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вропейский союз яв-
ляется стратегическим 

торговым партнером нашей 
страны и налаживание вза-
имовыгодных связей, нара-
щивание поставок  отечес-
твенных товаров в данный 
регион мира — безуслов-
ный приоритет для предста-
вителей всех без исключе-
ния отраслей белорусской 

экономики. Достижению 
такой цели и был посвящен 
цикл семинаров с участием 
иностранных специалистов 
в области маркетинга, ло-
гистики и внешнеэкономи-
ческой деятельности. По 
словам одного из его учас-
тников начальника отдела 
маркетинга Гродненской 
табачной фабрики «Неман» 

Андрея Занько, уже на пер-
вом из них профессор Ан-
джело ди Грегорио «на 
примере конкретных транс-
национальных корпора-
ций и брендов сообщил, к 
чему надо быть готовыми и 
к чему стремиться, если мы 
хотим презентовать себя 
на рынке Евросоюза». На-
помню, что на первом се-
минаре «Постановка и осу-
ществление маркетинга 
компании в странах Евро-
союза» рассматривалась 
тема формирования совре-
менной экспортной страте-
гии в условиях нестабиль-
ной конъюнктуры рынка. 
Главный вывод, который 
сделали представители бе-
лорусских предприятий-
экспортеров: залог успеха 
при выходе на европейс-
кий рынок — гибкая марке-
тинговая политика и опе-
ративное реагирование на 
запросы потребителей. На 

рынок какой-либо страны 
Евросоюза необходимо вы-
ходить не просто с каким-то 
товаром, а с  собственным 
брендом. При этом нужно 
заранее изучить структуру 
данного рынка и типологию 
поведения на нем европей-
ского предприятия. Причем 
в процессе поиска зару-
бежных партнеров не всег-
да нужно рассматривать 
предложения конкретно-
го предприятия – потенци-
ального партнера. Доста-
точно завязать отношения 
с профильной ассоциацией 
промышленников. Об этом 
рассказал профессор Пао-
ло Бизоньи — автор второ-
го семинара «Актуальные 
аспекты внешнеэкономи-
ческой деятельности на 
экономическом пространс-
тве Евросоюза». Для бело-
русских специалистов се-
годня актуальны и вопросы 
о том, как организовать до-

ПРОЧНЫЙ ЗАДЕЛ НА БУДУЩЕЕ: 
от качественного обучения — к эффективному освоению рынков ЕС
В Национальном центре маркетинга и конъюнктуры цен завершился цикл международных 
семинаров 2009 года, посвященных вопросам продвижения продукции на рынки стран ЕС 

Деловые круги Италии готовы расширять контак-
ты с иностранными партнерами и развивать сов-
местный бизнес с белорусской стороной. На это 
направлена и деятельность Итальянской ассоци-
ации логистики. На постоянной основе ее специа-
листы изучают торговые отношения с субъектами 
хозяйствования различных стран мира, осущест-
вляют активный поиск зарубежных партнеров, в 
том числе из Беларуси. «Наша цель — совместная 
работа. У нас четкие коммерческие цели», — от-
метил  президент Итальянской ассоциации логис-
тики Доменико Нетти во время проведения цикла 
международных семинаров, посвященных воп-
росам продвижения отечественной продукции на 
европейский рынок.  
Информацию о законодательной базе Евросоюза, 
регламентирующей экспортно-импортные опера-
ции, а также практические рекомендации по ее 
корректному  использованию при осуществлении 
ВЭД с субъектами хозяйствования европейских 
стран получили участники международного семи-
нара на тему «Законодательные аспекты внешне-
экономической деятельности в ЕС». Автор семи-
нара – магистр юридических наук Лючия Нетти, 
юрист-международник Миланского арбитражно-
го суда, консультант в области международно-
го коммерческого права и законодательства ЕС. 
Семинар прошел 10—11 декабря в Национальном 
центре маркетинга и конъюнктуры цен. Меропри-
ятие  стало логичным завершением всего цикла. 
В итоге обозначены темы для новых встреч, кото-
рые будут способствовать дальнейшему укрепле-
нию взаимовыгодных контактов деловых кругов 
двух стран. Цикл семинаров, организатором кото-
рых выступил Национальный центр маркетинга и 
конъюнктуры цен Министерства иностранных дел 
Республики Беларусь, — только начало сотрудни-
чества. Достигнута договоренность о совместном 
проекте с Национальным центром маркетинга и 
конъюнктуры цен по выпуску белорусско-италь-
янского научно-экономического журнала, кото-
рый станет площадкой для обмена мнениями и 
информацией.

