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Задание:

Выбрать предприятие/продукт для экспорта и обосновать свой 
выбор
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1 ВВЕДЕНИЕ В 
ЭКСПОРТ.

ПРЕИМУЩЕСТВА
ЭКСПОРТА
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Экспорт (от лат. exporto — вывожу; англ. export) — вывоз за границу товаров, 
проданных иностранному покупателю или предназначенных для продажи 
на иностранном рынке. 

Российское законодательство определяет экспорт как «вывоз товара, 
работ, услуг, результатов интеллектуальной деятельности, в том числе 
исключительных прав на них, с таможенной территории Российской 
Федерации за границу без обязательства обратном ввозе». 

Базовые элементы экспорта (товар, рынок, покупатель) схожи с  
элементами продаж на внутреннем рынке. 
Но при экспорте товар предназначен для продажи на зарубежном рынке 
иностранному покупателю и доставляется через границу Российской 
Федерации.

✔ Экспорт

✔ Определение по российскому законодательству

✔ Базовые элементы экспорта
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— эффективный инструмент развития предприятия;
— увеличение объема продаж за счет новых рынков;
— уменьшение себестоимости единицы продукции;
— регулирование сезонных колебаний на внутреннем рынке;
— увеличение прибыли и валютных ресурсов предприятия.

— временная нестабильность экономической ситуации на внутреннем 
рынке;
— нестабильность российского рубля как национальной валюты.

Пять основных преимуществ 
экспорта:

Дополнительные стимулы начала экспорта в текущей экономической 
ситуации:
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Экспортная деятельность -> последовательность экспортных проектов

✔ Возможности компании
✔ Поддержка государства
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2. 

ВЫБОР РЫНКА И ПОИСК
ПОКУПАТЕЛЯ

ПРОВЕДЕНИЕ
ИССЛЕДОВАНИЯ
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2.1
МАРКЕТИНГОВЫ
Е 
ИССЛЕДОВАНИЯ
:
ВИДЫ, 
ПРЕИМУЩЕСТВ
А И 
НЕДОСТАТКИ 11



— определить наиболее привлекательный иностранный рынок и 
найти потенциального иностранного покупателя

Основные виды маркетинговых исследований:

Цель маркетингового исследования при экспорте: 

— полевое и 
кабинетное
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Полевое исследование (field research)

— это сбор первичной информации о рынке и потребителях: о текущих 
условиях продаж конкретного товара на иностранном рынке и его 
перспективах, о конкурентах (ассортимент, цены, маркетинговая 
политика), о реакции покупателей на предлагаемые товары или услуги, 
а также об их отношении к производителям и предпочтениях

Реализуется в реальных рыночных условиях путем 
✔ наблюдений,
✔ обследований,
✔ опросов групп респондентов,
✔ экспериментов, проводимых специально для решения конкретной 

маркетинговой задачи.
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Кабинетное исследование (desk research)

— сбор вторичной информации о рынке из доступных открытых 
источников

14



15



Целесообразно начать кабинетное исследование по 
следующим направлениям: 

A. Географическое 
расположение вашего 
региона 
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Предприятия из приграничных регионов, как правило, имеют устойчивые торговые 
связи с компаниями из близлежащих стран. Например, Новосибирская, Курганская, 
Омская области и ряд других регионов граничат с Казахстаном. Амурская область, 
Хабаровский и Приморский края граничат с Китаем, что обеспечивает компаниям из 
этих регионов большой товарооборот с китайскими компаниями. 

Ряд регионов, таких как г. Санкт-Петербург, обладает уникальным преимуществом 
расположения крупных транспортных портов, поэтому в них также активно ведется 
внешнеэкономическая деятельность. В то же время большинство регионов России не 
граничит с другими странами, как, например, Свердловская область или 
Красноярский край. Для таких регионов при подготовке экспортного проекта важно 
наиболее тщательно рассмотреть вопросы логистики (включая упаковку, 
транспортировку товара), взаимодействия с торговыми и транспортными 
посредниками, временные и финансовые затраты, необходимые для доставки товара 
покупателю. Географическое расположение региона определяет особенности 
доставки товара до покупателя. Чем дальше расположен покупатель, тем дороже 
будет доставка. Если товар не требует физической поставки, как, например, программное 
обеспечение, то расстояние между экспортером и его покупателем значения не 
имеет. Это верно и в отношении услуг. Например, через интернет возможны 
удаленное проведение консультаций, проведение маркетинговых исследований, 
разработка фирменного стиля компании. Выбор рынка по географическому 
принципу (наибольшей и наименьшей удаленности) зависит в том числе от типа 
товара. Например, скоропортящийся товар требует быстрой доставки в 
максимально короткие сроки, хрупкий товар требует специфических условий 
доставки до покупателя и т.п.
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Б. Заинтересованность отдельных стран в экономическом 
сотрудничестве с Россией в целом либо с конкретным регионом в 
частностиВажно учитывать заинтересованность отдельных стран в экономических 
связях с регионом и с Российской Федерацией. Традиционно хорошие 
отношения складываются между компаниями России и стран Евразийского 
экономического сообщества. Сейчас активно развиваются отношения с 
Бразилией, Вьетнамом, Китаем, Индонезией и Индией. Среди европейских 
стран следует выделить Сербию, Германию, Болгарию, Австрию. Для первой 
экспортной поставки целесообразно рассматривать именно эти страны. По 
ним много информации, и в этих странах нет существенных барьеров для 
входа на рынок. Со многими странами установлен режим наибольшего 
благоприятствования: отсутствуют ограничительные меры таможенно-
тарифного регулирования, нет высоких пошлин, не требуются 
дополнительные сертификаты на товар. 
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В. Изучение рынка 
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Емкость рынка

Крупная обувная компания отправила в Африку своего продавца
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в англоязычных странах — база национальных 
классификаторов HS code (международная 
гармонизированная система кодирования 
товаров).

