказалась нерабочей. 
Почему?

— Другая экономика. Во-пер-
вых, промысел глубоководного 
краба не всегда стабилен. Были 
времена, когда мы выпускали 
по 500–800 кг продукции в сут-
ки, что на грани рентабельности. 
Для сравнения: сегодня мы вы-
пускаем от 1,5 до 3 тонн готовой 
мороженой продукции в сутки. 
Во-вторых — и это важнее, — у 
глубоководного краба низкая 
маржинальность. Из всех видов 
крабов, наверно, он самый де-
шевый.

Краб крабу рознь. На верши-
не продаж по цене и востребо-
ванности — камчатский и синий 
королевские крабы. Краб-стри-
гун опилио — где-то посередине. 
Равношипый — чуть выше него, 
краб колючий — примерно в рай-
оне опилио. Ну, а глубоководный 
— в самом низу списка. Кстати, в 
Россию глубоководный краб про-
давать нельзя из-за чрезмерно 
жестких нормативов по содержа-
нию мышьяка.



в целом и в Китае, и в Корее их 
варят одинаково: в пароварке на 
морской воде.

— Крабов едят в ресторанах 
или дома тоже?

— И дома тоже едят. В Корее 
сейчас очень популярны стрит-
фуд-лавочки, где живого краба 
вам достанут из бассейна, у вас 
на глазах его сварят, раздела-
ют, приготовят из внутренностей 
соус и упакуют все в пенопласт, 

чтобы сохранить темпера-
туру во время доставки до-
мой.

Вообще в Корее любят 
есть в домашних условиях. 
Люди едут с работы, поку-
пают себе всякие вкусности 
и едят дома с семьей перед 
телевизором. В Китае при-
мерно то же, только людей в 
десятки раз больше.

— А каково соотно-
шение объемов поставок 
между Китаем и Кореей?

— Если говорить о на-
шей компании, то порядка 
70% мы отгружаем в Китай, 
около 30% — в Корею.

— В Республике Корея 
меньше жителей, и полу-
чается, что там на душу 
населения краба едят 
больше?

— Нужно понимать, что 
рынок живого краба изна-
чально корейский. В Китае 
он развиваться стал лет де-
сять назад.

— А Япония?
— Сегодня Япония — это 

рынок главным образом ва-
рено-мороженой продукции. 
Я специально посещал Оса-
ку, чтобы посмотреть, как 
японцы едят краба. У них 
другая культура потребле-
ния.

Корейцы и китайцы 
просто берут вареного кра-

ба, отрывают ему ноги, клеш-
ни, панцирь, режут и едят. У 
японцев, можно сказать, более 
культурное потребление. Они 
приносят по фаланге. Одну, до-
пустим, в виде сашими, вторую 
— просто варено-мороженую, 
третью — жаренную с сыром. И 
вот так они в течение двух ча-
сов могут приносить вам одного 
краба по кусочкам в разном при-
готовлении.

— Трейдеры с российско-
го рынка на вас не выходят с 
предложениями, скажем, в 
Москву доставлять морепро-
дукты?

— Нет, логистика не та. При-
дется везти краба девять часов 
самолетом, что резко поднимет 
конечную цену. В Москву, навер-
но, проще везти из Мурманска, 
там краб хорошего качества и 
размера. Насколько мне извест-
но, такие поставки существуют

ТРАДИЦИИ 
ПОТРЕБЛЕНИЯ

— Вам, вероятно, прихо-
дится много ездить по стра-
нам АТР. Крабовые рынки 
Китая и Южной Кореи отлича-
ются? 

— Они похожи. И там, и там 
любят живого краба. Конечно, 
есть свои тонкости приготовле-
ния — свои соусы, специи. Но 
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— А как другие страны?
— В Китае, Южной Корее, 

Японии, Таиланде, Вьетнаме, 
Сингапуре этот вид краба с удо-
вольствием покупают.

ОСОБЕННОСТИ 
ПРОДАЖ

— Основной рынок потреб- 
ления дальневосточного кра-
ба — это страны АТР. Есть ли 
шансы у российского рынка?

— Я думаю, да, особен-
но если развивать культуру 
потребления внутри стра-
ны. Мы уже продаем совсем 
маленькую часть своей про-
дукции внутри России.

— Цена продукта — 
это критично?

— Конечно, критично. 
Российский рынок, к сожа-
лению, пока не готов при-
обретать краба по суще-
ствующим ценам в больших 
объемах. Но морепродукты 
не могут стоить дешево. 
Это большой труд и боль-
шие затраты.

— Насколько сложно 
доставить краба в Азию 
живым, чтобы продать 
дороже?

— Лет двадцать назад 
это действительно было 
технологически сложно. 
Сегодня на промысле и пе-
ревозке работают суда с 
современным оборудова-
нием, обученными экипа-
жами, которые следят за 
выполнением необходимых 
условий по аэрации, охлаж-
дению, проливке. В таком 
режиме потери живого кра-
ба минимальны.

— А откуда это обору-
дование и опыт?

— Хорошее оснащение 
изготавливают в Южной 
Корее, именно корейцы за 
последние десятилетия мощно 
продвинулись в этом направле-
нии. У нас на судах установлено 
оборудование, которое позво-
ляет пропускать через специа-
лизированные рефрижератор-
ные установки от 10 до 20 тонн 
морской забортной воды в час. 
В Китае сейчас тоже научились 
изготавливать похожее обору-
дование, которое к тому же де-
шевле.

Краб крабу рознь. 
На вершине продаж по 
цене и востребованности 
— камчатский и синий 
королевские крабы. 
Краб-стригун опилио 
— где-то посередине. 
Равношипый — чуть 
выше него, краб 
колючий — примерно 
в районе опилио. Ну, а 
глубоководный — в самом 
низу списка. Кстати, 
в Россию глубоководный 
краб продавать нельзя 
из-за чрезмерно 
жестких нормативов по 
содержанию мышьяка.
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— Живой краб в странах 
АТР — это еда больше семей-
ная или празднично-событий-
ная?

— И семейная, и празднично-
событийная. Корейцы, к приме-
ру, в основном едят краба на 
мероприятиях. Это может быть 
семейное торжество, корпоратив 
на работе, встреча с друзьями, 
государственный праздник. Как 
правило, краб — это праздник.

— А что с рыбой? Обращали 
ли вы внимание на рынок ры-
бопродукции в странах АТР?

— Мне в любом случае это 
интересно. Мы так или иначе со-
прикасаемся с рыбопромышлен-
никами. У нас разная специфика, 
но отрасль одна. Я отслеживаю 
основные отраслевые события, 
в том числе и через Fishnews. Ко 
мне иногда обращаются партне-
ры из Кореи, Китая: «Нужна рыба.
Где нам в России найти ее?» Я в 
таком случае даю контакты своих 
коллег по рыбной отрасли, чтобы 
они могли связаться напрямую.

— И что для корейцев, ска-
жем, минтай?

— У корейцев нет неважной 
рыбы. Они готовы покупать и 
потреблять любые морепродук-
ты, любую рыбу. Для них это при-
оритетная еда.

— А я недавно читал, что в 
Японии сокращается потребле-
ние рыбы.

— Я думаю, это связано с 
экономикой страны. Она пада-
ет, одновременно снижаются и 
потребительские возможности 
населения. В Корее, напротив, 
экономика сейчас растет. Мо-
жет быть, она не в полной мере 
стабильная, плавающая, тем не 
менее, насколько мне известно, 
в Корее сегодня один из самых 
высоких ВВП на душу населения.

Поэтому корейцы едят много 
рыбы. Рыба — это же здоровье. 
Белки, минералы, омега-3 и тому 
подобное. А корейцы просто по-
мешаны на живой, здоровой, 
вкусной еде.

— А молодежь? Есть ли у 
нее деньги?

— Рыба и морепродукты есть 
разные, в том числе и по цене. 
Конечно, студенты предпочтут 
более дешевую здоровую еду, 
чем дорогую здоровую еду. В лю-

бом случае корейская молодежь с 
удовольствием ест морскую про-
дукцию.

В корейских городах очень 
много небольших ресторанчиков, 
которые обычно расположены 
прямо у моря или в многолюдных 
местах в населенных пунктах, где 
нет моря. Там торгуют только мор-
ской разнообразной продукцией. 
Рыба, моллюски, небольшие кра-
бы, ракушки и так далее. Все это 
местное и либо свежее, либо жи-
вое. Такие заведения очень попу-
лярны, постоянно аншлаг. Прихо-
дишь и порой полчаса-час стоишь 
в очереди, чтобы сесть за стол. 

ВАЛЮТА ДЛЯ СТРАНЫ

— Одна из задач, которую 
ставит перед рыбаками госу-
дарство — это увеличение ва-
лютной выручки. Если говорить 
о крабе, это возможно?

— На сегодня рынки стабиль-
ны. Из года в год демонстрируют 
примерно одну динамику. Поэто-
му я не вижу способов заметного 
увеличения валютных поступле-
ний. Объем вылова зависит от 
ОДУ, который резко увеличить 
нельзя, это уже биология. Да и 
увеличение вылова негативно от-
разилось бы на ценах.

Роста выручки за счет нара-
щивания глубины переработки, 
в отличие от рыбы, в случае с 
крабом тоже не будет. Вообще 
самый дорогой краб — живой. 
И даже если вы изготавливаете 
варено-мороженую продукцию из 
краба, нужно понимать, что са-
мая хорошая переработка — су-
довая. Ее больше всего ценят на 
азиатских рынках. Краб, который 
заморожен на судне, и краб, ко-
торый переработан и заморожен 
на берегу, — это два разных про-
дукта. И они будут по-разному 
цениться.

— Живой краб дороже всегда? 
— Раньше были прецеденты, 

когда варено-мороженая продук-
ция достигала пика своих цен за 
счет дефицита на фоне переиз-
бытка живого краба. Но сегод-
ня таких скачков уже нет, рынки 
стабильны, объемы распределе-
ны. Многие крабовые компании, 
особенно крупные, заключают 
годовые контракты на поставку 
больших объемов. Все уже знают, 
какой объем зайдет в ту или иную 
страну в конкретный период. 

— В Азии есть возможность 
расширить рынки сбыта за 
счет новых стран?

— В этом направлении пер-
спективы есть. Не весь еще мир 
попробовал нашего дальнево-
сточного краба.  

— Правильно ли, что чем 
больше возможностей прода-
вать в разные страны, тем про-
ще работать с Китаем?

— Конечно. Если мы все объ-
емы будем экспортировать толь-
ко в Китай, они нас зажмут це-
новой политикой. В бизнесе это 
нормально, если у тебя нет кон-
курентов. А пока у Поднебесной 
есть конкуренты в виде других 
стран, цены будут как минимум 
на том же уровне.

— Получается, увеличение 
валютной выручки все-таки 
возможно через расширение 
географии продаж?

— Мы не можем в больших 
объемах возить живую продук-
цию в другие страны из-за логис- 
тики. Вот Вьетнам готов брать 
ограниченные объемы живой 
продукции. Туда и отправляют 
небольшими партиями по 5–10 
тонн. Везут самолетами, что рез-
ко увеличивает цену.

Насколько я знаю, из России 
во Вьетнам сегодня мало кто 
поставляет, а может быть, 
вообще никто не поставляет. 
Возможно, поставляют китай-
ские и корейские трейдеры 
путем реэкспорта. В целом, 
скажем так, 50 тонн отправить 
на Вьетнам за месяц — это ре-
алистично.

— Вы — мастер спорта по 
самбо. Где вы учились?

— Я активно занимался сам-
бо лет с девяти-десяти и до двад-
цати пяти. Здесь, во Владивосто-
ке, в обычных секциях и школах. 

— Росрыболовство органи-
зует мероприятия, связанные 
с самбо. Участвуете в них?

— Еще ни разу не участво-
вал, но хотелось бы от лица 
компании поспособствовать в 
качестве спонсора. Как дань 
уважения виду спорта, которому 
я посвятил большую часть сво-
ей жизни. Ведутся переговоры 
с Росрыболовством, там только 
за. Так что посмотрим. Желание 
такое есть.
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Рыбная отрасль: 
диалог круглый год
Предприятия российской рыбной отрасли уже располагают 
целым комплексом профессиональных мероприятий для 
развития, обмена опытом и продвижения продукции и услуг. 
Международный рыбопромышленный форум и выставка 
в Санкт-Петербурге, экспозиция национального павильона 
в Циндао, Рыбный клуб в Москве и Владивостоке формируют
 живую экосистему. И она постоянно развивается и дополняется 
новыми форматами — вместе с меняющимися запросами 
и потребностями рынка.
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Профессиональный диалог ры-
бопромышленного сообщества не 
ограничивается отдельными меро-
приятиями, а продолжается в раз-
личных форматах в течение всего 
года. Одни из них позволяют глуб-
же обсуждать задачи внутреннего 
рынка, другие — искать новые воз-
можности для экспорта и между-
народного сотрудничества, третьи 
— напрямую знакомить потребите-
лей с рыбной продукцией. Крупные 
события становятся пиковыми точ-
ками этой работы и одновремен-
но задают новые направления для 
дальнейшего развития.

