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С точки зрения значимости и перспективности экспорта товаров и услуг в 
страны, не входящие в СНГ, можно выделить две группы экспортных позиций –
крупнейшие экспортные позиции и наиболее быстрорастущие позиции.

Экспорт в страны вне 
СНГ вырос на 6% в 
2014 году, несмотря 
на общее падение 
экспорта.
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Крупнейшие экспортные позиции Беларуси в 
страны вне СНГ в 2009-2014 гг., млн. долл. США



Самые быстрорастущие экспортные позиции Беларуси в 
страны вне СНГ в 2012-2014 гг., млн. долл. США
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2012 2013 2014 2014/2012, %
ДСП, OSB и аналогичные плиты 0,0 6,7 27,5 >1000%
Древесноволокнистые плиты средней плотности 0,0 0,0 8,1 >1000%
Приготовленные или консервированные огурцы 0,0 4,5 4,5 >1000%
Наручные кварцевые часы 0,0 0,1 1,0 >1000%
Многослойные напольные панели 0,0 0,4 1,0 >1000%
Санитарно-гигиенические изделия 0,0 0,6 1,5 >1000%
Станки токарные металлорежущие 0,0 3,3 1,5 >1000%
Световые вывески, таблички и аналогичные изделия 0,1 0,5 4,4 >1000%
Строительные детали из пластмасс (фитинги) 0,1 1,0 1,2 х10,2
Маховики и шкивы 0,1 0,4 1,1 х9,7
Телефонные аппараты для беспроводных сетей 0,2 0,6 1,6 х9,6
Оптические носители 1,8 12,4 14,4 х7,8
Неармированное стекло 1,2 3,6 9,5 х7,8
Оборудование и устройства для фильтрования или очистки жидкостей и
газов

 
0,5 4,2 3,9 х7,4

Электрические проводники 0,5 1,2 3,9 х7,4
Сигареты 3,6 5,2 24,5 х6,8
Аппаратура, основанная на использовании рентгеновского излучения 3,9 5,4 13,4 х3,5
Строительные услуги 203,0 635,0 691,0 х3,4
Электрические устройства управления движением для 
железнодорожных или трамвайных путей 0,5 0,2 1,3 х2,7
Приборы и инструменты геодезические, топографические, 
метеорологические и пр. 1,2 0,9 3,2 х2,7
Индикаторные панели 0,9 1,9 1,7 +89%
Трансформаторы с жидким диэлектриком 0,9 0,9 1,5 +74%
Компьютерные услуги 331,2 446,6 566,7 +71%
Телекоммуникационные услуги 51,9 62,8 83,7 +61%
Другие деловые услуги 255,2 290,7 358,8 +41%
Спектрометры, спектрофотометры и спектрографы, основанные на 
действии оптического излучения 1,2 0,9 1,7 +37%
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КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ И 
ИНТЕРНАЦИОНАЛИЗАЦИЯ

Интернационализация бизнеса - один из немногих
имеющихся инструментов роста для белорусских
компаний в текущих условиях.

Открывает доступ на:

1. новые рынки;
2. расширение возможностей финансирования;
3. доступ к новым технологиям, продуктам

Белорусский бизнес на низком старте. Мало сделок по
покупке зарубежных компаний. На фоне малой
открытой экономики у Беларуси есть большой
потенциал для роста данного направления.

Важно не совершать ошибок, не изобретать велосипед

Риски бизнеса будут только возрастать если не начинать
процесс интернационализации.



6

ИНВЕСТИЦОННАЯ АКТИВНОСТЬ

Основной формой направления
прямых инвестиций в 2014 году были
долговые инструменты (98,6% от
общего объема прямых инвестиций за
рубеж).
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М&A активность (приобретение активов зарубежом)

Цель Покупатель Год Объем сделки Отрасль
Baku Steel Company LLC ООО Политон 2010 10 (оценка) Металлообработка

Thoughtcorp EPAM Systems 2012 17,4 IT

Тието ScienceSoft 2012 15 (оценка) IT

Empathy Lab EPAM Systems 2012 15 (оценка) IT

Big World Wargaming.net 2012 45 IT 

Банк Hellenic Wargaming.net 2013 61,5 Банковский сектор

ЗАО Русское море Санта Бремор 2013 52 Пищевая промышленность

Day 1 Studios Wargaming.net 2013 20 IT

JSC Biriu Kroviniu 
Terminalas ОАО Беларуськалий 2013 30 Логистика

Günther-Tore Алютех 2013 10 (оценка) Металлообработка

НГП Янгпур 
ООО «Белоруснефть-Сибирь» 
(РУП Белоруснефть) 2013 112 Нефтедобыча

ОАО Волгамост ОАО Автотрансстрой 2014 10 (оценка) Строительство

MagePlace Extensions Amasty Ltd. 2014 10 (оценка) IT

КОЛИЧЕСТВО СДЕЛОК 
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ОБЪЕМ СДЕЛОК, МЛН. ДОЛЛ. США

400+
млн. долл. 
США

Объем сделок за период 2010-
14. Ежегодный средний размер
сделок (80+ мл. долл. США)

13 
сделок

За период 2010-14 количество
завершенных сделок было
неравномерно, в 2011 году их
вовсе не было.