Лючия Нетти
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ставку товара потребителю 
с минимальными времен-
ными и финансовыми за-
тратами, каковы принципы 
формирования эффектив-
ной логистической цепоч-
ки поставок сырья и про-
изводственного процесса 
на самих предприятиях и 
др. Ответы на них получили 
участники семинара «Орга-
низация логистики в грани-
цах Евросоюза». Его автор 
профессор Андреа Пайа-
ро на конкретных примерах 
представил практический 
опыт организации логис-
тической цепочки предпри-
ятия – от складирования 
сырья и готовой продук-
ции и его транспортировки 
до информационной под-
держки поставщиков и пот-
ребителей. При этом под-
черкнул, что для выхода на 
европейский рынок необ-
ходимо помнить и о другом 
важном факторе – качес-
тве экспортируемого то-
вара. Требования к нему у 
европейцев жесткие. Они 
должны неукоснительно 
соблюдаться, в том числе 
при транспортировке това-
ра. «Эту информацию нуж-
но знать, чтобы довести 
до требуемого уровня ка-
чество своей продукции. И 
только тогда выходить к ев-
ропейским заказчикам со 
своими предложениями», 
— отметил по этому поводу 
один из участников семи-
нара директор ОАО «Брест-
сельмаш» Иосиф Паюк.       

Однако для того чтобы 
рассчитывать на успешный 
выход своей продукции 
на внешний рынок, любо-
му белорусскому предпри-
ятию-экспортеру необхо-
димо знать юридические 
тонкости  проведения эк-
спортно-импортных опе-
раций на территории ЕС. 
В том числе нормативные 
документы Евросоюза об 
особенностях ценообра-
зования и налогообложе-
ния; нормативные требова-
ния и нюансы таможенного 
оформления экспорта из 
стран, не входящих в эко-
номическое пространство 
ЕС,  в том числе при их сле-
довании транзитом через 
территорию Евросоюза; ев-
ропейское законодательс-

тво о сертификации това-
ров, работ и предприятий 
и многое другое. Именно 
этой теме был посвящен 
заключительный семинар 
цикла, на котором его учас-
тники ознакомились с зако-
нодательными аспектами 
внешнеэкономической де-
ятельности в Евросоюзе.

Как отметила автор се-
минара юрист-междуна-
родник Миланского арбит-
ражного суда Лючия Нетти, 
«для того чтобы завязать 
сотрудничество, необхо-
димо хотя бы в общих чер-
тах представлять законо-
дательную и нормативную 
базу внешнеторговых от-
ношений. Вот почему эти 
семинары должны стать 
местом встречи предста-
вителей предприятий. Нуж-
но знакомиться с общей 
юридической базой и с ее 

элементами для того, что-
бы продолжать сотруд-
ничество. Если какой-ли-
бо субъект хозяйствования 
вступает в определенные 
коммерческие отношения 
с зарубежным партнером, 
он должен знать фунда-
ментальные законодатель-
ные или нормативно-пра-
вовые акты, регулирующие 
эту деятельность. В пер-
вую очередь, это касает-
ся партнера в странах ЕС и 
предприятий за его преде-
лами». В рамках семинара 
участники рассмотрели ба-
зовые понятия и наиболее 
востребованные элемен-

ты экспортно-импортной 
деятельности, законода-
тельную базу и норматив-
но-правовые акты, регу-
лирующие ВЭД отдельных 
секторов экономики, ком-
ментарии и практические 
рекомендации по ее кор-
ректному толкованию и ис-
пользованию при осущест-
влении ВЭД с зарубежными 
партнерами в странах Ев-
росоюза. 

По словам Лючии Нет-
ти, «сегодня любое евро-
пейское предприятие, ко-
торое принимает решение 
сотрудничать с зарубеж-
ным партнером вне стран 
ЕС, стремится узнать отве-
ты на 3 вопроса». Первый из 
них — каков риск страны — 
потенциального рынка тор-
говли, т.е. страновой риск?