В 2026 году к уже сформиро-
вавшейся системе добавляются 
направления прямой работы с пот- 
ребителями на конкурсе рыбной 
продукции и фестивале «Русская 
рыба». А международная повестка 
получает продолжение в развитии 
сотрудничества с партнерами по ли-
нии БРИКС+.

РАЗНЫЕ ФОКУСЫ —
ЕДИНАЯ ПОВЕСТКА

Одним из инструментов регу-
лярного делового общения внутри 
профессионального сообщества 
стал Рыбный клуб. Эта серия зак- 
рытых встреч помогла развести об-
суждение внутренней и экспортной 
стратегий, чтобы наиболее полно 
раскрыть потенциал каждого из на-
правлений.

Если встречи в Москве, которые 
проходят при поддержке Рыбного 
союза, сосредоточены на внутрен-
нем рынке, стратегии взаимодей-
ствия рыбопромышленников с ин-
дустрией пищевого производства, 
ритейлом, HoReCa и интернет-
маркетплейсами, то обсуждения во 
Владивостоке посвящены развитию 
экспортных поставок и повышению 
их добавленной стоимости. Органи-
заторами Рыбного клуба выступают 
отраслевой выставочный оператор 
«Экспосолюшенс Групп» и медиа-
холдинг «Фишньюс». Его сочетание 
экспертной и коммуникационной 
функций помогает одновременно 
формировать содержательную по-
вестку встреч с учетом актуальных 
вопросов и максимально широко 
доносить информацию до профес-
сионального сообщества.

Разделение обсуждений внут- 
ренней и экспортной стратегий по-
зволило глубже работать с задача-
ми каждого направления, но также 
показало их взаимосвязь. Разные 
фокусы не дробят отраслевую по-
вестку, а дополняют друг друга, 
превращая отдельные встречи в 
единый непрерывный цикл профес-
сиональной дискуссии.

ФОРУМ И ВЫСТАВКА — 
КУЛЬМИНАЦИЯ 
ОТРАСЛЕВОГО ДИАЛОГА

Главным событием этого цикла 
остается Международный рыбо-
промышленный форум и Выставка 
рыбной индустрии, морепродуктов 
и технологий — площадка, где на-
копленная за год деловая повест-
ка раскрывается и сразу получает 
практическое продолжение. В этом 
году форум и выставка состоятся 
в Санкт-Петербурге уже в девятый 
раз, они пройдут 16–18 сентября в 
КВЦ «Экспофорум».

Важной темой программы 
мероприятия станет переход к 
биоэкономике как ключ техноло-
гической и экономической транс-
формации рыбной отрасли. В фо-
кусе окажется модель развития, 

странами БРИКС+ и государствами 
Глобального Юга. Участники обсудят 
развитие многополярной модели ми-
ровой торговли, новые экспортные 
и логистические маршруты, а также 
возможности кооперации в сферах 
переработки, аквакультуры, судо-
строения и других связанных с от-
раслью технологий. Важной задачей 
станет поиск устойчивых механиз-
мов международного партнерства, 
которые позволят компаниям расши-
рять присутствие на перспективных 
рынках и одновременно развивать 
технологическое взаимодействие.

Отдельное место в деловой 
повестке займет Международный 
форелевый форум. Он соберет 
представителей ведущих аквакуль-
турных предприятий, руководство 
российских регионов и зарубежных 
партнеров, заинтересованных в сов- 
местном развитии лососеводства и 
форелеводства.

При этом программа форума ох-
ватит не только стратегические и 
внешнеэкономические вопросы, но и 
вполне конкретные задачи, связанные 
с расширением внутреннего рынка. В 
частности, круглый стол Ассоциации 
судовладельцев рыбопромыслового 
флота (АСРФ) будет посвящен пер-
спективам использования рыбы и 
рыбной продукции в детском питании. 
Участники обсудят широкий круг воп- 
росов — от доступности и качества 
сырья до расширения присутствия 
рыбных продуктов в рационе детей.

Такой разговор напрямую свя-
зывает производственные возмож-
ности рыбного хозяйства с одной из 
важнейших задач внутреннего рын-
ка — формированием устойчивого 
спроса на рыбопродукцию. Имен-
но связь между поставщиками и 
потребителями является одним из 
новых направлений развития всей 
системы отраслевых мероприятий.

ПРОСТРАНСТВО ПРАКТИКИ

Если деловая программа позво-
ляет обсудить ключевые тенденции 
и сформировать подходы к решению 
задач, то выставка переводит этот 
диалог в практическую плоскость. 
Именно здесь компании представ-
ляют продукцию, оборудование и 
технологии, проводят переговоры 
с потенциальными партнерами, на-
ходят поставщиков и покупателей и 
оценивают решения, которые могут 
быть востребованы их бизнесом.

В 2026 году Seafood Expo Russia 
в девятый раз объединит производи-
телей и переработчиков рыбной про-
дукции, компании индустрии аква- и 
марикультуры, поставщиков оборудо-
вания и технологий, представителей 
торговли, логистики, судостроения и 

в которой биотехнологии, научные 
знания и современные технологии 
позволяют эффективнее использо-
вать биологические ресурсы, соз-
давать продукцию с высокой добав-
ленной стоимостью и формировать 
новые точки роста для отрасли.

При этом разговор о биоэко-
номике не ограничится технологи-
ческой повесткой. Экономическая 
трансформация напрямую связана с 
тем, где сегодня создается основная 
добавленная стоимость рыбопродук-
ции, какие производственные и экс-
портные модели способны сохранять 
устойчивость в условиях перестрой-
ки мировой торговли, как меняется 
глобальный и внутренний спрос и 
какие решения позволят российским 
предприятиям укреплять конкурен-
тоспособность на мировых рынках.

Новый блок деловой программы 
будет посвящен сотрудничеству со 

В 2026 году Seafood Expo Russia в девятый 
раз объединит все сегменты российского и 

мирового рыбного хозяйства



дукции и развития деловых контак-
тов с партнерами не только из Китая, 
но и из других стран Азиатско-Тихо-
океанского региона. Наработанная 
инфраструктура открывает широ-
кие возможности компаниям любо-
го масштаба и создает уникальные 
условия для развития предприятий 
среднего и малого бизнеса, предос- 
тавляя им доступ к уже сформиро-
ванному потоку закупщиков.

Поэтому участие в национальном 
павильоне принципиально отлича-
ется от стандартного выставочного 
присутствия. Речь здесь идет не об 
аренде площади в экспозиции, а о 
включении в работающую систему 
продвижения и сбыта. Многие обра-
щения от зарубежных покупателей 
уже содержат конкретные требова-
ния по объемам, регулярности пос- 
тавок и форматам продукции — это 
позволяет быстрее переходить к 
предметному обсуждению сотрудни-
чества. В нынешнем году площадь 
национального павильона превысит 
1600 кв. метров, а состав участни-
ков значительно расширится за счет 
компаний из числа трейдеров, про-
изводителей и поставщиков рыбной 
продукции глубокой обработки.

НОВЫЕ ЗАРУБЕЖНЫЕ 
МАРШРУТЫ

На фоне расширения направ-
лений повестки БРИКС+ особое 
значение приобретает развитие 
сотрудничества с участниками объ-
единения и государствами-партне-
рами. Одним из таких направлений 
становится Бразилия. Это страна с 
крупным внутренним рынком и зна-
чительным потенциалом для уси-
ления торговых и технологических 
связей в рыбохозяйственной сфере.

В этом году бразильская делега-
ция примет участие в Международ-
ном рыбопромышленном форуме 
и выставке в Санкт-Петербурге. А 
уже в октябре 2027 года российские 
предприятия впервые представят 
свою продукцию и услуги в составе 
национального павильона на вы-
ставке Seafood Show Latin America в 
Сан-Паулу. 

Так постепенно формируется 
следующая ступень развития отрас-
левой экосистемы — от регулярного 
профессионального диалога и ра-
боты с внутренним рынком до пос- 
тоянного присутствия на ключевых 
международных площадках. Цель 
этой работы не сводится к увели-
чению числа мероприятий. Важно, 
чтобы каждый формат продолжал 
предыдущий, открывал новые воз-
можности для отрасли и возвращал 
результаты в общий профессиональ-
ный диалог.
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компаний сферы услуг. При этом сос-
тав участников и тематических раз-
делов выставки расширяется вместе 
с запросами самой отрасли.

Продолжают развиваться и 
специализированные экспозиции. 
Так, Aqua Farm Global, помимо мно-
жества новых участников, предста-
вит еще одну установку замкнутого 
водоснабжения с интерактивной де-
монстрацией современных техноло-
гий выращивания. 

Еще одна специализированная 
экспозиция — Ship Tech Global — 
вновь объединит всех представите-
лей цепочки проектирования, стро-
ительства, оснащения, эксплуатации 
и ремонта новых судов. Выставка 
также охватит предприятия перера-
ботки, транспортно-логистические 
комплексы и всю инфраструктуру 
рыбохозяйственного комплекса. В 
этом году на Ship Tech Global особое 
внимание уделят мерам стимулиро-
вания строительства средне- и мало-
тоннажного флота.

Отдельное направление связано 
непосредственно с продвижением 
продукции. Конкурс «Лучший рыб-
ный продукт» позволяет компаниям 
представить свои товары професси-
ональному жюри, получить дополни-
тельную оценку качества и одновре-
менно использовать участие в этом 
состязании как инструмент продви-
жения. Конкурс также становится 
частью нового «потребительского» 
направления: результаты професси-
ональной оценки получают продол-
жение в коммуникации с широкой 
аудиторией.

Таким образом, форум и выстав-
ка работают как взаимодополняю-
щие форматы: деловая программа 
формирует пространство для об-
суждения и поиска решений, а выс- 
тавочная площадка позволяет эти 
решения представить, обсудить с 
потенциальными партнерами и пе-
ревести профессиональный диалог 
в конкретные деловые контакты.

«РУССКАЯ РЫБА»: НА ОДНОЙ 
ВОЛНЕ С ПОТРЕБИТЕЛЕМ

Для развития рынка важно не 
только работать с профессиональ-
ным сообществом. Нужно понимать, 
как рыбная продукция воспринима-
ется конечным потребителем и что 
может сделать ее более привычной 
частью повседневного рациона. 
Именно эту задачу помогает ре-
шить новый гастрономический фе-
стиваль «Русская рыба», который 
впервые пройдет 19–20 сентября в 
культурном квартале «Брусницын» в 
Санкт-Петербурге.

В отличие от отраслевых меро-
приятий, ориентированных прежде 

всего на B2B-аудиторию, фестиваль 
создает пространство непосред-
ственного взаимодействия произво-
дителей, ресторанов, представите-
лей HoReCa и широкой публики.

Преимущество «потребитель-
ских» форматов — в возможности 
увидеть непосредственную живую 
реакцию аудитории на продукт и 
способы его продвижения. Здесь 
уже недостаточно рассказать о ха-
рактеристиках товара или предста-
вить его потенциальному партнеру. 
Необходимо заинтересовать чело-
века, показать ему новые спосо-
бы приготовления, сформировать 
положительный опыт и в конечном 
счете мотивировать чаще включать 
рыбные продукты в свой рацион.

«Русская рыба» объединит гаст- 
рономические шоу и мастер-классы, 
авторские ресторанные концепции, 
профессиональную программу для 
HoReCa. А также будут представле-
ны другие форматы, которые позво-
ляют говорить о рыбной продукции 
через гастрономию, потребитель-
ский опыт и формирование эмоцио-
нальной связи с брендом.

Фестиваль не заменяет профес-
сиональные форматы, а органично 
дополняет их. Если на Seafood Expo 
Russia компании прежде всего ра-
ботают с партнерами, закупщиками 
и техническими специалистами, то 
на «Русской рыбе» они получают 
возможность напрямую взаимодей-
ствовать с конечной аудиторией. Для 
производителей и переработчиков 
это дополнительный канал продви-
жения, для ресторанов — возмож-
ность представить свои концепции, 
а для самого рынка — способ лучше 
понимать потребительский спрос.

Такой формат приобретает осо-
бую значимость в контексте общей 
логики развития отраслевой экоси-
стемы. Обсуждение производства, 
торговли, экспорта и технологий до-
полняется непосредственным изуче-
нием потребительского поведения, а 
профессиональный диалог получает 
продолжение уже за пределами биз-
нес-площадок.

СТАБИЛЬНОСТЬ 
ТРАНСГРАНИЧНОГО 
СОТРУДНИЧЕСТВА

Вслед за серией мероприятий в 
Санкт-Петербурге работа продол-
жится по линии международного 
сотрудничества в Циндао. Там на 
выставке China Fisheries and Seafood 
Expo 28–30 октября российская 
национальная экспозиция отметит 
свой первый десятилетний юбилей. 

За годы участия российский па-
вильон стал устойчивой площадкой 
для системного продвижения про-
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«Мы умеем работать 
даже с нестандартными 
запросами и неизменно 
придерживаемся высоких 
стандартов качества», —
один из ключевых добытчиков 
рассказал о подходах 
к оптовым сделкам

Находкинская база активного морского 
рыболовства нацелена на развитие 
сотрудничества с трейдинговым 
и перерабатывающим бизнесом. 
Дальневосточные добытчики выпускают 
продукцию как для розницы, так 
и для дальнейшей переработки. 
При этом для партнеров НБАМР 
выстроила специальный логистический 
сервис. В сентябре компания представит 
свои возможности на Международном 
рыбопромышленном форуме 
и выставке в Санкт-Петербурге. 
Подробнее об этом в интервью Fishnews 
рассказала коммерческий директор 
Анастасия ЛАШТУН.