✔ Преимущества
✔ Сотрудничество

      Доля на рынке: ТН 
ВЭД

Изучение конкурентов:
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Товарная номенклатура внешнеэкономической деятельности (ТН 
ВЭД) 

- идентификация товаров
- взимание таможенных пошлин 
- упрощение автоматизированной обработки таможенных 
деклараций

На сайте ФТС России (ved.customs.ru) указана информация о 
классификационных решениях, принятых таможенными органами по кодам 
ТН ВЭД.
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Исследование цены товара направлено на определение уровня и 
соотношения цен на зарубежном рынке

-     запросы
- открытые прайс-листы
- уровень цен, предлагаемых в интернет-магазинах
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При исследовании покупателей нужно уделить внимание 
языковым, культурным и религиозным различиям

- белый цвет является символом скорби или смерти на Востоке, но в 
Европе и России воспринимается как символ счастья и чистоты

- изображение совы — символ мудрости в США и вестник несчастья 
в Индии. 

- в Японии иероглиф числа 4 созвучен со словом «смерть»
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ИСТОЧНИКИ ИНФОРМАЦИИ 
ДЛЯ ПРОВЕДЕНИЯ 
ПРЕДВАРИТЕЛЬНОГО АНАЛИЗА 
(КАБИНЕТНОГО 
ИССЛЕДОВАНИЯ) СТРАН И 
ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ РЫНКОВ 
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Алгоритм организации эффективной работы с источниками 
информации:
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Общее правило оценки актуальности информации: 

✔ статистическая и аналитическая информация актуальна не более 3 
лет,

✔  нормативно-правовые акты — не более 1 года. 

приоритет отдается информации органов государственной власти и 
международных организаций. 

если используются другие источники, то собранные сведения можно 
усреднить (в случае, если показатели из различных источников 
отличаются). 
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Источники информации по ВЭД бывают открытые и закрытые, 
русскоязычные и англоязычные, бесплатные и платные. 

Открытые бесплатные источники на русском языке, которыми любой 
начинающий экспортер может воспользоваться при проведении 
кабинетного исследования следующие:
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Большинство российских интернет-
источников имеют иностранный аналог:
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2.4 ПОИСК ИНОСТРАННОГО 
ПОКУПАТЕЛЯ
2.4.1 СПОСОБЫ ПОИСКА 
ПОКУПАТЕЛЯ

При активном подходе 
компания организует 
поиск покупателей, 
участвуя в выставочно-
ярмарочных 
мероприятиях, 
бизнесмиссиях; проводит 
прямые переговоры или 
общается через SKYPE; 
совершает обзвоны и 
рассылки (Direct Mail).

Пассивный поиск 
подразумевает 
ожидание, пока 
покупатель найдет 
продавца сам, наличие 
сайта (обязательно 
двуязычного) и его 
продвижение в 
поисковых системах, а 
также прямую и 
контекстную рекламу. 
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2.4 ПОИСК ИНОСТРАННОГО 
ПОКУПАТЕЛЯ
2.4.2. ОПРЕДЕЛЕНИЕ ВИДА 
ПОКУПАТЕЛЯ

Тип покупателя: оптовый и розничный, конечный потребитель или посредник при 
продаже.

Объемы поставок
Цена
Каналы продаж и продвижения 
Объемы затрат в экспортном проекте

Способ экспортных продаж: прямой (самостоятельный) или косвенный (через 
посредников). 
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2.4.3.НЕОБХОДИМОСТЬ ПРОВЕРКИ ПОКУПАТЕЛЯ И СПОСОБЫ 
ПРОВЕРКИ

40



Российские онлайн-сервисы www.egrul.ru или www.kontragenta.net. 
С их помощью в онлайн-режиме можно запрашивать информацию и документы компаний в более чем 150 
странах мира. По полноте и актуальности сведения будут такими же, как при прямом обращении в торговый 
реестр другого государства, т.к. данный сервис напрямую связан с соответствующими реестрами. 
Получить базовую информацию о зарубежной фирме можно бесплатно. В частности, можно проверить, 
существует ли компания, ее адрес регистрации и т.д. 
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в Великобритании реестр - Companies 
House 
(www.gov.uk/government/organisations/com
panies-house). 
-полные сведения о юридическом 
лице, начиная с местонахождения 
организации и заканчивая уставным 
капиталом. 
В большинстве случаев информацию 
можно получить из первоисточника, 
заплатив за это пошлину. Ее размер и 
способы оплаты в каждой стране свои. 
Корпоративные реестры других 
государств: Handelsregister (Германия), 
Krajowy Rejestr Sądowy (Польша).

Анализ торгового реестра (этот способ проверки рекомендуют
многие практикующие экспортеры). В каждой стране есть свой реестр,
куда вносятся данные о юридических лицах, подобно российскому 
ЕГРЮЛ. 

42



Третий вариант проверки — отправить запрос в международное кредитно-рейтинговое 
агентство, то есть заказать комплексный отчет. Например, это может быть агентство Dun & 
Bradstreet. В этом случае будет получено меньше сведений, чем из торгового реестра, и 
только те, которые являются необходимыми для оценки кредитной и экономической 
состоятельности компании по мнению рейтинговой компании. 
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