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О поддержке экспорта малых
и средних предприятий

А.А. Жаринов

За последние 20 лет интерес со стороны
представителей государственной власти и на-
учных кругов к вопросу о роли малых и сред-
них предприятий (МСП) в мировой экономике
постоянно рос. По имеющимся данным иссле-
дований,1 вклад подобных предприятий в экс-
порт оценивается в 15-50%, а в количествен-
ном измерении от 20 до 80% МСП являются
активными экспортёрами. Несмотря на то, что
роль МСП в экономике отдельно взятых стран
может сильно отличаться, исследователи от-
мечают, что процесс глобализации и интерна-
ционализации оказывают всё большее влияние
на небольшие компании, даже если они не уча-
ствуют активным образом во внешнеэкономи-
ческой деятельности.

В процессе развития мировой экономики
происходит достаточно быстрый процесс ин-
тернационализации самих МСП, что, безуслов-
но, создаёт дополнительные возможности для
роста и одновременно увеличивает давление
(например, конкурентное) на них.

Одной из отличительных особенностей со-
временных МСП является то, что многие из
них создаются с заранее определённой целью
- осуществлять внешнеторговые операции. К
данному шагу их подталкивает постепенная
либерализация торговли - снятие ограничитель-
ных барьеров, а также упрощение самого про-
цесса осуществления экспорта или импорта,
чему во многом способствует развитие миро-
вых транспортных и телекоммуникационных
сетей. При этом выгоды от участия в мировой
торговле для МСП достаточно понятны. При-
сутствие на мировом рынке стимулирует про-
изводительность посредством участия в кон-
курентной борьбе и необходимостью применять
инновационные подходы в производстве и ком-
мерческой деятельности. Кроме того, выходя
на внешние рынки, МСП получают доступ к

новым идеям и технологиям, которые не ис-
пользуются на внутреннем рынке. Таким об-
разом ,  внешнеэкономическая  деятельность
МСП даёт больший потенциал для роста, чем
внутренний рынок, а такие компании обгоняют
своих “домашних” коллег по показателям при-
быльности, производительности и объёму про-
даж.

Вместе с тем, несмотря на очевидную при-
влекательность внешних рынков вклад МСП в
международную торговлю очень часто суще-
ственно меньше  их  вклада в формирование
национального продукта. Это является свиде-
тельством существующих  барьеров  на  пути
интернационализации МСП. Ряд проведенных
исследований на данную тему2 выявил нали-
чие проблем как внутреннего для предприятий
характера (например, недостаточный опыт и
знания в области внешней торговли, отсутствие
требуемых специалистов или неумение управ-
лять процессом продажи на большом удалении
от покупателя), так и внешнего характера (на-
пример, отсутствие необходимой информации
о рынке, недостаток финансирования).

Таким образом, существующие проблемы
сильно снижают возможности предприятий,
готовых выходить на внешние рынки, что не-
гативно отражается на уровне развития нацио-
нальной экономики. В свете этого, правитель-
ства многих стран приступили к применению
специально ориентированных  на  МСП про-
грамм поддержки, направленных преимуще-
ственно на преодоление существующих внут-
ренних и внешних барьеров.

Совместное исследование ОЭСР и АТЭС3

позволяет  сделать вывод о том, что страны
применяют  очень широкий набор  программ
поддержки. Некоторые из них направлены ис-
ключительно на небольшие предприятия, дру-
гие доступны предприятиям любых размеров
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при соблюдении определенных условий. Кро-
ме этого, в отдельных странах применяются
региональные программы поддержки, осуще-
ствляемые региональными или муниципальны-
ми властями.

В соответствии с классификацией, приня-
той в вышеуказанном исследовании, все про-
граммы поддержки МСП можно разделить на
4 разновидности в зависимости от направлен-
ности предоставляемых государственных ус-
луг.