Анастасия ЛАШТУН,
коммерческий директор НБАМР

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ
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— Анастасия Андреевна, 
НБАМР — компания с более 
чем 70-летней историей. Каки-
ми промысловыми возможно-
стями располагает предприя-
тие сегодня?

— Мы входим в число веду-
щих предприятий отрасли по 
объему вылова в Дальневосточ-
ном рыбохозяйственном бас-
сейне. Компания обладает соб-
ственным добывающим флотом 
из семи крупнотоннажных рыбо-
промысловых судов, пяти крабо-
ловов и транспортного рефриже-
ратора.

Наши промысловые возмож-
ности позволяют добывать зна-
чительные объемы кальмара, 
минтая и сельди. Например, кво-
та на вылов кальмара составля-
ет 38 тыс. тонн. Это один из круп-
нейших показателей в России. 

При этом, несмотря на зна-
чительные объемы экспорта, 
мы уделяем большое внимание 
внутреннему рынку. Нам важно, 
чтобы продукция НБАМР была 
доступна покупателям не только 
на Дальнем Востоке, но и в дру-
гих регионах страны.

Высокое качество — наш 
главный приоритет. Мы обеспе-
чиваем его путем строгого кон-
троля на каждом этапе произ-
водства.

КАЛЬМАР

— Если говорить о кальма-
ре, то какая его часть отправ-
ляется на экспорт?

— Мы производим из него 
четыре вида продукции: тушку, 
щупальца, филе и крылья (плав-
ники). Крылья мы решили выде-
лить в отдельный вид продукции. 
Они дешевле, чем кальмар-туш-
ка. Их с удовольствием берут пе-
рерабатывающие предприятия, 
чтобы производить салатную 
нарезку, котлеты, добавлять в 
солянку и прочую «кулинарку», 
которая быстро расходится в ма-
газинах.

Последние два года для 
дальневосточной популяции 
кальмара неурожайные, про-
мысел довольно слабый. Зато 
спрос внутри страны высок. 
Поэтому порядка 95% тушки в 
прошлом году были проданы в 
России.

Щупальца с большим удо-
вольствием заказывают в Китае. 
Однако из-за высокого спроса в 
РФ в прошлом году более 75% 
было реализовано на внутрен-
нем рынке. Эти объемы обеспе-
чили крупнейшие заводы страны 
сырьем.

Покупатели ценят нашу 
продукцию за качество. Обла-

дая значительной долей кво-
ты, мы не только добываем 
кальмар, но и уделяем осо-
бое внимание его переработ-
ке. Это позволяет выпускать 
продукцию из свежего сырья 
и обеспечивать безупречный 
вкус. Например, тушка каль-
мара — один из наших самых 
востребованных продуктов — 
получается белая, красивая и 
очень вкусная.

— Ваш основной партнер в 
экспорте — это Китай?

— Не только. Поставляем в 
другие азиатские страны. Сей-
час мы работаем с Южной Коре-
ей, в объемах поменьше — с Та-
иландом, Вьетнамом. Благодаря 
нашему фирменному качеству 
продажи растут, и мы рассчиты-
ваем на расширение географии 
партнерства.

МИНТАЙ

— А что с минтаем?
— Здесь противоположная 

ситуация: порядка 80% идет на 
экспорт. Значительная часть из 
наших экспортных объемов пос- 
тупает на переработку в Китай 
и затем отправляется на рын-
ки Европы, Великобритании и 
США.

Специально для розничного покупателя тушку кальмара выпускают в фасовке по 1 кг
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— Что производите из этой 
рыбы?

— Тоже выпускаем продук-
цию четырех видов. У нас есть 
уникальное судно «Царица», 
построенное в Германии. Оно 
оснащено гидронасосом, кото-
рый извлекает из трала улов, 
не повреждая его. Это особенно 
важно для такого нежного вида, 
как сельдь, но и для минтая тоже. 
Получается, что рыба идет одна 
к одной — блестящая и цельная. 
«Царица» может добывать до 
250 тонн в сутки.

Мы производим минтай не-
разделанный. Он пользуется 
спросом не только на экспорт-
ном рынке, но и на внутреннем. 
Например, сотрудничаем с сетью 
магазинов «Светофор». У этого 
ритейлера особая ценовая поли-
тика, он позиционирует себя как 
«сеть магазинов низких цен». И 
вот «Светофор» часто приобре-
тает у нас именно минтай нераз-
деланный, потому что он дешев-
ле обезглавленного. И продает 
по всей стране.

Самая большая по объему 
категория — это минтай б/г раз-
мерных рядов 20, 25 и 30+. Он 
очень востребован и в России, и 
за рубежом.

Также мы выпускаем филе и 
фарш минтая. Эти виды продук-

ции тоже пользуются большим 
спросом, их покупают и для роз-
ничной продажи, и для дальней-
шей переработки — производ-
ства котлет и прочей кулинарной 
продукции. Можно сказать, филе 
и фарш идут нарасхват.

Минтай сегодня, без преу-
величения, локомотив отрасли. 
Эту рыбу выбирают и ценят как 
доступный и быстрый в при-
готовлении продукт, поэтому 
минтай является неотъемлемой 
частью рациона в детских са-
дах, больницах, воинских частях 
и прочих учреждениях нашей 
страны.

Спрос на нашу продукцию из 
минтая тоже неуклонно растет. 
И это неудивительно. Блюда из 
него — это не просто вкусно, но 
и очень полезно.

МУКА И КРАБЫ

— Еще вы производите 
рыбную муку…

— Да, мы варим рыбную муку 
как субпродукт. На наших круп-
нотоннажных судах есть специ-
альные установки. Это также 
очень ходовой продукт — белый, 
высокопротеиновый (содержа-
ние протеина от 62–65%), кото-
рый используется для производ-
ства кормов для животных.

Спрос на фарш минтая непрерывно растет

Минтай неразделанный — 
один из приоритетных видов 

продукции НБАМР
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— А кто обычно покупает 
такую продукцию? 

— И фабрики, и трейдеры 
внутреннего и внешнего рынка. 
Запросов очень много.

— Вы также добываете кра-
бов. У вас большие квоты?

— Мы ведем промысел трех 
видов краба — все стригуны. В 
частности, у нас есть доля квоты 
опилио в 650 тонн. И суммарно 
1,6 тыс. тонн на два вида глубо-
ководных крабов — ангулятуса и 
японикуса.

Опилио мы поставляем на 
экспорт в живом виде, а из глу-
боководных изготавливаем ва-
рено-мороженые конечности. 
Основные рынки сбыта — Япо-
ния, Южная Корея, Китай.

— А на внутренний рынок 
что-нибудь поставляете?

— Да, ангулятуса и японикуса 
небольшими партиями покупают 
московские трейдерские компа-
нии, которые частично отправ-
ляют продукцию на переработку, 
частично — на перефасовку.

— Какой из глубоководных 
крабов больше ценится? 

— Ангулятус. Он немного 
крупнее. Хотя некоторые предпо-
читают вкус японикуса. 

Там у нас собственный про-
мышленный холодильно-склад-
ской комплекс на 12 тыс. тонн. 
Глубина у причалов позволяет 
принимать суда водоизмещени-
ем до 21 тыс. тонн. Таким обра-
зом, мы полностью контролиру-
ем холодовую цепь.

Товар клиенты могут забрать 
прямо из холодильно-складско-
го комплекса в Находке либо 
мы сами доставляем его по раз-
ным маршрутам. Один из таких 
путей — это Москва, куда про-
дукция следует в рефконтейне-
рах.

Логистическая инфраструк-
тура НБАМР включает в себя и 
собственную железнодорожную 
ветку в г. Находка. В Москве про-
дукцию можно выгрузить либо 
на сторонний склад, либо на хо-
лодильно-складской комплекс, 
входящий, как и НБАМР, в группу 
компаний «ТИГР».

То есть клиент может об-
ратиться к нам и приобрести 
продукцию с базисом поставки 
— склад в Москве. А мы осу-
ществляем контроль на всех эта-
пах — перегрузка, транспорти-
ровка, документооборот.

Работаем как с собственны-
ми судами, так и с другими ры-
бодобывающими компаниями: 
можем обслуживать их грузы.

— Какая фасовка? 
— Фасовку под конкретный 

контракт мы, в принципе, можем 
предложить любую — от 4 до 20 кг.

ЛОГИСТИКА НБАМР

— Расскажите, пожалуйста, 
про логистическую составляю-
щую производства.

— Мы выпускаем продукцию 
высокого качества, и нам важно 
сохранить его для конечного по-
купателя. Наши руководители, 
Сергей ДАРЬКИН — наш акцио-
нер, в частности, уделяют этому 
огромное внимание. Чтобы обес- 
печить непрерывную холодовую 
цепь, компания развивает свои 
логистические мощности.

Мы используем собственный 
транспортный рефрижератор 
«Тигр-2» валовой вместимостью 
более 7 тыс. тонн. Для сравне-
ния: по объему это примерно 
250–300 сорокафутовых контей-
неров.

Транспортный рефрижератор 
забирает с наших добывающих 
судов продукцию прямо в море. 
Обычно она на нашем судне 
или других судах следует в порт 
НБАМР в Находке. Он носит наз- 
вание «ОББРФ» или «Открытая 
база бункеровки рыболовного 
флота».

Варено-мороженые конечности глубоководных крабов отгружают и на экспорт, и на внутренний рынок
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— В чем плюс, когда пред-
приятие может обеспечить та-
кую логистическую цепочку?

— Полная логистическая це-
почка — это качество под кон-
тролем и сервис, который мало 
кто может предложить. Один 
оператор — одна ответствен-
ность. Мы строим партнерство, 
выгодное обеим сторонам, ведь 
клиенты для нас — главное.

НАШИ ПАРТНЕРЫ

— Вы работаете только с 
трейдерами или с ритейлом 
тоже?

— Мы готовы и открыты к 
взаимовыгодному сотрудни-
честву со всеми: с заводами, 
трейдерами и розницей. Наш 
кальмар — самого высокого ка-
чества, минтай — тоже очень 
ценится, нам доверяют и нашу 
продукцию действительно ждут. 
Мы трепетно относимся к сво-
ей репутации (она создавалась 
многие десятилетия) и потому 
отвечаем за свою продукцию и 
сырье. При этом у нас большие 
квоты — мы гарантируем необ-
ходимые объемы поставок. И 
кроме того, готовы предложить 
первоклассный сервис.

У нас обширный опыт работы 
с внутренним рынком. В том чис-
ле мы сотрудничаем и напрямую 
с ритейлом. Причем и с дальне-
восточным («Реми», «Самбери», 
«Михайловский»), и с федераль-
ным, например «Пятерочкой».

Конечно, работа с сетями тре-
бует от поставщиков определен-
ной гибкости. Например, у «Сам-
бери» распределительный центр 
расположен в Хабаровске, и по 
условиям договора мы должны 
собственными силами обеспе-
чить туда доставку продукции, 
прежде чем она разойдется по 
всему Дальнему Востоку.

Мы готовы удовлетворять 
даже сложные запросы, бла-
годаря своим логистическим 
возможностям, о которых я уже 
сказала.

Тем не менее работать с се-
тями не всегда просто. Все-таки 
мы рыбодобывающая компания, 
что подразумевает определен-
ную сезонность производства.

Конечно, нам проще сотруд-
ничать с крупными трейдерами, 
чем заниматься поставками в 
розницу самостоятельно. Трей-
деры — это то промежуточное 

звено, которое помогает рабо-
тать и с огромными структурами, 
и с небольшими предприятиями. 
Нам не очень удобно организо-
вывать доставку, например, в 
Краснодар партии в 10–15 тонн 
своей продукции. А трейдерские 
компании способны нашу про-
дукцию положить на полки и при-
лавки в любых уголках России.

— А с рыбопереработчика-
ми вы сотрудничаете?

Работаем и с дальневосточ-
никами, например «Дальпико 
Фиш». В Приморье, наверно, 
все знают отличную солянку с 
кальмаром этого производите-
ля.

В целом я, как коммерче-
ский директор, отдаю приоритет 
переработчикам. Стремлюсь 
обеспечить их сырьем в первую 
очередь. Иногда мы даже гото-
вы предоставлять им какие-то 
специальные условия, отсрочки, 
чтобы поддержать отечественно-
го производителя.

— Какую свою продукцию 
вы считаете наиболее востре-
бованной?

— Сегодня жизнь у людей 
становится более динамичной, 
что отражается на запросах рын-
ка. Потребители хотят получить 
продукт, с которым дома было 
бы минимум хлопот. Поэтому 
мы и пришли к глубокой перера-
ботке, а также мелкой фасовке. 
Мы в числе прочего выпускаем 
филе кальмара и филе минтая 
в коробочках по одному кило-
грамму. Производим минтай 
без головы, но с хвостом — так 
называемую тушку минтая. Все 
это выработано прямо в море, 
из свежайшего сырья и потому 
превосходного качества, про-
дукция не залеживается на при-
лавках.