7 
отраслей

Больше всего активность
наблюдалась в IT-секторе (6 из
13 сделок и 30% совокупного
объема сделок). 0

100

200

300

2010 2011 2012 2013 2014



8

Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

The Kaunas-Minsk connection to
boost economic development

along the new silk roads
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Kaunas/Minsk : twin cities on the new Silk Road ?!!!
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Great Stone Park and AOI logistic park (FEZ Minsk)
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Kaunas FEZ : air-, rail-, road connected
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Minsk-Kaunas empowering the new Silk Roads : 5 actions

Strengthening logistic hub between the Kaunas FEZ (EU) and 
Minsk (FEZ and Great Stone) through a multimodal transit 
transport corridor

2 connected railway terminals with good 1520-1435 transfer 
facility – possible one single operator !

Border time Schengen-CIS of 15-30 min !!

rail2rail 
hubs
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Minsk-Kaunas empowering the new Silk Roads : 5 actions

Klaipeda seaport ; Baltic and North Sea Ports Cooperation

The silk road does not end in the Baltics but should 
communica6on with the EU-TEN T corridor North Sea Baltic

Minsk and 
Kaunas 

future twin 
inland 

terminals !!
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Minsk-Kaunas empowering the new Silk Roads : 5 actions

Minsk-Kaunas Center of product certification, 
custom duty optimization, market adaptation 
EU/CIS
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Minsk-Kaunas empowering the new Silk Roads : 5 actions

Minsk-Kaunas should develop the internet 
highway as the 4th transport modus
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk

Minsk-Kaunas empowering the new Silk Roads : 5 actions

Minsk Kaunas : start up and technology
hub industry 4.0/logistics 4.0



18

Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk
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Freddy OPSOMER
Chairman of the Board of Directors of

Kaunas FEZ and AOI LogisAc park Minsk
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

Room for investment in Germany and Western Europe? Are comers from 
Eastern Europe / Belarus welcomed.

o Western Europe and especially Germany are economically strong 
with opportunities to sell everything of quality or innovative 
software. 

o No sanctions apply for inward-investment, but of course certain 
custom rules apply. 

o The region has close relationships and can easily reached by 
plane, train and even car
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

Investment opportunities in Germany and other central European 
countries: do they exist, what sort of opportunities dominate, are sizes 
from 1 to 5 m EUR available?

o The German speaking markets are defined by more than 100 
million population used to quality and dominate by small and 
medium sized enterprises. Those companies are mainly owned by 
families and it is difficult sometimes to find a successor. 

o Succession is a good opportunity for acquisition to have an 
established brand name and most likely as well export chances in 
many other countries. 

o German companies usually are valued by a factor of EBITDA. 

o Finding the right target is a very discreet business and consultants 
with market knowledge are a vital instrument to succeed.
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

Case studies from your experience: investments of Eastern European 
investors into Western Europe: challenges faced, effect - synergies

o Eastern European investors like Baltics, Romania and Poland are 
established players and have understood the value.

o It is important to understand that the products and services have 
to adjusted to the market and that just turning a product sold 
yesterday to Russian would be accepted easily in Germany where 
competition is much fiercer.
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

In which industry German companies see the potential for German-
Belarusian Joint ventures?

o German companies are active in Russia and currently treat Belarus 
not as important as necessary. 

o The currently already strong Belarusian industries like machines, 
tooling, furniture and software would be good partners to 
establish a second home in the Eurasian Economic Zone. 

o German retailers are eyeing the consumers and have not yet 
found appropriate retail space
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

What requirements are the most significant for German investor to start 
his business in Belarus?

o Reliable legal frame work, 

o clear tax administration on daily basis, 

o ability to invest and declare dividends with out administrative 
burdens, 

o finding the right partners (rarely green-field) 

o finding the right local management
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

What legal aspects should be taken into consideration by the investors 
from Belarus / Russia in Germany and Western Europe,  while buying 
business, assets, investing into German / Western Europe economy.

o Investment is longterm and needs thoughtful attention. 

o It takes a lot of planning ahead and sticking to plans to be 
successful. 

o Employees and managers in those countries are used be treated 
like peers. 

o Supplier and customers look very much into the quality of the 
company before the decide.
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Wolfgang Schulz
Managing director 