Для ответа на осново-
полагающий вопрос осу-

ществления внешнеэко-
номической деятельности 
проводится анализ госу-
дарства, с которым субъект 
хозяйствования хотел бы за-
вязать деловые отношения. 
Оцениваются социально-
экономические, политичес-
кие и культурно-ментальные 
аспекты ситуации в стра-
не. Далее осуществляется 
анализ той типологии про-
дукции, которая предлага-
ется на экспорт. По словам 
итальянского специалиста, 
«анализ связан с изучением 
законодательной и норма-
тивно-правовой базы, регу-
лирующей внешнеэкономи-

ческую деятельность в этой 
стране».

Следующий момент, ко-
торый также требует серь-
езной оценки, – возможные 
барьеры или препятствия 
при проведении экспор-
тно-импортных операций 
с Евросоюзом. «Многие 
страны запрещают ввоз оп-
ределенных товаров, если 
на них нет сертификата или 
исследований на предмет 
наличия загрязняющих или 
опасных для здоровья ве-
ществ», — отметила италь-
янский эксперт. По ее сло-
вам, подобных барьеров в 
Европе много.

Кроме того, есть коли-
чественные ограничения на 
ввоз определенных това-
ров. К примеру, норматив-
ные акты по ограничению 
поставок в Европу текс-
тильной продукции. Основ-
ной законодательный акт, 
регулирующий внешнетор-
говые операции в данном 
секторе промышленнос-
ти – Директива Евросоюза 
№3030 от 12.10.1993 года, 
согласно которой приведе-
ны в систему все торговые 
отношения как внутри ЕС, 
так и с зарубежными стра-
нами, имеющими торговые 
договоры с Евросоюзом.

В соответствии с Ди-
рективой вся текстильная 
продукция разделяется на 
категории, которые при 
проведении внешнеторго-
вых операций должны быть 
указаны в обязательном 
порядке на этикетке това-
ра. Также существует двой-
ная система контроля и уп-
равления количественными 
лимитами объемов пос-
тавляемой на рынок про-
дукции. Кроме того, мно-
гие страны с целью выхода 
на рынок товаров текстиль-
ной промышленности ре-
гулируют данный процесс 
лицензированием или кво-
тированием поступающей 
на рынок продукции. Т.е. ли-
цензия подразумевает вве-
дение определенных пра-
вил. С другой стороны, есть 
ряд стран, где лицензии не 
требуются и отсутствуют 
лимиты по количеству им-
порта. «Нередко достаточ-
но сделать так называемый 
запрос на импорт и вы по-
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лучите на него разрешение. 
В Италии также есть систе-
ма управления лицензия-
ми. Она регулируется и ко-
ординируется специальной 
комиссией, которая управ-
ляет процессом их выдачи. 
В Италии и некоторых стра-
нах ЕС в отношении Бела-
руси также распространя-
ется действие Директивы 
№ 3030. Дополнительную 
информацию на этот счет, в 
том числе требования к ин-
формации на этикетке про-
дукции, вы можете найти на 
сайте Института внешней 
торговли Италии», — сооб-
щила Лючия Нетти. 

Достаточно много требо-
ваний и к поставщикам кос-
метической продукции на 
европейский рынок. Общие 
правила для всех стран ЕС 
– то, что на этикетке обяза-
тельно должны указываться 
категория товара, его состав, 
производитель. В остальном 
законодательная база и со-
ответствующие требования 
могут значительно отличать-
ся. Возможны и дополни-
тельные условия. К примеру, 
в Италии при ввозе продук-
ции необходимо сделать за-
прос в Министерство здра-
воохранения минимум за 30 
дней до начала торговли. В 
запросе должна быть указа-
на вся необходимая инфор-
мация для идентификации 
товара. «Если министерство 
решит, что данная продукция 
допустима на рынок, в со-
ответствии с законодатель-
ством Италии вам выдадут 
разрешение на торговлю», 
— пояснила итальянский эк-
сперт.        

К слову, информации на 
этикетке здесь уделяет-
ся самое пристальное вни-
мание. В условиях жесткой 
конкуренции в целях заво-
евания симпатий покупа-
теля итальянский произво-
дитель размещает на ней 
информацию в объеме, го-
раздо большем, чем поло-
жен по нормативам. В ев-
ропейском магазине на 
этикетке товара вы найдете 
не только то, что обязатель-
но по закону, но и длинный 
список дополнительной 
информации. Чем больше 
информации, тем больше 
шансов привлечь клиента, 

считают иностранные биз-
несмены.