— Вы планируете участво-
вать в Global Fishery Forum 
& Seafood Expo Russia в 
Санкт-Петербурге. Что дает ва-
шей компании эта выставка? 

— Выставка — это хорошее 
поле для общения с партнерами. 
Возможность встретиться, про-
вести переговоры. Осенний пе-
риод прекрасно подходит, чтобы 
подвести промежуточные итоги 
и обсудить планы на следующий 
год. 

690091, Россия, Владивосток, 
ул. Авроровская, 10 
БЦ «Дредноут», 8 этаж
+7 (423) 221-57-90 (4033)
e-mail: info@bamr.ru
https://www.bamr.ru

Представители компании 
НБАМР будут ждать Вас на 
Global Fishery Forum & Seafood 
Expo Russia 16–18 сентября 
2026 г. в павильоне Е9.

— Да, конечно. Нашими кли-
ентами являются крупнейшие 
заводы в России и не только. В 
том числе — комбинат «Полар 
Сифуд Раша» в Калужской об-
ласти. Он приобретает у нас до 4 
тыс. тонн кальмара за сезон. Еще 
один наш прекрасный партнер 
— завод «Санта Бремор» в Бе-
лоруссии. Он берет минтай, кам-
балу, кальмары. Еще в Москве 
есть замечательное предприятие 
«Меридиан». Оно заказывает у 
нас большие партии щупальцев 
кальмара и производит из них 
разные снеки, солености и так 
далее.

НАХОДКА 
ДЛЯ РЫНКА

КАЛЬМАР — универсальный 
морепродукт, из которого 
можно приготовить множест- 
во разных блюд. Неслучай-
но он много лет пользуется 
огромной популярностью в 
России. Кладезь белка, а вот 
калорий совсем немного.

НБАМР — признанный про-
фессионал в добыче каль-
мара — предлагает закуп-
щикам обратить внимание 
именно на линейку из этого 
замечательного морепродук-
та. Компания готова органи-
зовать стабильные поставки.

НБАМР — 
надежный поставщик: 

масштабный промысел, 
контроль качества 
на каждом этапе, 

логистические сервисы.
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Андрей ФЁДОРОВ,
директор 
«Фишеринг Сервис»
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Известный всему российскому рыбацкому сообществу 
производитель тралов «Атлантика» — калининградская 
компания «Фишеринг Сервис» — открывает во Владивостоке 
свое обособленное подразделение. Оно будет заниматься 
сервисным обслуживанием промыслового вооружения, 
эксплуатируемого компаниями на Дальнем Востоке.

Директор «Фишеринг Сервис» Андрей ФЁДОРОВ рассказал 
в интервью журналу Fishnews о том, как в компании пришли 
к решению о создании владивостокского филиала. Также мы 
узнали о новом этапе создания автоматизированной системы 
траления с использованием искусственного интеллекта 
и о планах студенческих обменов для рыбацких учебных 
заведений Калининграда, Владивостока и Камчатки.

Андрей ДЕМЕНТЬЕВ

«ФИШЕРИНГ 
СЕРВИС»
заякорился 
во Владивостоке

— Андрей Николаевич, «Фишеринг Сервис» 
открыл во Владивостоке обособленное под-
разделение. Что оно из себя представляет?

— Это полноценное производственное под-
разделение с очень сильной профессиональ-
ной командой. Нам удалось собрать коллектив 
высококлассных специалистов, в том числе ве-
дущих владивостокских технологов и опытных 
мастеров-изготовителей, которые много лет ра-
ботают с промысловым вооружением и хорошо 
знают особенности дальневосточного флота.

Мы взяли в долгосрочную аренду 3 тыс. 
кв. метров помещений на улице Снеговой — 
очень просторных, с потолками высотой более 
семи метров и отличным подъездом. Сейчас 
заканчиваем ремонт.

Из Калининграда уже пришло около 40 
тонн материалов и пополнение запасов будет 
постоянным: канаты Dyneema, сетематериа-
лы, такелаж. Мы уверены, что запасы на скла-
де во Владивостоке позволят сократить сроки 
выполнения заказов. 

НОВЫЕ ВОЗМОЖНОСТИ НА ДАЛЬНЕМ ВОСТОКЕ
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— Но ведь у «Фишеринг Сер-
вис» уже был филиал во Влади-
востоке…

— У нас нет филиалов. Мы 
унитарная компания с место раз-
мещения в Калининграде. Это 
сторонняя компания, созданная 
для ремонта тралов, куда «Фи-
шеринг Сервис» просто постав-
лял материалы с чертежами и 
направлял технологов. Компания 
занималась ремонтом тралов, по-
шивом сетных мешков. Наши тех-
нологи обучали ее людей.

Нас это устраивало, поскольку 
головная фабрика в Калинингра-
де была перегружена работой. С 
промысла от рыбаков поступает 
вал информации и предложений 
по конструктивному улучшению 
тралов «Атлантика». Было очень 
много работы, и открывать соб-
ственное подразделение для 
ремонта нам длительное время 
было не с руки.

Так продолжалось несколько 
лет. А потом на предприятии во 
Владивостоке произошли внут- 
ренние изменения. Примерно в 
это же время мы провели «тех-
нологическую революцию» в 
Калининграде, благодаря чему 
основное производство немного 
разгрузилось.

В итоге мы пришли к решению 
о создании своего обособленного 
подразделения во Владивостоке. 
Оно целиком опирается на мате-
ринскую структуру в Калинингра-
де. По этой причине мы, учитывая 
8-часовую разницу между города-
ми, сдвинули рабочий день у глав-
ного бухгалтера в Калининграде.

— А какие именно работы 
будет выполнять обособленное 
подразделение?

— В первую очередь займется 
ремонтом и сервисным обслужи-
ванием того нашего промыслово-
го вооружения, которое использу-
ют рыбопромышленные компании 
на Дальнем Востоке. Кроме того, 
пошивом сетных частей тралов. 
В исключительных случаях воз-
можна сборка одного-двух тралов 
в месяц. Основное производство 
останется в Калининграде.

— Вы упомянули про «техно-
логическую революцию» в Ка-
лининграде. В чем она заклю-
чается?

— До недавнего времени мы в 
основном опирались на профес-
сионализм своих сотрудников, 
некоторые из которых имеют еще 
советскую закалку. Они контро-

лировали на рабочем месте весь 
производственный процесс, и им 
хватало единственного техноло-
га. По естественным причинам 
старые профессионалы ушли на 
заслуженный отдых и коллектив 
радикально омолодился. Для обу- 
чения молодежи и контроля про-
изводства нам пришлось в пять 
раз увеличить количество техно-
логов работающих в цеху непос- 
редственно на рабочих местах.

Мы, кстати, единственное в 
стране предприятие по производ-
ству орудий лова, которое рабо-
тает в две смены. В каждой — по 
30 человек. И два цеха по сборке 
орудий лова.

интеллекта (ИИ). Расскажите об 
этом.

— Да, сейчас на базе нашего 
гидролотка мощно развивается 
научно-практическое направле-
ние. Сформировался коллектив 
энтузиастов — аспирантов, кан-
дидатов наук, который возглав-
ляет проректор по отраслевой на-
учно-методической деятельности 
Калининградского государствен-
ного технического университета 
Александр НЕДОСТУП.

Речь идет о внедрении техно-
логии искусственного интеллекта 
в процесс промысла. Это не прос-
то голая теория, не привязанная 
к практике, а научно-исследова-
тельская и опытно-конструктор-
ская работа, имеющая большие 
перспективы использования ры-
бопромышленными компаниями.

Когда работа только начина-
лась, я относился к этому с боль-
шой долей скепсиса. А сейчас 
вижу, как появляются практичес- 
кие результаты.

— Неужели судно сможет 
ловить совсем без участия эки-
пажа?

— Конечно, нет. Речь идет о 
создании системы на базе искус-
ственного интеллекта, которая в 
разы должна поднять эффектив-
ность лова. В штурманской рубке, 
а это центр принятия решений на 
судне, ИИ свяжет гидроакусти-
ку, лебедки, двигатели, навига-
ционную аппаратуру в единый 
комплекс и будет управлять всем 
этим в процессе траления. 

Надо понимать, что ИИ ничего 
не забывает и постоянно анали-
зирует работу траулера, выраба-
тывая наиболее результативную 
тактику.

При этом штурман остает-
ся ключевым специалистом: он 
контролирует судно, оценивает 
промысловую и навигационную 
обстановку и принимает в случае 
необходимости окончательные 
решения. 

Можно, конечно, со скепсисом 
к этому относиться, но в сель-
ском хозяйстве целые фермы уже 
управляются искусственным ин-
теллектом. Работают безэкипаж-
ные тракторы, сеялки, автома-
тически осуществляется подача 
удобрений. Есть такие производ-
ства, где один оператор сидит в 
центре, а на полях работают толь-
ко машины.

Вспомните создателей перво-
го самолета братьев Райт. Самые 
первые их планеры могли прео-

Катамаран для испытаний 
автоматизированной системы 

траления

Появление новых технологов 
привело к тому, что производитель-
ность труда выросла процентов на 
20–25. Если раньше мы изготавли-
вали порядка 12 тралов в месяц, 
то сейчас — 16. Недавно была 
срочная заявка от «Океанрыб- 
флота» — собрали для компании 
четыре трала за шесть дней.

ИИ НА ПРОМЫСЛЕ

— Ваша компания участвует 
в создании автоматизирован-
ной системы траления с ис-
пользованием искусственного 
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долеть максимум 100 метров. А 
сейчас мы летаем на реактивных 
самолетах.

Я пришел работать на флот в 
1984 году, когда штурмана иска-
ли рыбу с помощью «фишлупы». 
Потом появились знаменитые 
«Фуруно». Сейчас есть еще более 
современное рыбопоисковое обо-
рудование. Ну а следующий этап 
— это «виртуальный штурман». 
Так что прогресс есть и хорошо, 
что это начинание развивается 
именно в Калининграде.

Хотя, справедливости ради, не 
мы одни работаем в этом направ-
лении. Я знаю, что нечто подоб-
ное разрабатывают в Китае.

— И на какой стадии работа 
над системой автоматического 
траления сейчас?

— Исследовательско-кон-
структорская группа построила 
уже третий катамаран, с каждым 
разом судно увеличивается в раз-
мерах. У последней модели длина 
около трех метров и неплохие ле-
бедки. Они уже создали комплекс, 
связавший лебедки и навигацион-
ную и рыбопоисковую аппарату-
ру. Сейчас проводят испытания, 
собираются протестировать мо-
дель на корюшке. По задумке, 
судно будет автономно наводить-
ся на косяки.

СТУДЕНЧЕСКИЙ 
ОБМЕН

— Расскажите о вашей идее 
обмена студентов Калинин-
градского технического уни-
верситета с дальневосточными 
профильными учебными заве-
дениями. Как она возникла и в 
чем заключается?

— Во-первых, мы анализиро-
вали ситуацию с кадрами на про-
мысле: они в дефиците. Во-вто-
рых, мы были во Владивостоке 
— на кафедре промышленного 
рыболовства Дальрыбвтуза — и 
осмотрели тренажеры, которые у 
них есть. Замечательные трена-
жеры. У нас в Калининграде та-
ких, к сожалению, нет. И мы хотим 
организовать обмен студентами 
между профильными учебными 
заведениями Калининграда и 
Дальнего Востока.

Наше предложение с удоволь-
ствием поддержало руководство 
КГТУ. Калининградских студентов 
во Владивостоке мы свозим в свое 
обособленное подразделение, и 
они смогут попрактиковаться в 
тренажерном зале Дальрыбвтуза.

стороны университета — так же 
полная поддержка нашей идеи.

— И когда планируете запус- 
тить программу?

— В следующем году. К сожа-
лению, в этом году с производ-
ственной практикой уже опозда-
ли, она проходит в июле. Мы со 
своей стороны готовы профинан-
сировать перелеты и проживание, 
а также организовать обучение.

— А в чем выгода для компа-
нии «Фишеринг Сервис»? 

— Как в чем? Чем больше гра-
мотных специалистов на промыс-
ле, тем лучше нашей компании. 
Потому что мы производим совре-
менные и высокоэффективные 
орудия лова. Но для того чтобы их 
грамотно эксплуатировать, нужны 
грамотные специалисты.

Обособленное подразделение «Фишеринг Сервис» во Владивостоке

А студенты из Владивостока 
производственную практику пос-
ле второго курса будут прохо-
дить на нашей фабрике орудий 
лова под Калининградом. Здесь 
они познакомятся с новейшими 
технологиями изготовления ору-
дий лова, с современными ма-
териалами. Мы проведем с ними 
занятия в нашем гидролотке по 
практическим навыкам настрой-
ки орудий лова. То есть ребята 
получат те замечательные зна-
ния, которыми должен обладать 
тралмастер, являющийся помощ-
ником и правой рукой капитана 
на промысле.

— А руководство Дальрыб-
втуза одобрило идею?

