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Чи варто займатись експортом?

Джерело: Roland Berger

За прогнозом Roland Berger експорт в 
світі до 2030 року буде рости швидше 
ніж світовий ВВП і потроїться 
порівняно з сьогоднішнім рівнем
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Регіони цікаві для експорту – згідно ОБ’ЄМІВ

Азія, 37% Азія, 37%

Європа, 35%

Європа, 56%

Америка, 
23%

Америка, 3%
Африка, 3% Африка, 1%

Світ імпортує Україна експортує

 Українські підприємства
навчились експортувати в 
Азію, Європу

 Але при цьому практично 
ігнорується величезний ринок
Північної та Південної
Америки
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Норвегія – приклад нетронутої географічної ніші 
для прибуткової торгівлі

7.2B
EUR

11.7B 
EUR

Світ -> Норвегія Україна -> Світ Україна -> Норвегія

Значний невикористаний потенціал для експорту агропродукції та 
продуктів харчування з України в Норвегію, 2015

???

Експорт тільки
7-13M EUR
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EUR 
Млн
2015

5 річний
CAGR

Зелені точки – середньорічний темп 
приросту експорту в Норвегію за останні 5 
років

Всі сусідні країни агресивно борються за ринок Норвегії.
Українські підприємства – єдині, що системно падають
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Україна: -11%



Що відбувається* з експортом після девальвації в країнах, 
що досягли успіху на шляху реформ та лібералізації торгівлі?

Одне з досліджень МВФ 60 країн світу 
вказує, що 10% девальвація 
національної валюти в 
короткостроковій перспективі 
збільшує чистий експорт на 1.5% вже 
в перший рік

Втім, треба 3-4 роки, щоб ефект 
девальвації максимально почав 
реалізовувати свій вплив на експорт 
та на ВВП.

10%

↑1.5%

1 рік

девальвація

ріст чистого експорту

* Подібні ефекти не є загальними для всіх країн, що отримали шокову девальвацію
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Український парадокс

Девальвація
з 8 грн до 26 грн 
за 1 $

Експорт впав
з $63 млрд
до $38 млрд
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Чого не вистачає українським 
експортерам?
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Три «кити», що рухають експорт

 Державне регулювання
 Організації, що займаються 

«промо» та підтримкою 
експорту

 Власна ініціатива компаній



Системність та структурний підхід
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«Кадры решают все»



Відсутність стратегії та фокусу

«Ми прекрасно 
знаємо як 
вести свій 
бізнес»

(с) типовий CEO
українського 
підприємства



Недовіра до аналітичних підходів 
для прийняття управлінських рішень

СВІТ: Україна:



Виставки та холодні продажі – ефективність знижується
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Тренди, виклики та деякі “рецепти”
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Комодитизація – ворог (але й джерело можливостей) 
більшості індустрій

Можливості в сегменті

Власних торгових марок

(PRIVATE LABEL)
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Зміна фокусу з продукту на рішення (результат для клієнта) –
варіант протистояння комодитизації

Продукт + Послуга №1 + Послуга №2 = Рішення (Результат для клієнта)

=+ +
<30хв
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Як це впливає на прибутковість в машинобудуванні?

Компанії з долею послуг > 30% в виручці
мають EBIT margin > 10%

Джерело: Roland Berger, Німеччина, Австрія, Швейцарія
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Хто і як приймає рішення щодо закупок?

В США
46% осіб, 

що приймають 
рішення щодо 

закупок –
молодші 35 

років

Більш вимогливі 
щодо зручності закупок:

 Звичайно, специфікація, якість та 
ціна є важливими

 Як легко робити бізнес з 
постачальником?

 Чи треба буде мені місяцями 
чекати замовлених продуктів?

 Наскільки швидка й зрозуміла 
комунікація з постачальником?
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Рішення про покупку більшості товарів приймається онлайн

 90% B2B покупців шукають по ключовим 
словам в Інтернет

 70% дивляться відео по пошуковій тематиці, 
щоб зібрати додаткову інформацію

 57% процесу закупки зроблено вже до того, як 
сейлз-менеджер постачальника контактується
B2B покупцем

Джерело: Roland Berger
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Ринок покупця а не продавця -
на ринг виходить SID (Supplier Information Database)

Інформаційна 
база 

постачальників Агрегатори
різних типів

Власні бази 
компаній
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Як скористатися можливостями GPA?

Підтримка: 
офіс GPA в Україні

Державні тендери:
безкоштовна база

по всім країнам

https://www.facebook.com/gpainua/http://trademap.org/GotoProcurementMap.aspx
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https://www.facebook.com/gpainua/
http://trademap.org/GotoProcurementMap.aspx


Шукайте участі в проектах міжнародних фінансових інституцій –
IFI
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Поставки локальним офісам глобальних компаній

Щоб підтягнути свій 
рівень до рівня 
глобальних покупців –
можна вчитися на їх 
локальних 
представництвах
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Якщо Ваш товар чи послуга 
реально збільшує прибутковість чи зменшує видатки

шукайте виходи на / співпрацю з 

PRIVATE EQUITY
та компаніями, 

в які вони 
проінвестували

PUBLIC 
COMPANIES



Найбільш відомі інструменти підтримки експорту
для малого та середнього бізнесу

Програма ділових 
консультацій ЄБРР (BAS)

Програма підтримки експорту
в рамках ULEAD від WNISEF

Практична програма підтримки для 
малого та середнього бізнесу

Взагалі фокус на проектах розвитку, а не підтримці
окремих компаній
Поточний фокус: 
Стратегія експорту для України
Соціальне підприємництво
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Програма ЄБРР сприяння розвитку
торгівлі (TFP)
Торгове експортне фінансування
Середній розмір угоди 600 тис.євро, 
але мінімальні ліміти для України значно
знижені

Canada-Ukraine Trade and 
Investment Support project 
2016-2021

Програма EU4BUSINESS



Дякую за увагу!

МАКСИМ СУХАР
6 років експорт-консалтингу
2 роки в фондах прямих інвестицій
1 рік корпоративна стратегія
Стратегія експорту
Цінова стратегія
Альтернативні інвестиції

+380-50-356-04-40
msukhar@gmail.com

mailto:msukhar@gmail.com