ContaqConsulting GmbH

What challenges / surprises usually faced by comers from Eastern Europe 
in Germany when investing into enterprises, assets, business (taxation, 
legal structuring, jurisdictions of funds sources, etc).

o German legal system deals with a lot of aspects which is surprising 
people outside the European Union – and they are applied.

o A good legal system with Russian speaking lawyers and auditors 
who can pave the ways. 

o From time to time getting visas is time consuming. 

o The investment does not give residency. 

o Bank finances is cheaper in Western Europe and requires financial 
transparency and stringent reporting.
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Nikita Mikhnevitch
director Key Accounts at 

Alutech Group

Социально-культурные аспекты при интернационализации

o В 90% случаем при M&A 
культурный аспект игнорируется 
но влияет на дальнейшую работу

o Инициаторы сделок полагаются 
на интуицию вместо разработки 
конкретного плана по этой 
стороне сделки.

ЕСТЬ 3 МОДЕЛИ ОТНОШЕНИЯ К КУЛЬТУРНЫМ РАЗЛИЧИЯМ

EXTENSION COLLABORATIVE REDESIGN

культура не меняется, 
традиции стиль управления 

не меняется

объединенная компания обретает 
новые черты, культуру и принципы 

взаимодействия

все полностью разрушается и 
прививается стиль компании –

покупателя

Алютех движется по модели что-то между extension и 
collaboration – сохраняем традиции но задаем другой темп и 
интернационализируем как Guenther так и сам Алютех.
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Nikita Mikhnevitch
director Key Accounts at 

Alutech Group

На сколько успешной оказалась сделка Алютех по приобретению 
активов в Германии?

Сама сделка по себе не может быть успешной как 
таковой (только если что-то купить и тут же продать), 
мы покупали понятный актив с понятным планом 
действий в будущем. 

Эффективность проекта и собственно сделки будет 
видна через 3-4 года. 
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Nikita Mikhnevitch
director Key Accounts at 

Alutech Group

Какие особенности есть при управлении зарубежными активами для 
белорусской компании, а также в самом процессе приобретения?

Актив в Германии приобретать проще ввиду
понятного законодательства и прозрачности
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Nikita Mikhnevitch
director Key Accounts at 

Alutech Group

Что получает белорусская компания, покупая актив за рубежом?

РОСТ ОПЫТ БРЕНД
рынка, финансовых 

показателей
технологий, продаж, 

управления
приемлемый как для Германии так 
и для других регионов (Россия и 

т.д)

СКОРОСТЬ ВХОДА 
НА РЫНОК

РОСТ ОБЩЕЙ 
КАПИТАЛИЗАЦИИ

PR
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

Инструкция утвержденная Постановлением Правления Национального банка Республики 
Беларусь от 28.01.2008 № 15 предусматривает выдачу Национальным банком Республики 
Беларусь двух отдельных видов разрешений:

1. разрешение на проведение валютных операций, связанных с движением капитала (п. 3
Инструкции).

2. разрешение на открытие резидентами за пределами Республики Беларусь счетов в
банках-нерезидентах (п. 4 Инструкции).

Соблюдение требований законодательства при направлении 
инвестиций за рубеж
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

Предусмотрено получение разрешения НБ РБ, в том числе на проведение следующих
валютных операций, связанных с движением капитала:

o по приобретению акций при их распределении среди учредителей, а также доли в 
уставном фонде или пая в имуществе нерезидента;

o по приобретению ценных бумаг, выпущенных нерезидентами, за исключением 
приобретения акций при их распределении среди учредителей;

o по приобретению в собственность имущества, находящегося за пределами Республики 
Беларусь и относимого по законодательству Республики Беларусь к недвижимому 
имуществу;

o по размещению денежных средств в банках-нерезидентах;

o по предоставлению займов на срок более 180 дней.

Ответственность: для ФЛ штраф в размере от пяти до пятидесяти базовых величин, а для ИП
или ЮЛ - от десяти до ста базовых величин ( в ч. 2 ст. 11.2 КоАП)

Соблюдение требований законодательства при направлении 
инвестиций за рубеж
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

Ответственность за нарушение порядка открытия счетов за пределами
Республики Беларусь, в частности за открытие счета в банке или иной кредитной
организации за пределами Республики Беларусь и ведение по ним операций без
разрешения Национального банка:

1. Административная - предусмотрена ч. 1 ст. 11.5 Кодекса об
административных правонарушениях в виде штрафа в размере от двадцати
до пятидесяти базовых величин.

2. Уголовная - предусмотрена статьей 224 Уголовного кодекса в виде штрафа,
или лишения права занимать определенные должности или заниматься
определенной деятельностью, или ограничения свободы на срок до трех лет,
или лишения свободы на срок до двух лет.