— Проект поддержала кафед- 
ра промышленного рыболовства. 
Мы также рассматриваем воз-
можность расширить эту програм-
му за счет Камчатки. Мы встреча-
лись с проректором по учебной 
части Камчатского государствен-
ного технического университета 
(КамчатГТУ). Там тоже готовят 
специалистов для промысла. Со 

 Торжественная встреча во Владивостоке траулера «Петр I» — многолетнего 
мирового рекордсмена по уловам. Он тоже ведет промысел тралами 

«Атлантика» от компании «Фишеринг Сервис»

ООО «Фишеринг сервис»
238590, Калининградская обл., 
г. Пионерский, ул. Рабочая д. 1А
Тел.: + 7 (4012) 63-10-40
e-mail: office@fishering.com
www.fishering.com
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Как работает 
рыбный порт 
во Владивостоке: 
взгляд изнутри

Арина БУРЛАКОВА

Журналист Fishnews узнал, как во Владивостокском 
морском рыбном порту принимают, хранят и отправляют 
рыбу и морепродукты по России и всему миру.
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ДЛЯ РЫБЫ 
ВАЖНА СКОРОСТЬ

5 августа мы в порту. У при-
чала вовсю идет разгрузка судна 
«Пролив Лонга». На борту транс-
портного рефрижератора более 
11 тыс. тонн различной рыбной 
продукции. Из них свыше 3,3 
тыс. тонн «высаживаются» во 
Владивостоке. Остальной груз 
проследует дальше — в Китай и 
Южную Корею.

За работой на причале наблю-
дает начальник одного из самых 
крупных холодильно-складского 
комплекса Анна НИКИТУХИНА. 
Она руководит приемкой, разме-
щением и хранением рыбных и 
других грузов.

«Прямо сейчас мы выгружа-
ем рыбную муку. Также «Пролив 
Лонга» привез рыбный фарш, 
филе минтая и сельди. Из об-
щего объема порядка 300 тонн 
сразу по прямому варианту от-
гружаются на железнодорож-
ный транспорт для перевозки. 
Остальной объем отправится 
на хранение», — рассказала на-
чальник комплекса.

Работать с рыбой старают-
ся максимально быстро, так 
как продукт требовательный. 
Маленькие погрузчики возят 
паллеты, большие тягачи — 
контейнеры. Скорость — одно 

из «фирменных» преимуществ 
Владморрыбпорта.

Высокая интенсивность гру-
зовых операций обеспечивается 
профессионалами стивидорной 
службы. При прямой перевалке 
специалисты координируют по-
дачу транспорта заказчика под 
расчетное время выгрузки.

«Мы всегда на связи. Если 
вдруг случается форс-мажор, 
об этом оперативно сообщают. 
При необходимости корректиру-
ем планы», — поделился тонко-
стями организации процессов 
руководитель производственной 
группы Игорь ГОМОНОВ.

Работа с судном начинается 
задолго до его подхода. Сначала 
капитан сообщает, что экипаж 
завершил работу на промысле и 
готов встать на выгрузку. Затем 
подается заявка, направляется 
необходимая документация: ка-
кая рыба, в каком объеме, куда 
отправить, каким транспортом, 
где хранить. Это позволяет спла-
нировать процесс и оперативно 
обработать пришедшее судно.

Летом основную нагрузку 
традиционно давали лососевые 
уловы. Однако из-за «неуро-
жайной» путины в этом году на 
красную рыбу приходится сов-
сем небольшой объем. Первый 
лосось поступил в конце июня, 
позже были еще небольшие пар-

тии — все из Камчатского края и 
Сахалинской области. Видовой 
состав при этом был разнообраз-
ный: горбуша, кета, голец, нерка, 
кижуч.

Однако даже при небольшом 
объеме лососевых уловов ра-
боты не стало меньше. Активно 
поступают кальмар, минтай и 
сельдь. Приходят и другие грузы: 
порт универсальный. Но рыбо-
продукции традиционно уделяют 
особое внимание: «Рыба — это 
то, на чем мы специализируем-
ся», — подчеркнули в компании. 
Порт лидирует в стране по обра-
ботке рыбных грузов, мощности 
предприятия в части перевалки 
уловов составляют 620 тыс. тонн 
в год.

«Мы всегда готовы к любой 
рыбе и любой путине — лососе-
вой, минтаевой, кальмаровой… 
Причалы принимают суда круг- 
лосуточно. Имеющихся мощ-
ностей хватает даже на период 
пиковой загруженности. Рыбный 
терминал порта готов принять на 
хранение 63 тыс. тонн продукции 
единовременно», — рассказала 
Анна Никитухина.

Владморрыбпорт также зани-
мается снабжением и бункеров-
кой судов, помогая рыбакам под-
готовиться к длительным рейсам. 
Уходя на промысел, судно мо-
жет провести в море несколько 

За приемкой и хранением рыбных грузов следит начальник холодильно-складского комплекса Анна НИКИТУХИНА
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месяцев, поэтому важно заранее 
обеспечить его всем необходи-
мым: от тары для производства 
до медикаментов и предметов 
первой необходимости для эки-
пажа.

Такая работа требует участия 
сразу нескольких сторон. Су-
довладельцы договариваются с 
поставщиками, они привозят не-

обходимое оснащение, продук-
ты питания, а сотрудники порта 
грузят снабжение на судно.

«ХОЛОДНЫЙ» ПРИЕМ

Всего в порту 11 причалов, 
но при работе с рыбопродукцией 
предпочтение отдают № 47 и 48. 
Для хранения используется два 

холодильных комплекса, общая 
мощность которых — 23 тыс. 
тонн. Камеры могут поддержи-
вать температуру до –30°С.

Холодильники соединены 
закрытой воздушной галереей. 
Это позволяет защитить рыбу от 
контакта с окружающей средой и 
отеплением, что особенно важно 
летом.

Выгрузка рыбной муки с транспортного рефрижераторного судна «Пролив Лонга»

Общая производственная мощность контейнерного терминала порта достигает 500 тыс. TEU
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В холодильник продукцию 
спускают на лифте-платформе, 
вмещающей погрузчик с палле-
том.

Автоматические двери ком-
плекса открываются на несколь-
ко секунд, впуская нас внутрь, 
и тут же закрываются обрат-
но, чтобы не выпускать холод. 
Непривычно видеть в разгар 
лета рабочих в теплой спецо-
дежде. Шапки, комбинезоны и 
бушлаты предназначены для 
работы при минусовых темпе-
ратурах — специалисты по ох-
ране труда строго следят за со-
блюдением всех правил и норм.

Камеры хранения защища-
ют сразу две двери — еще одно 
решение, чтобы уберечь продук-
цию от перепада температур. 
Внутри такого помещения еще 
холоднее. Почти все простран-
ство заполнено паллетами с гру-
зом: продукция размещается в 
строгом соответствии с рабочей 
технологической картой.

Оперативно принимать и 
отгружать рыбу и другие това-
ры позволяют 32 портальных 
крана, 9 козловых, а также мно-
жество современных автопо-
грузчиков, электропогрузчиков 
и тягачей.

В РУСЛЕ 
ТЕНДЕНЦИЙ

В порту также сразу обра-
щаем внимание на обилие кон-
тейнеров — таковы тенденции 
современной логистики. В этом 
году по программе расширения 

мощностей предприятие по-
строило новую контейнерную 
площадку на 2,3 тыс. TEU. Про-
изводственная мощность контей-
нерного терминала составляет 
500 тыс. TEU. 

«Сейчас мы видим тренд на 
активную контейнеризацию гру-
зов. Рыба также к нам зачастую 
приходит и отгружается в контей-
нерах. Такая перевозка позволя-
ет сохранить качество рыбопро-
дукции и снизить расходы на 
транспортировку», — отметила 
руководитель управления по гру-
зовым работам компании Татья-
на АНТИПЬЕВА.

Сейчас Владморрыбпорт осна-
щен 1093 точками для подклю-
чения рефконтейнеров. При этом 
на тыловых терминалах порта 
есть еще 440 розеток.

РЫБНЫЕ ВОРОТА 
СТРАНЫ

Владивостокский морской 
рыбный порт действует как муль-
тимодальный хаб: специалисты 
организуют доставку морем, по 
железной дороге, автомобиль-
ным транспортом.

Отправлять рыбопродукцию 
по стране помогают в том числе 
собственные тыловые железно-
дорожные терминалы на станци-
ях Угольная и Уссурийск.

По России дальневосточные 
уловы расходятся в пяти нап- 
равлениях: Москва, Санкт-Пе-
тербург, Екатеринбург, Ново-
сибирск и Тольятти. Также мо-
рем доставляют грузы в страны 
Азиатско-Тихоокеанского реги-
она.

За всей инфраструктурой 
— причалами, холодильниками, 
контейнерными площадками, 
железнодорожными путями — и 
непрерывным движением грузов 
стоит труд большой команды. 
Сегодня работу портового ком-
плекса обеспечивает около 1,6 
тыс. человек: от докеров до офи-
сных сотрудников. И пока одни 
встречают очередное судно, дру-
гие уже готовят груз для отправ-
ки в разные регионы.

Высокую интенсивность грузовых операций обеспечивают профессионалы 
стивидорной службы. Скорость — одно из «фирменных» преимуществ 

Владморрыбпорта

Холодильные камеры могут поддерживать температуру до –30°C. 
Это позволяет выбрать идеальный режим для любой рыбопродукции
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Арина БУРЛАКОВА

FishStat: нырнем в мир 
цифрового сервиса 
для рыбной отрасли
Разработчики FishStat («Фишстат») собрали полезные инструменты 
для тех, кто работает на рыбном рынке, в одном месте. При этом 
экосистема сервисов для рыбной отрасли продолжает развиваться, 
отвечая на новые запросы бизнеса и изменения законодательства. 
Какие возможности появились на сайте после ребрендинга и что 
разработчики планируют добавить в будущем — рассказываем 
в обзоре Fishnews.

Главная цель «Фишстата» — 
облегчить работу всех участников 
рыбного рынка при помощи нуж-
ных и полезных инструментов, 
собранных в едином цифровом 
пространстве.

«Мы хотим обеспечить поль-
зователям максимальное удоб-
ство внутри экосистемы. На од-
ной платформе можно покупать 
и продавать рыбопродукцию 
оптом, следить за аналитикой, 
находить партнеров и читать ак-
туальные отраслевые новости. 
И это далеко не весь функционал, 
который будет реализован на 

цифровой площадке», — отмеча-
ют разработчики.

ИЩЕМ РЫБУ 
И ПАРТНЕРОВ

Рассказать о своем предло-
жении рынку и найти рыбопро-
дукцию по самой выгодной цене 
можно в разделе «Объявления». 
В карточке товара — вся необ-
ходимая информация с полным 
описанием и реальными фотогра-
фиями и видео. Таким образом, 
покупатель сможет найти товар 
конкретного размера из конкрет-

ной партии и быть уверенным, что 
не получит «кота в мешке».

Но рыба и морепродукты не 
единственное, что интересует 
пользователей. Согласно соб- 
ранной статистике, за год актив-
ной разработки сервиса одним из 
самых популярных стал раздел 
«Организации».

«Мы можем сказать точно, что 
ищем друг друга внутри FishStat. 
То есть не всегда мы ищем кон-
кретное предложение, часто мы 
ищем и партнеров», — уверен 
основатель «Фишстата» Евгений 
КАРПОВ.
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На платформе уже зарегистри-
ровано более 250 организаций: 
рыбодобытчики, переработчики, 
трейдеры, логистические ком-
пании, холодильные склады, ак-
вакультурные предприятия, про-
изводители косметики, БАДов
и другие. Все они прошли через 
сервис проверки контрагентов, 
встроенный в FishStat.

ОСТАВАЙТЕСЬ НА СВЯЗИ

Повышенный интерес поль-
зователей к поиску организа-
ций через маркетплейс позво-
лил разработчикам лишний 
раз убедиться, что общение 
и выстраивание связей явля-
ются ключевыми элементами 
торговли, которые иногда даже 
важнее, чем само коммерче-
ское предложение.  Поэто-
му для оперативной связи по-
купателей и продавцов «Фиш-
стат» разработал свой внутрен-
ний мессенджер FishChat.

Зарегистрированные пользо-
ватели могут выбрать любую ком-
панию и написать ей напрямую. 
Не обязательно продавать или 
покупать, можно просто находить 
нужные контакты и общаться он-
лайн.

В чате участники диалога мо-
гут задать уточняющие вопросы, 
договориться о сроках или прос-
то наладить связь с потенциаль-
ными контрагентами.

Особое внимание коман-
да FishStat уделила работе с 
иностранными партнерами, ведь 
на платформе зарегистрированы 
и зарубежные компании. Для это-

го разработчики перевели сервис 
на английский и китайский язы-
ки. Кроме того, внутренний чат 
работает со встроенным AI-пере-
водчиком, что снимает языковой 
барьер при общении с клиентами 
из других стран. Например, по-
купатель может задать продавцу 
вопрос на китайском, а продавец 
получит его на русском и тут же 
ответит.

Таким образом, FishChat — 
это отечественный мессенджер, 
который позволяет поддержи-
вать связь и с зарубежными кол-
легами.

ВСЕГДА ПОД РУКОЙ

FishChat стал основой мо-
бильного приложения, которое 
с 15 августа доступно в RuStore, 
AppStore и GooglePlay. Оно поз- 
воляет общаться со всем рыбным 
комьюнити в любом месте с удоб-
ного устройства.