Следующий барьер для 
импорта – антидемпинго-
вая политика или действие 
ограничений по ценообра-
зованию на продукцию. «Та-
кими элементами пользу-
ются очень многие страны, 
и не только Евросоюза», — 
уточнила эксперт. На зако-
нодательном уровне устанав-
ливается минимальная цена, 
ниже которой импортер не 
может выставлять цену сво-
ей продукции в соответствии 
с действующим законода-
тельством. В обратном слу-
чае это будут нарушения пра-
вил игры, за которыми могут 
последовать санкции в адрес 
производителя.  

Все участники внешне-
экономической деятель-
ности на европейском 
рынке должны придержи-
ваться единых правил ве-
дения ВЭД, сотрудничать 
и поддерживать отношения 
между собой на основании 
принципов прозрачности 
и добросовестности. Эти 
правила распространяют-
ся как на отношения между 
предприятиями внутри ЕС, 
так и с международными 
партнерами. Данный при-
нцип был введен в дейс-
твие первым договором 
Евросоюза, или так называ-
емым Римским договором. 
Конкретные механизмы его 
действия определяет Ди-
ректива Евросоюза 1986 
года №653 (законодатель-
ный акт, обязательный к 
применению во всех стра-
нах ЕС). «Принцип добро-
совестности абсолютно не 
абстрактное понятие, он 
необходим для урегулиро-
вания отношений с между-
народными партнерами», 
— подчеркнула Лючия Нет-
ти. — Если что-то осущест-
вляется не по правилам, то 
сразу обращаются в суд. 
Исков в судах со ссылкой 
на нарушения именно этой 
Директивы очень много».

Что же на практике по-
нимается под этим принци-
пом? Такой принцип доб-
росовестности применим к 
нескольким секторам эко-
номики. Его критерии – пра-
вильность и корректность. 
Сюда же включены обяза-

тельства по ведению про-
зрачной деятельности, на 
что нужно обращать перво-
очередное внимание.  Под 
прозрачностью понимает-
ся предоставление полно-
ценной информации о про-
дукте. Любое предприятие 
обязано предоставлять дру-
гому субъекту хозяйствова-
ния сведения о типологии 
товара, его стратегии про-
движения, схемах продаж 
на рынке. «Если одна из сто-
рон (допустим, импортер) 
знает о каком-либо дефек-
те или скрываемую экспор-
тером информацию о дан-
ном товаре либо причину, по 
которой он не должен посту-
пить в продажу, то она долж-
на сразу оповестить своего 
партнера. В обязательном 
порядке необходимо соб-
людать законодательство. 
Иначе это предмет для иска, 
и экспортер может понести 
наказание за несоблюдение 
принципа добросовестнос-
ти», — прокомментировала 
действие принципа италь-
янский эксперт. 

Кроме того, данный при-
нцип обязан соблюдаться 
не только в реальных отно-
шениях между предприяти-
ями. Ссылка на него долж-
на быть в контракте или 
договоре о сотрудничес-
тве. Эти понятия опреде-
ляются еще на подготови-
тельной стадии разработки 
договора до момента его 
подписания. Наличие по-
добных обязательных пун-
ктов в договорах регулиру-
ет Директива ЕС № 13 1993 
года. Она же вводит запрет 
на незаконные или некор-
ректные пункты в контрак-
тах или те, которые не могут 
быть предметом перего-
воров.  «Очень легко нару-
шить эту Директиву, потому 
что при заключении дого-
вора  с каким-то предпри-
ятием в любом случае вы 
что-то предлагаете. Однако 
будьте аккуратны в ведении 
переговоров по некоторым 
пунктам», — предупредила 
эксперт. — Если вы навяже-
те какие-то обязательства 
по условиям в вашей стра-
не, вы можете потом не-
сти за это ответственность. 
Любой пункт в догово-
ре должен быть обсужден. 

Это требование к участию 
на едином рынке ЕС и оно 
распространяется на всех 
участников. Если вы хотите 
ввести белорусский товар в 
Европу,  то что бы вы ни пи-
сали в контракте, вы обя-
заны соблюдать европейс-
кое законодательство. Для 
уточнения каких-то момен-
тов проведения внешне-
торговых операций можно 
подписать дополнительное 
соглашение. Такая система 
применяется, к примеру, в 
Италии и Франции. 