К первой группе относятся программы фи-
нансовой поддержки, которые в той или иной
мере облегчают финансовое бремя внешнетор-
говых операций. К ним относятся экспортное
страхование и гарантирование, кредитование
для развития, венчурное финансирование, пря-
мая финансовая помощь для компенсации ча-
сти расходов. Примерами такой помощи мож-
но  назвать программу  Trade assistance
programme4 в Канаде, которая призвана оказы-
вать поддержку предприятиям провинции Ма-
нитоба выводе новых продуктов на рынки за
пределами территории провинции в форме воз-
мещения части расходов на участие в выстав-
ке и разработку промоционных материалов. В
Чехии используется программа Alliance5, кото-
рая направлена на оказание финансовой помо-
щи группе МСП при совместном поиске и вы-
ходе на новый зарубежный рынок. В Малайзии
применяется программа Market development
grant6, в соответствии с которой МСП выпла-
чивается грант (до 50% от общих расходов)
на покрытие расходов, связанных с выходом
на зарубежные рынки. В Голландии использу-
ется программа Programme for starters abroad7,
нацеленная на МСП (не более 100 человек),
которые вообще не имеют опыта в осуществ-
лении внешнеторговых операций, и предпола-
гающая помощь в разработке плана экспорта
и в частичном покрытии расходов на реализа-
цию этого плана.

Ко второй группе относятся меры, направ-
ленные на развитие бизнес среды, в которой
осуществляют свою деятельность МСП. Дан-
ные меры направлены на преодоление торго-
вых барьеров на зарубежных рынках, а также
на создание конкурентных  преимуществ  за
счёт улучшения бизнес-климата внутри стра-
ны через оптимизацию налоговой системы или
создание благоприятных условий для проведе-

ния и внедрения результатов НИОКР. В круг
этих мер входят достаточно широкие по свое-
му охвату меры по улучшению условий меж-
дународной торговли, улучшению условий ве-
дения бизнеса внутри страны или созданию
отдельных экономических кластеров или зон.
Примерами таких программ являются Brand
New Zealand8, которая применяется в Новой
Зеландии и направлена на создание националь-
ного зонтичного бренда “Новая Зеландия”, ко-
торый бы дифференцировал страну и ее ком-
пании на международной арене и способство-
вал улучшению имиджа страны и укреплению
ее конкурентных преимуществ в определённых
секторах экономики. На Филиппинах работает
One stop export documentation centre9, который
является службой “одного окна” для филиппин-
ских экспортёров при подаче экспортной доку-
ментации.  В Швеции функционирует  сеть
SOLVIT & National board of trade10, которая
является панъевропейской сетью организаций
и обеспечивает снятие  барьеров в торговле
внутри ЕС. Данная организация рассматрива-
ет обращения предприятий по вопросам непра-
вомочного применения  местными властями
законодательства ЕС об общем рынке.

Третья группа программ поддержки ориен-
тирована на развитие внутреннего потенциала
предприятий. Программы данной группы обыч-
но нацелены на обеспечение МСП ресурсами,
необходимыми для достижения успеха на меж-
дународных рынках. Это происходит за счёт
развития имеющихся у предприятий возмож-
ностей, а также их персонала. Основными ви-
дами поддержки данной группы являются по-
мощь в бизнес-планировании, маркетинге, тре-
нинги в области межкультурного взаимодей-
ствия, обучение процессу экспорта и связан-
ным с ним процедурам и проч. Примерами по-
добных программ являются программы Export
Help! 11 в  Канаде  и Export  preparation
programme12 в Дании, которые подразумевают
предоставление в распоряжение компаний пула
экспертов по выходу на внешние рынки (пре-
доставляется бесплатно 40 и 25 часов работы
с экспертами соответственно) для проведения
консультации с целью выработки решений для
конкретного МСП. В Греции также проводит-
ся обучение в рамках программы International
growth programme13. Основные темы, которые
покрываются данными тренингами являются
стратегическое планирование, создание эффек-
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тивных партнёрств, подбор и найм персонала
за рубежом, адаптация к условиям работы за-
рубежного рынка и т.п. В Швейцарии14 и Вели-
кобритании (Passport to export15) организации по
поддержке экспорта проводят аудит экспортё-
ров с целью определения их сильных и слабых
сторон, а также задания определённого уровня
требований к компетенциям для компаний, ко-
торые только собираются выйти на внешние
рынки.