Пользователи FishChat — это 
два больших стрима. Первые поль-
зуются им как обычным мессен-
джером. Можно легко зарегист-
рироваться, общаться в личных 
чатах, создавать каналы и груп-
пы.

Второй стрим — это поль-
зователи FishStat, которые про-
должают работу в приложении. 
FishChat позволяет настроить 
прямой диалог между контраген-
тами. Если на FishStat оформляют 
сделку, то в FishChat ведут пере-
говоры, консультации, уточняют 
детали. Проводить и участвовать 
в аукционе можно на платфор-
ме, а обсуждать ход торгов — в 

специальной группе в мессендже-
ре. Кроме того, подавая заявку на 
регистрацию внебиржевой сдел-
ки на FishStat, пользователи по-
лучают уточнения и отслеживают 
изменения статуса по ней через 
FishChat.

Одна из важных функций при-
ложения — уведомления. «Конеч-
но, важные переговоры, важные 
уведомления всегда должны быть 
в телефоне. Нам нужны пуши, 
чтобы ничего не пропускать. 
FishChat — социальная сеть рыб-
ной отрасли», — обращают вни-
мание разработчики.

ПоИИск

FishAI — ассистент на базе 
LLM GigaChat Enterprise от Сбе-
ра. Ассистенту можно поручить 
навигацию по сайту (знает, что 
и где находится), поиск различ-
ных водных биоресурсов, пос- 
тавщиков и покупателей по 
регионам. При этом он вклю-
чает верный фильтр, выдавая 
на экране только те позиции и 
компании, которые соответствуют 
запросу.

Для поиска рыбопродукции 
достаточно написать: «Покажи 
мне предложения по минтаю», 
и все актуальные предложения 
появятся перед глазами. Остает-
ся только сравнить и выбрать, а 
дальше — FishChat и регистрация 
сделки.

Поиск поставщиков и трей-
деров работает по такому же 
принципу. Пользователь может 
попросить найти, например, трей-
дера из Владивостока. Список 
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организаций, с которыми можно 
связаться, тут же отобразится на 
экране.

Более того, FishAI умеет ра-
ботать с документами. Пользо-
ватели могут загрузить файл и 
попросить ИИ-ассистента про-
анализировать текст на проти-
воречия, риски и ошибки. Также 
искусственный интеллект отлич-
но справляется с поиском отрас-
левых новостей, законов и поста-
новлений. А еще он может помочь 
в заполнении объявлений, аукци-
онов и даже отчетов по сделкам.

В будущем появится еще одна 
полезная новинка — Giga Ковор-
кинг. Это продукт от Сбера, ко-
торый предоставит пользовате-
лям FishStat доступ к платформе 
ИИ-агентов.

И... ПРОДАНО!

Аукционы — еще один востре-
бованный сервис на платформе 
FishStat. Они дают продавцам воз-
можность получить лучшую цену в 
моменте на рынке, а покупателям 
— найти интересные лоты.

Платформа позволяет органи-
зовывать как открытые аукционы 
(тогда все зарегистрированные 
пользователи получат информа-
цию о событии), так и закрытые (в 
этом случае продавец приглаша-
ет к участию только определен-
ный пул покупателей).

Отзывы на работу этого ин-
струмента положительные. Такой 
формат зачастую подразумевает 
ажиотаж и напряженную борьбу, 
особенно ближе к финалу, отме-
чают участники.

Чтобы следить за аукционами 
на «Фишстат» и участвовать в них, 
нужно быть зарегистрированным 
пользователем платформы.

ПОМОГАЕМ С БИРЖЕЙ

Сервис регистрации внебир-
жевых сделок занимает одно из 
важнейших мест в списке но-
ваций этого года. Инструмент 
призван помочь бизнесу автома-
тизировать подачу отчетов, мини-
мизировать возможность ошибок 
и сэкономить время, сократив 
объем ручной работы.

С марта этого года регистра-
ция внебиржевых сделок с рыб-
ной продукцией на биржах стала 
обязательной для участников 
рынка. Направлять необходимо 
информацию о договорах по про-
дукции из некоторых видов рыб: 
минтая, трески, пикши, сельди, 
скумбрии, горбуши, кеты и нерки.

Нововведение вызвало го-
рячие дискуссии — и до, и пос-
ле его принятия. «Фишстат» 
же оперативно позаботился об 
удобстве выполнения этого тре-
бования, расширив функционал 
экосистемы дополнительным ин-
струментом. Примечательно, что 
отправить информацию можно о 
любой внебиржевой сделке, даже 
если она не была заключена на 
FishStat.

Для подачи документов у 
пользователей платформы есть 
четыре варианта: Восточная бир-
жа, Национальная товарная бир-
жа, Петербургская биржа и биржа 
ЦТС. «Мы хотим, чтобы у участни-
ков рынка было право выбора: с 
кем работать», — объяснил такое 
решение Евгений Карпов.

этого зависит работа и прибыль 
их компаний.

«Важным шагом для нас в 
этом году стало партнерство с ос-
новным медиа в отрасли — «Фиш-
ньюс». Благодаря сотрудничеству 
теперь на платформе в разделе 
«Медиа» доступны самые свежие 
материалы с портала Fishnews.
ru», — рассказали представители 
сервиса.

Публикации сортируются по но-
визне и темам. Также предусмот- 
рен удобный поиск по ключевым 
словам. Читать их можно не выхо-
дя из личного кабинета и не откры-
вая дополнительных вкладок.

ИДЕМ В РИТЕЙЛ, 
СОВЕРШЕНСТВУЯ 
ДОСТАВКУ

Постепенно «Фишстат» рас-
ширяет свои границы и пробует 
силы на рынке B2C. MangoFish 
— новый агрегатор для постав-
щиков, который позволяет выйти 
напрямую на конечного покупа-
теля. Сервис представляет собой 
специальное приложение для 
заказа плюс сеть вендинговых 
аппаратов. Эквайринг в нем под-
ключен через Сбер.

MangoFish — это предложе-
ние, опирающееся на запросы пот- 
ребителей. Его основная фишка 
— удобный, современный способ 
заказа рыбной продукции.

И на этом развитие экосисте-
мы не останавливается. Совмест-
но с компанией «Дальрефтранс» 
FishStat совершенствует возмож-
ности платформы в части логи-
стики.

Дальрефтранс — первый 
стратегический партнер FishStat, 
а значит, и главный логистичес- 
кий партнер для всех пользо-
вателей FishStat.ru, кому нужна 
перевозка в рефконтейнерах. 
Взаимодействие автоматизиро-
вано, удобно и при этом соответ-
ствует всем внутренним стандар-
там перевозчика.

До встречи в Питере

Вживую увидеть возможнос- 
ти экосистемы FishStat и по-
общаться с ее создателями 
смогут участники и посети-
тели Международного рыбо-
промышленного форума и 
Выставки рыбной индустрии 
в Санкт-Петербурге на стен-
де «Камчатского Меридиа-
на» — стенд U2, павильон G.

Вендинговые аппараты MangoFish 
— это прямой выход на конечного 

покупателя

В КУРСЕ СОБЫТИЙ

Сервис продолжает развивать 
и информационное направление. 
Для этого на платформе сущест- 
вуют разделы «Аналитика» и 
«Медиа». Они позволяют пользо-
вателям экосистемы оперативно 
получать важную информацию и 
отслеживать интересные вопросы 
отрасли.

«Аналитика» включает в себя 
актуальные данные об объемах 
вылова водных биоресурсов и 
ценах. По словам создателей сер-
виса, они уделили этому разделу 
особое внимание: им важно, что-
бы у пользователей были деталь-
ные материалы о ситуации в рыб-
ной отрасли и торговле, ведь от 
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За два года задачи, которые стояли перед Агентством 
по продвижению рыбной продукции в момент его создания, 
изменились. Этап становления позади, теперь важно перестроить 
работу и перейти к реализации проектов с понятным 
и измеримым результатом, считает гендиректор АПРП 
Наталья КОНДРАТЬЕВА. В интервью журналу Fishnews она 
рассказала, по каким направлениям агентство выстраивает 
сотрудничество с другими участниками отрасли, почему 
стремится стать центром прикладной экспертизы, каким образом 
специфика рыбы может помочь в ее популяризации и чем бренд 
«Русская рыба» будет полезен потребителю.

Анна ЛИМ

Наталья 
КОНДРАТЬЕВА:
Мы работаем на 
стороне потребителя

Наталья КОНДРАТЬЕВА,
генеральный директор
АНО «Агентство по продвижению 
рыбной продукции»



№ 3 (86) 2026   FISHNEWS 87

— Наталья Геннадьевна, в 
мае вы возглавили Агентство 
по продвижению рыбной про-
дукции (АПРП). Какие перво-
очередные задачи вам приш-
лось решать в этот период?

— Из множества задач часть 
была связана с тем, что происхо-
дило внутри агентства. Команда 
сформировалась достаточно мо-
лодая: к моменту моего прихода 
в агентство большинство сотруд-
ников работали там всего два-
три месяца. Люди с совер-
шенно разным опытом, с 
рыбной отраслью ранее 
соприкасались немногие, 
поэтому им пришлось 
сразу осваивать и новую 
среду, и новые роли.

Команду нужно было 
откалибровать, консоли-
дировать вокруг главной 
идеи и сфокусировать на 
определенной миссии. 
Мы как агентство созда-
вались для достижения 
очень важной цели, стоя-
щей перед всей отраслью, 
— нарастить потребление 
рыбы и рыбной продукции 
в стране. АПРП действует 
в направлении изменения 
пищевых привычек и пот- 
ребительских предпочте-
ний.

В любой категории и в 
любой отрасли рост пот- 
ребления начинается с 
роста осведомленности, 
знаний о том или ином 
продукте, в нашем слу-
чае — о видах рыбы и 
морепродуктов, о полез-
ных свойствах и вариан-
тах приготовления и так 
далее. В целом, как вы-
яснилось по результатам 
проведенного агентством 
в 2025 году исследования, 
информации о рыбе и рыб-
ной продукции населению 
все еще не хватает. Команда 
АПРП каждый день выпускает 
в среднем три-четыре заметки 
или статьи, привлекает экспер-
тов из различных отраслей для 
публикации комментариев. Мы 
снимаем барьер недостатка зна-
ния, усиливаем доверие к рыбе 
и рыбной продукции, помогаем 
потребителям сделать выбор в 
пользу рыбы.

Часть инициатив направле-
на на повышение репутации, 
на усиление голоса АПРП. Нам 
бы хотелось, чтобы агентство 

воспринимали в качестве пол-
ноценного отраслевого игрока, 
союзника и эксперта во многих 
направлениях, а не только в пла-
не информационной поддержки 
и маркетинговой активности. 
Только совместными усилиями и 
системными мерами мы сможем 
добиться поставленных целей, 
поэтому АПРП принимает учас-
тие в корректировках проектов 
законодательных документов 
и нормативной базы, поддер-

живает совершенно новые для 
отрасли направления, помогает 
развитию инновационных про-
ектов, продвигает инициативы, 
сотрудничая с государственными 
структурами, общественными 
организациями и бизнесом.

— Что оказалось совсем не 
таким, как вы представляли до 
прихода в отрасль?

— На самом деле, у меня 
было несколько соприкосно-
вений с рыбной отраслью еще 
до прихода в АПРП. За моими 

плечами опыт работы в молоч-
ной и хлебопекарной отраслях, 
виноградарстве и виноделии, и 
на предыдущих местах работы 
мне всегда хотелось видеть, что 
происходит вокруг, а не только 
в «своем» сегменте. Насмотрен-
ность, или «натренированный 
глаз», — это важно. Чтобы при-
нять верное решение, сначала 
нужно понять, почему и как что-
то работает и каким образом 
чужой опыт или примеры могут 

помочь в решении соб-
ственных задач. Новые зна-
ния и опыт зачастую служат 
трамплином для поиска но-
вых удачных решений.

Некоторые проекты, 
которые мы сейчас раз-
рабатываем в агентстве, 
подсмотрены в других от-
раслях. Это не значит, что 
мы прямо что-то копируем, 
но успешный опыт коллег-
смежников учитываем.

Возможно, неожиданно-
стей на новом месте рабо-
ты, в АПРП, для меня было 
не так много. Более слож-
ной, чем предполагала, за-
дачей стала необходимость 
полностью переориенти-
ровать агентство. Задачи, 
которые стоят перед АПРП 
сейчас, не похожи на зада-
чи двухлетней давности или 
даже прошлого года. Два 
года назад агентству нужно 
было встать на ноги, сфор-
мироваться, по большому 
счету это был стартап.

Сейчас агентство долж-
но быстро расти, значитель-
но расширять свою экспер-
тизу, кратно увеличивать 
вклад в реализацию «до-
рожной карты», общего для 
отрасли плана. Мы должны 
создавать реальные, изме-
римые вещи, и от того, что 
делает АПРП, должен быть 

видимый положительный эф-
фект.

Как я уже сказала, мы не ра-
ботаем в одном узком направ-
лении. У нас обширный спектр 
инициатив и мероприятий. И вот 
какой момент был для меня нео-
жиданным: мне нужно не только 
пересобрать агентство и нап- 
равить команду на выполнение 
комплекса абсолютно разных 
задач, но и скорость необходимо 
набрать очень быстро. Честно 
говоря, думала, что у меня будет 
чуть больше времени.