В любом случае, пун-
кты договора не должны 
иметь двойную трактовку. 
«Если же возникает какая-
то проблема по стоимос-
ти продукции, цене прода-
жи и намечается судебный 
прецедент, то в этом случае 
первоначально будет рас-
сматриваться страна, где 
вы продавали, — проком-
ментировала ситуацию Лю-
чия Нетти. — К примеру, в 
Италии если вы существен-
но занизили цену по срав-
нению с существующей на 
рынке и вас обжалуют, вы 
получите штраф. Плюс к 
этому будет запрещен ввоз 
вашей продукции на терри-
торию страны. Либо только 
штраф, но вы должны при-
нять существующую струк-
туру цен на этом рынке». 

Таким образом, получен-
ная на семинаре информа-
ция позволит белорусским 
субъектам хозяйствования 
сделать соответствующие 
выводы и станет хорошей 
предпосылкой для даль-
нейшей работы. В частнос-
ти, для борисовского пред-
приятия ОАО «Экран».  

«То, что я услышал на 
этом семинаре, полезно и 
понятно. Большую ценность 
представляют комментарии 
итальянских специалис-
тов к нормативно-правовой 
базе Евросоюза  с конкрет-
ными примерами из опы-
та их работы, — сообщил 
корреспонденту бюллетеня 
«Конкурсные торги в Бела-
руси и за рубежом» замес-
титель начальника СКБ ОАО 
«Экран» Александр Белов. 
— К примеру, в отноше-
нии менталитета европей-
цев относительно понятия 
добросовестного участника 
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ВЭД. Как сообщила лектор, 
оформление всех докумен-
тов, касающихся проведе-
ния экспортно-импортных 
операций, основано на по-
рядочности поставщика и 
потребителя. Т.е. если ка-
кая-то организация выдала 
пакет документов, по евро-
пейским понятиям это зна-
чит, что продукция точно 
проверена и полностью со-
ответствует требованиям 
Евросоюза. У нас же могут 
возникнуть вопросы к самой 
организации. Это тоже мен-
талитет. То, что проведение 
подобных семинаров необ-
ходимо, —однозначно». 

Правда, движение в ев-
ропейском направлении 
для названного предпри-
ятия с учетом специфики 
рынка в Европе сопряже-
но с немалыми трудностя-
ми. На европейском рын-
ке господствуют мировые 
гиганты автомобилестро-

ения и для того, чтобы за-
нять здесь свою нишу, не-
обходимо знать правила 
игры. Данная тема актуаль-
на и для других направле-
ний машиностроительной 
отрасли, а также смежно-
го с ней приборостроения 
для авто. Знакомство с та-
кой темой  будет очень по-
лезным для отечественных 
производителей, считает 
представитель «Экрана». 

Оказывают информа-
ционную поддержку экс-
портной деятельности бе-
лорусских предприятий и 
Национальный центр мар-
кетинга и конъюнктуры цен 
совместно с Итальянской 
ассоциацией логистики. «В 
дальнейшем можно рабо-
тать с нормативной базой 
любого сектора экономи-
ки. По запросу отдельных 
субъектов хозяйствования 
Беларуси или группы пред-
приятий можно организо-

вать специфические семи-
нары или практикумы по 
той нормативной базе и до-
кументации, которая необ-
ходима для представления 
конкретной продукции на 
рынке Евросоюза. Все за-
висит только от вашей за-
интересованности. Наша 
Итальянская ассоциация 
логистики очень серьезно 
работает в этом направле-
нии. В следующем году бу-
дут тематические семина-
ры, которые пройдут уже 
для определенных отрас-
лей экономики», — сообщи-
ла юрист-международник 
Миланского арбитражного 
суда Лючия Нетти.

«Национальный центр 
маркетинга и конъюнкту-
ры цен продолжит сотруд-
ничество со всеми слуша-
телями данных семинаров, 
— заверил белорусских 
специалистов директор На-
ционального центра мар-

кетинга и конъюнктуры цен 
Борис Смолкин. — В сле-
дующем году для руково-
дителей и ведущих спе-
циалистов-маркетологов 
предприятий Беларуси 
пройдут тематические се-
минары для представите-
лей определенных отрас-
лей экономики». Кроме 
того, слушатели предсто-
ящих семинаров с участи-
ем европейских экспер-
тов пройдут стажировку на 
лучших предприятиях Ита-
лии. Возможность на бес-
платной основе посетить 
страну-партнера и позна-
комиться с осуществлени-
ем внешнеэкономической 
деятельности итальянских 
бизнесменов получат и 2 
участника всего цикла меж-
дународных семинаров, ко-
торые состоялись в этом 
году, из числа удостоенных 
сертификатов Итальянской 
ассоциации логистики. 