Четвёртая группа включает в себя инстру-
менты, направленные на получение доступа на
отдельные рынки для целей экспорта или им-
порта.  Сюда  входят предоставление  общей
информации о рынке, специализированный мар-
кетинговый анализ, организация выставок и
ярмарок за рубежом, сопровождение встреч, а
также консультирование на месте через сис-
тему зарубежных представительств. Например
в  Брунее (Production and trade promotion
programme16) оказывается помощь для мест-
ных МСП при отправлении делегаций для уча-
стия в зарубежных выставках. В ЕС для обес-
печения доступа на рынок Японии функциони-
рует программа EU Gateway to Japan17, кото-
рая включает в себя консультирование, тренин-
ги, семинары, услуги перевода и исследования
рынка, встречи с секторальными экспертами
в Японии, предоставление дополнительной де-
тальной информации о рынке через закрытый
раздел интернет сайта. Во Франции (Overseas
internship, V.I.E.18) привлекают молодых специ-
алистов  для оказания помощи компаниям  в
установлении своего присутствия на зарубеж-
ном рынке. В Корее для МСП, которые очень
сильно зависят от спроса на внутреннем рын-
ке разработана комплексная программа под-
держки SME Globalisation project19, в рамках
которой специалисты KOTRA оказывают мак-
симально возможную помощь на всех стадиях
осуществления экспортной операции, начиная
с тренингов о подготовке к экспортной дея-
тельности и заканчивая необходимым перево-
дом разработанных PR материалов и поиском
партнёров за  рубежом .  В Перу  существует
программа Suplier development20, основной це-
лью которой является оценка и анализ спроса
на зарубежных рынках и поиск возможностей
для удовлетворения этих потребностей за счёт
отечественных МСП.

В целом, 54% мер направлено на обеспе-
чение доступа на рынки, 47% - на финансовую

поддержку, 36% - на развитие внутреннего по-
тенциала МСП, 9% - на развитие бизнес сре-
ды21 ,2 2.

Важно отметить, что процесс интернацио-
нализации  МСП включает в себя  не  только
осуществление экспорта товаров или услуг. В
данный процесс также включаются операции
по импорту, а также разнообразные формы со-
трудничества между компаниями из разных
стран.  Вместе  с тем, правительства многих
стран сконцентрированы очень часто исклю-
чительно на мерах по поддержке экспортной
активности своих МСП23, в то время как про-
чие формы участия в мировой торговле игно-
рируются. Это является недочётом действу-
ющей  политики, т.к. помогая предприятиям
выходить на мировой рынок для осуществле-
ния закупочной деятельности или для налажи-
вания кооперационных связей, осуществляет-
ся преодоление самого важного барьера для
интернационализации МСП - боязни осуществ-
лять внешнеэкономическую деятельность.
Кроме этого, другие формы участия в миро-
вом рынке, такие как совместные предприя-
тия, лицензионные соглашения, создание дочер-
них предприятий и представительств, франчай-
зинговые соглашения или импорт также спо-
собствуют формированию активных с точки
зрения участия в мировой торговле МСП.

Основными проблемами, с которыми стал-
киваются МСП, являются:

- недостаточность финансовых ресурсов
для обеспечения экспорта,24

- сложность в определении конкретных
возможностей (поиск партнёров) на зарубеж-
ном рынке для осуществления экспорта,

- ограниченная информация для анализа
зарубежного рынка,

- невозможность осуществить контакт с
зарубежным покупателем,

- сложности в обеспечении зарубежного
представительства,

- недостаток времени для осуществления
выхода на внешний рынок (проблема неэффек-
тивного управления),

- отсутствие или недостаточная квалифи-
кация персонала компании для осуществления
внешнеэкономической деятельности,

- сложность в обеспечении конкурентного
уровня цен на зарубежном рынке,
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- недостаток поддержки со стороны на-
ционального правительства,

- чрезмерные расходы на транспортиров-
ку и страховку.

По  мнению некоторых исследователей25,
основным препятствием для  осуществления
экспорта являются исключительно внутренние
проблемы МСП. И очень часто главным пре-
пятствием являются психологические барье-
ры отдельно взятых  людей - руководителей
предприятий, у которых нет ни времени, ни
желания обдумывать выход на внешний рынок.
А это является очень важным элементом, т.к.
осуществление экспорта или импорта должно
базироваться на обдуманных и обоснованных
предположениях о развитии компании, а не осу-
ществляться спонтанно, от случая к случаю.
Подобное поведение может привести к боль-
шим финансовым потерям для МСП.