В сентябре мы планируем 
запуск большого портала 
«Русская рыба». Этот 
проект призван решать 
задачи информирования и 
выполнять образовательную 
функцию не только для 
рядового потребителя, но 
и для профессионального 
сообщества. В общем и 
целом существует запрос со 
стороны розничной торговли на 
отраслевую образовательную 
программу, да и сами 
потребители и покупатели 
отмечают нехватку продавцов, 
которые убедительно и полно 
могут описать преимущества 
той или иной рыбной продукции 
из ассортимента магазина.
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— За прошедшие месяцы 
какие встречи или переговоры 
с участниками рынка оказа-
лись для вас наиболее полез-
ными? Какие ключевые темы 
на них поднимались?

— Мне хотелось бы выделить 
встречи с нашими отраслевыми 
партнерами, участниками рыб-
ной отрасли. К ним я отношу 
и рыбаков, и переработчиков, 
причем на уровне как отдельных 
компаний, так и общественных 
объединений — ассоциаций, 
союзов. На этих встречах были 
выработаны совместные инициа-
тивы, некоторые из них уже полу-
чили развитие, и очень скоро мы 
увидим результат.

Мы видим перспективы взаи-
модействия и партнерства, нап- 
ример, в направлении формиро-
вания пищевых привычек у детей 
и подростков. Речь не о детском 
питании для самых маленьких, 
а скорее об организации меню 
в школах, детских садах — сло-
вом, в социальных учреждениях 
системы просвещения. 

Согласно исследованиям, 
проведенным АПРП в 2025 году, 
детям больше всего нравится 
рыба в жареном или тушеном 
виде, а в школьных столовых 
зачастую самое популярное рыб-
ное блюдо — это рыбный суп. 
Спрос не совпадает с предло-
жением: когда рыба вроде бы в 
меню, например школьной сто-
ловой, есть, но ребенку она не 
подходит. Мы работаем над тем, 
чтобы в образовательных учреж-
дениях желания ребенка в отно-
шении рыбной продукции совпа-
ли с тем предложением, которое 
предоставляют детские сады, 
школы, колледжи.

Встречи с коллегами из ми-
нистерств и ведомств не ме-
нее важные. Агентство при-
нимало участие в заседании 
штаба потребительского рынка 
Минпромторга, на котором было 
принято решение о создании и 
оформлении так называемых 
рыбных мест на выставочно-
ярмарочных мероприятиях по 
всей стране. Уже сегодня на яр-
марках выходного дня, гастроно-
мических фестивалях, дру-
гих мероприятиях этого нап- 
равления мы видим рыбные 
места, оформленные в едином 
стиле. Радует, что десятки ре-
гионов уже начали работу в 
этом направлении. Мы наблю-
даем динамику в отчетах, и нам 

приятно видеть фотографии 
оформленных в едином стиле то-
чек продаж.

Одинаковая цветовая гамма, 
одинаковые элементы стиля: 
формы, паттерны и так далее — 
всё это служит простым ориенти-
ром или навигатором для покупа-
теля. Увидев оформление точки 
продаж в стиле бренда «Русская 
рыба», покупатели будут знать, 
что в этом месте им предложат 
качественную и разнообразную 
рыбу.

По данным нашего исследо-
вания, почти половина респон-
дентов говорили, что, попро-
бовав рыбу на выставках или 
ярмарках, они начали либо боль-
ше интересоваться такими про-
дуктами, либо чаще включать 
рыбу в свой рацион. Ярмарки, 
выставки, фестивали — дей-
ственный инструмент для повы-
шения потребления.

В сентябре мы планируем за-
пуск большого портала «Русская 
рыба». Этот проект призван ре-
шать задачи информирования 
и выполнять образовательную 
функцию не только для рядового 
потребителя, но и для професси-
онального сообщества. В общем 
и целом существует запрос со 
стороны розничной торговли на 
отраслевую образовательную 
программу, да и сами потре-
бители и покупатели отмечают 
нехватку продавцов, которые 
убедительно и полно могут опи-
сать преимущества той или иной 
рыбной продукции из ассорти-
мента магазина. Работа с ритей-
лом для нас очень важна, ведь 
розничная торговля помогает 
формировать и поддерживать 
покупательский спрос.

Мы уже начали работу над 
интеграцией рыбы и рыбной 
продукции в структуру нацио-
нального Чемпионата розничных 
профессий 2027 года. Вместе с 
организационным комитетом ме-
роприятия прорабатываем сразу 
несколько направлений: образо-
вательное — курс вебинаров для 
сотрудников розничной торгов-
ли; конкурсное — специальные 
задания для участников чемпи-
оната; инновационное — новая 
программа для гостей и болель-
щиков команд, принимающих 
участие в соревновании.

Проектов, над которыми мы 
работаем в АПРП, несколько де-
сятков. Вместе с представителя-
ми власти и бизнеса прилагаем 

усилия к тому, чтобы рыба стала 
для россиян не только полезной, 
но и вкусной, интересной, более 
доступной, причем в каждом ре-
гионе.

В июне на площадке Пе-
тербургского международно-
го экономического форума мы 
подписали соглашение о сот- 
рудничестве с фондом «Рос- 
конгресс» и четырьмя первыми 
регионами и начали работу, ко-
торая крайне важна для попу-
ляризации рыбы. Мы говорим о 
региональном видовом разно-
образии рыбной продукции, об 
уникальных программах продви-
жения региональных брендов и 
повышении уровня информиро-
ванности потребителей в каждом 
регионе. Это позволит распро-
странить накопленный в субъек-
тах опыт на всю страну.

— Можете описать, как выг- 
лядит стандартный рабочий 
день руководителя АПРП?

— Вспоминаю, был ли у меня 
за три прошедших месяца стан-
дартный день. Ни один день не 
похож на другой, даже если обыч-
но в моем рабочем графике не-
сколько онлайн-встреч или очных 
совещаний, презентаций сов- 
местных проектов, обсуждений 
целей, задач и креативных идей 
со своей командой, десятки теле-
фонных и видеозвонков, писем и 
сообщений в рабочих чатах.

Я постоянно в контакте с раз-
ными, часто новыми для меня 
людьми, и это помогает мне во 
многом — получать новый опыт, 
развиваться, расти — и, конечно, 
мотивирует двигаться вперед. 
Мне приятно видеть, насколько 
готовы включаться в межотрас-
левые инициативы мои коллеги, 
и вдвойне приятно осознавать, 
что наше агентство выступает в 
таких инициативах не теорети-
ком, а экспертом, который помо-
гает решать конкретные задачи 
разного уровня.

У меня плотный график, я 
много времени провожу в разъ-
ездах, но для меня это норма. 
Уверена, ни одна сложная задача 
не решается человеком, посто-
янно сидящим на одном месте, 
например за столом в комфорт-
ном офисе.

Мне всегда интересно решать 
сложные задачи. Сейчас для 
меня множество планов, которые 
нужно проработать и реализо-
вать в кратчайшие сроки, — это 
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стимул идти дальше и вести за 
собой команду. Каждый день 
в работе агентства происходит 
что-то новое, нестандартное. Мы 
же молодая команда, представ-
ляющая, на мой взгляд, самую 
молодую некоммерческую орга-
низацию в отрасли.

— У вас большой опыт ра-
боты в маркетинге с другими 
секторами пищевой промыш-
ленности. Как вы считаете, 
какие подходы и инструменты 
можно применить для рыбной 
продукции?

— Скажу с точки зрения сво-
его профессионального опыта: 
это всегда работа в двух нап- 
равлениях. Можно найти идею 
проекта или продукта, которой 
никогда раньше не было. За-
мечательные идеи, бросающие 
вызов, могут приходить в голову 
спонтанно, но их реализация тре-
бует времени. С инновациями не 
получится работать быстро, если 
это действительно инновации.

Есть второй путь — пе-
ресборка уже существующих 
инструментов, элементов про-
ектов или продуктов. Их можно 
укомплектовать по-другому и 
получить новый результат. У та-
кого направления есть название 
— «смузи-экономика». Я уже го-
ворила, что мы внимательно изу- 
чаем путь, который проходили 
другие отрасли, и смотрим, ка-
кие решения можно попытаться 
адаптировать для нас, видоиз-
меняя их, смешивая, по-новому 
сочетая ингредиенты, как при 
приготовлении смузи.

Пока мы в большей степени 
ориентированы на быстрые ре-
шения, которые позволят нам 
двигаться вперед с высокой ско-
ростью, но не забываем и про 
инновации, особенно в части 
разработок совершенно новых 
продуктов. Ведь потребность в 
новых форматах рыбной продук-
ции — простых, понятных, вкус-
ных, удобных, в том числе для 
детей и молодежи, — ощущают 
все: от рыбака, переработчика и 
производителя до покупателя.

— И напротив, в чем вы 
видите специфику рыбы, ее 
отличия, которые потребуют 
нестандартных решений?

— Один из моих коллег верно 
подметил: курица всегда оста-
ется курицей. Ее можно разде-
лать по-разному — на крылыш-

ки, голень, грудку и так далее, 
но по факту мы говорим только 
про курицу. В рыбе же огромное 
разнообразие. В этом ее клю-
чевое отличие и преимущество. 
Это практически неисчерпаемая 
тема. А ведь есть еще и мари-
культура. Такое разнообразие 
дает возможность с разными 
аудиториями или целевыми груп-
пами потребителей работать 
по-разному.

Буквально сегодня у нас была 
встреча с одним из партнеров, 
на которой речь шла о фудпей-
ринге. Уверена, для повышения 
популярности рыбы и рыбной 
продукции важно предлагать 
потребителям разные гармо-
ничные вкусовые сочетания, так 
называемые пары из рыбы и 
какого-либо другого продукта.

Приведу простой пример. 
Сегмент стритфуда продолжает 
развиваться, в фастфуд-ресто-
ранах по-прежнему достаточно 
высокий трафик. Присутству-
ет ли в меню таких заведений 
рыба? Да, конечно, и мы давно 
привыкли к рыбным палочкам. 
В то же время фиш-энд-чипс — 
вкусное рыбное филе в аромат-
ном хрустящем кляре, которое 
подается с гарниром из золоти-
стого картофеля фри, — пока не 
очень распространенная позиция 
в меню фастфуд-ресторанов, 
хотя мы отмечаем значительный 
потенциал для развития.

Вообще в партнерских исто-
риях парой к рыбе могут высту-
пать не только продукты, но и 
технологии, услуги или контент. 
В агентстве мы пробуем, ищем 
новые сочетания, тестируем ин-
тересные идеи.

— Поделитесь планами 
АПРП на осенние отраслевые 
мероприятия, включая Меж-
дународный рыбопромышлен-
ный форум в Санкт-Петербур-
ге?

— В начале сентября мы 
участвуем в Восточном эконо-
мическом форуме, в рамках ко-
торого запланирована сессия 
о локальных брендах и о том, 
как локальные или региональ-
ные бренды повышают спрос на 
рыбную продукцию. Поддерж-
ка таких брендов определена 
в стратегии развития сельских 
территорий до 2030 года. Регио-
нальный бренд закрепляет связь 
продукта с территорией и его осо-
быми свойствами, укрепляет до-

верие со стороны покупателей и 
потребителей, позволяет регио-
нальному бизнесу эффективнее 
развиваться и быстрее масшта-
бироваться.

В рамках ВЭФ-2026 плани-
руем подписать соглашения о 
сотрудничестве с нескольки-
ми регионами. Эти соглашения 
предусматривают взаимодей-
ствие сторон при разработке 
и реализации различных фор-
матов, ориентированных на 
широкую деловую аудиторию 
и конечных потребителей, орга-
низацию деловых мероприятий, 
фестивалей и гастрономических 
проектов, направленных на по-
пуляризацию рыбной продукции. 
Наша задача — привлечь к раз-
витию региональных брендов 
различных партнеров из бизнеса 
и смежных отраслей.

Для Международного рыбо-
промышленного форума гото-
вим много нового. Например, 
18 сентября совместно с Глав-
рыбводом проведем церемонию 
награждения премии FishCorr. 
Хотим для участников и посети-
телей форума сделать церемо-
нию запоминающейся и яркой, 
а саму премию — заметной для 
широкой аудитории. Постараем-
ся увеличивать и удерживать ин-
терес к рыбной отрасли в целом.

— Сегодня продвижением 
рыбной продукции занимают-
ся отраслевые ассоциации, 
отдельные компании, регионы, 
торговые сети. Как агентство 
выстраивает взаимодействие 
с этими инициативами и какую 
роль отводит себе?

— Отвечу коротко: всегда 
по-разному. Многое зависит от 
целей и задач, состава участни-
ков того или иного проекта или 
инициативы. Мы занимаемся по-
пуляризацией потребления рыбы 
и рыбной продукции, а значит, 
мы работаем на стороне потре-
бителя.