Соблюдение требований законодательства при направлении 
инвестиций за рубеж
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

(одобрено Решением Коллегии Евразийской экономической комиссии от 1 сентября 2015 г. № 110).

Для Республики Беларусь с 1 января 2017 г. применяются положения, 
предусматривающие:

1. Перечень валютных операций, осуществляемых резидентами государств-
членов, в отношении которых не применяются валютные ограничения (пункт 2 
статьи 3 Соглашения). 

2. Открытие счетов (вклады) в уполномоченных организациях другого 
государства-члена и осуществление по ним операции без каких-либо 
ограничений (пункт 1 статьи 4  Соглашения).

3. Неприменение требования о получении разрешений (индивидуальных 
разрешений) в отношении валютных операций между резидентами государств-
членов, а также в отношении открытия и ведения банковских счетов резидентов 
одного государства-члена в уполномоченных организациях другого государства-
члена (пункт 1 статьи 5  Соглашения).

Соглашение о согласованных подходах к регулированию валютных 
правоотношений и принятии мер либерализации
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

4-ая Директива ЕС о противодействии отмыванию денежных средств 
(4th AMLD)

1. Обязывает каждую страну ЕС создать реестр конечных бенефициаров всех 
зарегистрированных на ее территории компаний, в том числе в ее офшорных
юрисдикциях (включая трасты и фонды). 

2. Бенефициар – физическое лицо владеющее 25% +1 акция

3. Информация: ФИО, дата рождения, национальность/граж- данство, место 
постоянного проживания, тип бенефициарного владения, размер доли 

4. Требования Директивы должны быть выполнены странами   ЕС  не позднее 
июля 2017г.

Раскрытие бенефициаров
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

Международное взаимодействие по обмену финансовой 
информацией 

1. 1988 - Конвенция о взаимной административной помощи по налоговым 
делам, в редакции Протокола от 27.05.2010  (OECD/Council of Europe 
Convention on Mutual Administrative Assistance in Tax Matters)

2. 06.05.2014 - Декларация ОЭСР О введении системы автоматического 
обмена информацией для целей налогообложения (OECD Declaration on
Automatic Exchange of Information in Tax Matters) 

3. 15.07.2014 - Единый международный стандарт автоматического обмена 
информацией о финансовых счетах для целей налогообложения (Standard for
Automatic Exchange of Financial Account Information in Tax Matters)

4. 29.10.2014г. - 51 государство подписали Многостороннее соглашение  об 
автоматическом обмене налоговой информацией.

5. 29.10.2015г. - 74 государства подписали Многостороннее соглашение  об 
автоматическом обмене налоговой информацией.

6. сентябрь 2017/ сентябрь 2018 начнется автоматический обмен 
информацией
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Денис Алейников
адвокат, старший партнер 
«Алейников и Партнеры»

Какая информация подлежит раскрытию и обмену

балансы, информация о процентах по заемным средствам, 
дивидендах, выручке от реализации финансовых активов, 
информация об открытых счетах физических, юридических лиц, а 
также о трастах и частных фондах.

В 2017/2018 обязались раскрыть информацию в том числе: Белиз, 
БВО, Сейшельские острова, Кипр, Нидерланды, Люксембург, 
Лихтенштейн, Мальта, Великобритания, Ирландия,  Швейцария и тд

Полный список – www.oecd.org/tax/exchange-of-tax-information/

NB – не подлежит раскрытию информация о плательщиках чей 
баланс счета менее 250 000 долларов США

http://www.oecd.org/tax/exchange-of-tax-information/
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ЗАЛОГ УСПЕХА РАЗВИТИЯ БИЗНЕСА В ТЕКУЩИХ 
УСЛОВИЯХ:

1. Ориентация на экспортные рынки развитых стран Запада и Азии – для
этого есть условия.

2. Использование «логистических предпосылок» (Беларусь обладает
конкурентным преимуществом по сравнению с другими странами),
особенно учитывая развитие логистической инфраструктуры.

3. Важна практическая реализация, учитывая опыт проб и ошибок.
Ошибки совершаются из-за: 1) недостаточно четкого осознания рыночных
механизмов и сил; 2) незнание культурных особенностей и рыночной среды и
др.

4. Важно учитывать особенности бизнеса (ориентация на Закон и
соблюдение этого Закона). Не идти со своим «Уставов» на другой рынок.

5. Важно иметь своих «доверенных лиц», которые знают как работать на
рынке, как поступать в той или иной ситуации – это консультанты, торговые
партнеры и др.

6. Важно принимать и учитывать дух партнерства и равенства сторон.

Если выбирать рынок, то для Беларуси более подходящим по
ментальным особенностям и «характеру» является Европейский рынок
по сравнению с Азией, Арабскими странами, США.
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