Полученные на семина-
ре знания по продвижению 
отечественной продукции 
на зарубежные рынки воп-
лощаются в реальные дейс-
твия уже сегодня. Об этом 
свидетельствует оценка 
значения состоявшихся ме-
роприятий, эффективнос-
ти применения полученной 
информации в реальной ра-
боте участника всех семи-
наров директора компании 
ИП «Визутех Систем» ООО 
Натальи Рыженковой. 

«Для меня все семинары 
имели значение. Каждый 
последующий семинар гар-
монично дополнял преды-
дущий. Знания одного пе-
реходили в знания другого. 
Я думаю, что слушателям, 
присутствующим на еди-
ничных лекциях, было слож-
но понять некоторые воп-
росы. Все семинары были 
посвящены одной темати-
ке – выходу на европейский 
рынок. На рынок, который 
мы, с одной стороны, зна-
ем, но, с другой — не зна-
комы со всеми тонкостями 
его функционирования. Не-
сомненно, посещение всех 
четырех семинаров поз-
волило получить комплекс 
знаний о европейском рын-
ке не только с маркетинго-
вой точки зрения. Исходя 

из специфики производс-
тва нашего предприятия, а 
это программное обеспе-
чение для промышленной 
автоматизации техноло-
гических процессов и ро-
ботехники, для меня было 
важно узнать, как не совер-
шать ошибки при работе на 
рынках Европы, как там най-
ти своего партнера. 

Я думаю, для производи-
телей продукции была ин-
тересна маркетинговая ин-
формация, полученная на 
первом семинаре, сведения 
о создании своего бренда, 
работы с ним на рынках Ев-
росоюза в конкретной стра-
не с учетом менталитета, 
традиций и потребностей 
конечного покупателя. 

Очень важно, что были 
освещены юридические ас-
пекты внешнеэкономичес-
кой деятельности, каких 

ошибок на этом пути мож-
но избежать. Теперь глав-
ное, как ценные теорети-
ческие знания применить 
на практике. Задачу облег-
чают примеры из практи-
ки, которые приводились 
на семинарах. Конкретные 
действия по претворению 
в жизнь полученных знаний 
уже предприняты. Сотруд-
никами предприятия начат 
поиск отраслевых ассоциа-
ций с учетом специфики на-
шей компании, просмотра 
итальянского рынка и его 
промышленных зон, поис-
ка конкретных партнеров. 
Первые контакты уже нала-
живаются.   

К слову, западный ры-
нок нам хорошо знаком. 
Ведь основной покупатель 
нашей продукции – Герма-
ния, где мы имеем надеж-
ного партнера. Мы знаем, 
что важно для этой страны, 
на что здесь обращают осо-
бое внимание. Как и отме-
чали наши лекторы, сейчас 
у всех производителей хо-
рошее качество продукции, 
и все предлагают приемле-
мую цену, но важно обра-
тить внимание на дополни-
тельное сопровождение 
своего продукта. Это тех-
ническая поддержка и кон-
сультации, которые мы так-

же оказываем на должном 
уровне.

Как и любому предпри-
ятию, которое стремится 
наращивать экспорт, нам 
интересны и другие рын-
ки. В частности, регионы 
с высоким уровнем разви-
тия промышленного произ-
водства. Италия, Франция в 
том числе.  

Возвращаясь к темам 
семинаров еще раз отмечу, 
что лекции были достаточно 
полные и конкретные. И не-
смотря на то, что аудитория 
была представлена специ-
алистами разных сфер де-
ятельности, нельзя сказать, 
что в этой ситуации кто-то 
чего-то недополучил. Тем 
не менее, введение отрас-
левого принципа проведе-
ния семинаров в дальней-
шем считаю правильным.

Очень важно, что автора-
ми семинаров были пред-
ставители иностранных го-
сударств. Ведь учимся не 
только мы, а обе стороны. 
Зарубежные гости узнают 
нашу страну, ее ментали-
тет, специфику деятельнос-
ти на белорусской террито-
рии. Такой взаимный обмен 
информацией – верный шаг 
к расширению торгово-эко-
номического сотрудничес-
тва». 

Алексей ГУЛЕВИЧ