В большинстве проектов, над 
которыми работаем, находим 
очень много точек соприкосно-
вения с отраслевыми ассоциа-
циями, союзами и другими объ-
единениями, с бизнесом разных 
видов деятельности и совер-
шенно разной географии. Мы с 
коллегами друг друга усиливаем 
там, где есть такая возможность, 
поддерживаем и дополняем, а не 
заменяем. Самая главная цель у 
нас по-прежнему одна на всех.
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Андрей ВАСИЛЬЕВ,

Глеб КОЛЬЧЕМАНОВ

Стабильность 
важнее роста

Юттхана РАТТАНО: 

Таиланд — страна с развитыми традициями аквакультуры. 
Это важная отрасль экономики королевства. Один из основных 
продуктов — креветка.

Власти Таиланда поощряют объединение фермеров, выращивающих 
креветку, в различные отраслевые клубы и ассоциации. Одна из 
основных задач таких организаций — это обмен опытом и взаимное 
обучение. Те, кто внимательно следит за развитием отрасли, 
отмечают, что большинство инноваций в последние годы появились 
именно благодаря обучению в подобных организациях. 

Президент клуба фермеров — производителей креветок Thathong 
Юттхана РАТТАНО на страницах Fishnews делится своим 30-летним 
опытом. Он признает, что за эти годы профессионального стажа 
его мышление принципиально изменилось. Он не только научился 
выращивать креветок, но и стал понимать, как прудовая экосистема 
может разрушиться. И, что важнее, как предотвратить это 
разрушение.

Рассматривая пруд для разведения вместе с объектом выращивания 
(в данном случае — креветками) как единую экосистему, 
Юттхана Раттано объясняет, что стабильность этой системы 
является главным критерием успеха. 

Это интервью может быть полезным российским коллегам-
аквафермерам, если рассматривать его не просто как рассказ 
о таиландской экзотике, а как повод осмыслить собственный подход 
к хозяйствованию. 
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Юттхана РАТТАНО,
президент клуба 

фермеров — производителей 
креветок Thathong 
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— Господин Юттхана, что 
из себя представляет произ-
водство креветки?

— Большинство людей ска-
жут, что это про то, как вырастить 
креветок как можно быстрее. 
Но я давно перестал так думать. 
На самом деле это про то, чтобы 
убедиться, что они сначала не 
погибнут.

Понимаете, для успеха в вы-
ращивании креветки необходим 
системный подход, системное 
мышление. За прошедшие годы 
случалось всякое. Бывало, я по-
лучал отличную прибыль. А было 
и такое, что просыпался и обна-
руживал уничтоженный пруд.

Сначала я думал, как все. Пы-
тался ускорить рост — больше 
корма, ускорение цикла, увели-
чение объема выхода продукции. 
Но со временем я понял, что чем 
сильнее давишь, тем больше 
рискуешь.

И однажды наступил пере-
ломный момент, когда я очень 
четко осознал: я не выращиваю 
креветок — я управляю системой 
внутри пруда.

— Какие практические со-
веты вы бы дали?

— Важно жестко контролиро-
вать цикл выращивания с самого 
начала. Если ты начал непра-
вильно, у тебя не будет времени 
это исправить позже. К ключе-
вым вещам, которые нужно кон-
тролировать, следует отнести, 
во-первых, качество постличи-
нок. Нужно проследить, чтобы 
они были сильные, однородные и 
без заболеваний.

Во-вторых, необходимо иметь 
четкую стратегию кормления, 
где важны и усвояемость, и гар-
моничное сочетание элементов, 
а не только процент белка. На-
конец, необходима подготовка 
воды, что предполагает ее ста-
бильность по ключевым показа-
телям, а не просто чистоту.

Нужно помнить, что плохой 
старт — это скрытый риск с пер-
вого дня.

Еще один совет — думать 
о том, что происходит в пруду. 
Ведь там есть не только кревет-
ки. В пруду живет еще и множе-
ство микроорганизмов; в воду 
поступает корм и кислород, 
образуются продукты обмена, 
накапливается органика. Необ-
ходимо управлять микробным 
балансом: ты не выращиваешь 
креветок, ты контролируешь 
бактерии.

Полезные и патогенные бак-
терии конкурируют между собой. 
Скорость всех процессов зави-
сит от температуры, кислорода 

и циркуляции воды. Идут процес-
сы азотного цикла. Азотный цикл 
— это выделение обитателями 
пруда аммиака, который бак-
терии перерабатывают в более 
безопасный нитрит. Он в свою 
очередь преобразуется в нитрат, 
который служит кормом для кре-
веток.

Важно понимать, что чем 
больше корма, тем больше ор-
ганической нагрузки в виде от-
ходов. В результате повышается 
интенсивность микробных про-
цессов и потребление кислоро-
да. Итог — стресс у креветок и 
дисбаланс системы.

Как правило, системы не раз-
рушаются мгновенно, а дегра- 
дируют постепенно. Чтобы не до-
пустить этого, необходимо учи-
тывать процессы в пруду.

— Вы упомянули кислород. 
А как он влияет на урожай?

— Динамика уровня кисло-
рода чрезвычайно важна. Это 
такой тихий, но определяющий 
фактор. Днем все выглядит хо-
рошо. Но ночью это другой мир. 
Критический период — с 2 часов 
ночи до 5 часов утра, когда из-за 
ритма биологических процессов 
в пруду уровень кислорода ми-
нимален. Креветки погибают не 
потому, что кислорода мало. Они 
погибают потому, что уровень 
кислорода колеблется.

К скрытым рискам относится 
наличие застойных зон, накоп- 
ление ила и плохая циркуляция 
воды. Так что стабильный с виду 
пруд может скрывать критичес- 
кую нестабильность.

Для успеха в выращивании креветки необходимы системный подход и системное мышление

Креветка приносит Королевству 
Таиланд миллиарды долларов 

экспортной выручки
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— Что необходимо учиты-
вать, чтобы не привести хозяй-
ство к краху?

— Фермы терпят неудачу не 
из-за одной ошибки. Они терпят 
неудачу из-за накопленного рис- 
ка. Модель разрушения состо-
ит из четырех этапов. Сначала 
идет накопление нестабильности 
за счет того, о чем я сказал 
выше. Далее происходит некое 
событие, служащее триггером, 
например дождь, смена пого-
ды или изменения в кормлении. 
Оно провоцирует сбой в системе 
(вспышка роста бактерий, па-
дение уровня кислорода, увели-
чение концентрации аммиака и 
тому подобное). И это приводит к 
массовой гибели урожая.

Так что самые опасные риски 
— те, которые ты не видишь.

— В чем заключается ваш 
подход?

— Сегодня я фокусируюсь 
только на трех вещах. Во-пер-
вых, стабильность важнее роста. 
Я не гонюсь за быстрым ростом. 
Я фокусируюсь на стабильности. 
Медленный рост в сочетании с 
высокой выживаемостью дает 
реальную прибыль.

Во-вторых, предотвращение 
проблемы важнее ее исправле-
ния. Если тебе пришлось исправ-
лять проблему, значит, ты уже 
опоздал. Лучшие фермы — те, 
где нечего исправлять.

Ну и, наконец, в-третьих: сис- 
темность важнее таланта. Не по-
лагайся на талантливых людей. 
Полагайся на систему, которую 
ты контролируешь. Хорошая сис- 

тема масштабируема, повторяе-
ма и предсказуема.

— Что следует иметь в виду, 
планируя свои производствен-
ные расходы?

— Большинство людей сокра-
щают расходы, покупая более 
дешевые материалы и ресурсы. 
Я сокращаю расходы, умень-
шая риски. Деньги, которые ты 
платишь за корма, — это только 
видимая часть затрат. Есть еще 
невидимая — это риски.

Предположим, ты сэкономил 
сегодня, а завтра из-за этого по-
терял весь пруд. Получается, что 
ты не сэкономил, а рискнул.

— Что побудило ферме-
ров-креветководов объеди-
ниться в клуб Thathong?

— Я никогда не стремился 
добиваться успеха в одиночку. 
Когда в нашем клубе у кого-то 
возникает проблема, мы делим-
ся этим со всем сообществом. 
Так возникает коллективная про-
изводственная память.

Что это дает? Одна ферма 
экспериментирует, а все осталь-
ные, глядя на нее, учатся. Благо-
даря этому количество ошибок 
в производственных процессах 
снижается.

Когда практики обсуждаются, 
ошибки не скрываются, а выво-
ды становятся общими, рынок 
видит не набор разрозненных 
хозяйств, а профессиональную 
среду, способную учиться и от-
вечать за качество. Доверие по-
купателя в таком случае основа-
но не на красивой истории, а на 

культуре производства. Исполь-
зование коллективного опыта 
улучшает общий результат. Поэ-
тому нас приветствуют власти. И 
в целом наша отрасль находится 
под личным пристальным вни-
манием Его Величества Короля 
Таиланда.

— Каким вы видите буду-
щее креветководства в Таи-
ланде?

— У тайских креветок есть 
будущее, но оно не связано с 
прежней моделью наращивания 
объемов. Мы должны изменить 
наше мышление.

Будущее будет определяться 
продуманными, точными техно-
логиями; решениями, которые 
вырабатываются на основе фак-
тических данных; контролем сис- 
темы; приоритетом качества над 
количеством. Цифровые инстру-
менты, новые технологии будут 
полезны ровно настолько, нас- 
колько они помогают фермеру 
понимать взаимосвязи внутри 
пруда и раньше реагировать на 
отклонения.

Не стремитесь просто стать 
лучшим фермером-креветочни-
ком. Станьте тем, кто лучше всех 
понимает систему. Потому что 
когда она у вас стабильна, все 
остальное придет само.

В любой системе важнее не 
ускорять результат, а удержи-
вать стабильность. Сбои не слу-
чаются внезапно, они накапли-
ваются, поэтому выигрывает тот, 
кто контролирует риски и базо-
вые условия, а не тот, кто просто 
усиливает давление на рост.

Юттхана РАТТАНО: Я не выращиваю креветок — я управляю системой внутри пруда
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Там, где 
встречается 
отрасль

Жизнь Fishnews в фотогра-
фиях… Подборку фото к юби-
лею медиахолдинга в этом но-
мере мы посвятили форумам и 
выставкам. На таких площадках 
обычно масса интересного для 
журналистов: возможность уви-
деть, как позиционирует себя 
отрасль, на чем делают акцент 
компании, что продвигают. При-
чем не только в российском, но 
и в международном масштабе.

2006 год и первый Международный съезд рыбаков во Владивостоке. Обсуждение 
деловой повестки сочеталось со специализированной отраслевой выставкой. 

Журналист Fishnews (а сейчас главный редактор печатных изданий медиахолдинга) 
Наталья СЫЧЁВА позирует на стенде приморских рыбаков — компании РК «Восток-1»

Выставки и встречи. 
Обычно Ольга ШУТЬ запечатлевает 

важные события и людей рыбной 
отрасли, но на этот раз она — главный 
герой кадра вместе с руководителем 

Росрыболовства Ильей ШЕСТАКОВЫМ. 
Выставка «Золотая осень», 2015 год

Там, где рыбная промышленность 
показывала себя вместе с другими 

отраслями «пищевки». Руководитель 
направления подписки и распространения 

«Фишньюс» Антонина ЛОПАТНИКОВА 
на Выставке продуктов питания 

World Food Moscow, 2016 год
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А здесь на стенде медиахолдинга 
на World Food Moscow гостей 

встречает шеф-редактор в Москве 
и ЦФО Анна ЛИМ, 2014 год

И вновь Владивосток, выставка в рамках Международного конгресса 
рыбаков. Председатель совета директоров медиахолдинга «Фишньюс» 
Эдуард КЛИМОВ и профессионалы рыбной отрасли Приморья, 2008 год

Особенное для нас событие. 
Первый Международный рыбопромышленный форум 

и Выставка рыбной индустрии, морепродуктов 
и технологий в Санкт-Петербурге, 2017 год. 

Участвуем в обходе экспозиций вместе с вице-премьером 
Аркадием ДВОРКОВИЧЕМ и руководством Росрыболовства

На выставке в Питере медиахолдинг представляет 
все направления своей работы… Сайт, ежемесячную 

газету и журнал, коммуникационные площадки. 
На стенде — главный редактор интернет-портала 

Fishnews.ru, куратор проекта Fishnews Online 
Маргарита КРЮЧКОВА, 2025 год
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2011 год. С рыбопромышленниками 
общается на выставке «Экспофиш» 

в Москве зампред правительства 
Виктор ЗУБКОВ. Ключевые заявления 

фиксирует Анна ЛИМ

Генеральный директор медиахолдинга 
«Фишньюс» Яна ЯШИНА и руководитель 

Росрыболовства Илья ШЕСТАКОВ 
на нашем стенде в Санкт-Петербурге, 

2022 год.

Какой разговор об экономике Дальнего 
Востока без рыбной отрасли? 

Рыболовство — одна из тем Восточного 
экономического форума. 

На фото — главный редактор Fishnews.ru 
Маргарита КРЮЧКОВА 

на ВЭФ в 2017 году

Рыбные острова — территория особого 
гостеприимства. 

Генеральный директор медиахолдинга 
«Фишньюс» Яна ЯШИНА и журналист 

Ксения ПИСАРЕВА на выставке 
«Рыбная индустрия» в Южно-Сахалинске, 

2007 год
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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

На международную рыбопромышленную 
выставку в Циндао съезжаются 

компании со всего мира. 
В 2008 году мероприятие освещала 

Ксения ПИСАРЕВА
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