Среди основных проблем или барьеров, с
которыми приходится сталкиваться МСП наи-
большее значение26 придают тем, которые свя-
заны с развитием внутреннего потенциала ком-
паний и обеспечением доступа на рынки, а ба-
рьеры связанные с развитием бизнес  среды
оказываются для компаний менее важными.
Вместе  с  тем ,  как  показало  исследование
ОЭСР27 по мере того, как компании становят-
ся всё более активными участниками внешне-
экономических операций, происходит измене-
ние приоритетов и важность проблем доступа
на рынки снижается и финансирования, в то
время как вопросы развития бизнес среды и
развития  потенциала  становятся  еще  более
важными.

Таким  образом, важно подчеркнуть, что
оказываемые государством услуги по поддер-
жке должны иметь под собой чёткую направ-
ленность на определённую группу МСП и быть
ограниченны, т.к. количество МСП достаточ-
но велико, а доступные для программ поддер-
жки  ресурсы ограничены.  Подтверждением
этому является изучение мер поддержки МСП
в Европе28, которое показало  следующее . С
точки зрения возможностей, заинтересованно-
сти и последовательности все МСП различа-
ются  и поэтому государственные  и частные
структуры, оказывающие помощь, переходят
от программ, ориентированных на всех к про-
граммам, созданным для предприятий, готовых
к осуществлению экспорта. Это является не-
кой формой отбора, основанной на ограничен-

ном финансировании и опыте организаций по
поддержке экспорта, который показал, что пре-
доставление помощи предприятиям, стратеги-
чески не  готовым экспортировать, является
пустой тратой ресурсов и может привести к
дестабилизации финансового положения в са-
мой компании. Исходя из этого в некоторых
странах оказание некоторых форм поддержки,
таких как исследования рынков или участие в
выставках ,  ограничено  лишь компаниями с
одобренным  планом  экспорта. Кроме этого,
серьезная поддержка оказывается только тем
компаниям, которые прошли процедуру экспор-
тного аудита, направленного на выявление воз-
можностей компании и ее готовность экспор-
тировать.

В целом при таргетировании мер поддерж-
ки можно придерживаться следующего прин-
ципа: выбор мер поддержки должен базиро-
ваться на уровне “опытности” МСП в вопросе
экспорта. Так, для новичков, т.е. для компа-
ний, для которых экспорт является новым ви-
дом деятельности, требуется разработка по-
собий, проведение тренингов, направленных на
передачу практических навыков “первых ша-
гов к экспорту”, а также семинаров с участи-
ем уже опытных в вопросе экспорта МСП29.

Для предприятий, которые уже начали экс-
портную активность, требуется помощь в от-
дельных, узких направлениях, например, орга-
низация деловой встречи с потенциальным по-
купателем, помощь в участии в зарубежном
тендере .

Для более крупных МСП, нацеленных на
расширение своего бизнеса, желательна орга-
низация тренингов для персонала с целью по-
вышения уже имеющихся навыков в опреде-
лённых сферах, например, в получении инфор-
мации о зарубежном рынке.

Таким образом, следует сделать вывод о
том, что более широкое применение программ
поддержки для МСП способно обеспечить ис-
пользование огромного недоиспользованного
потенциала для национальной экономики. Вме-
сте с тем, выбор определённых программ и их
форм существенным образом зависит от того,
насколько уже опытны компании при осуществ-
лении внешнеэкономических операций. Одно-
временно необходимо отметить, что при вы-
боре предприятий, которым будет оказана под-
держка, целесообразно проводить аудит их эк-
спортного потенциала  с целью определения
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наиболее подготовленных для осуществления
внешнеэкономических операций компаний. Важ-
ным также является более широкое примене-
ние мер поддержки в отношении других форм
внешнеэкономической деятельности, отличных
от экспорта (импорт, кооперация), т.к. они иг-
рают важную роль в повышении осведомлён-
ности и уровня знаний МСП о мировом рынке
и международной торговле.
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