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Россия на Medica-2011

Ответы всех российских экспо-
нентов объединяет только одно 

– общая оценка выставки, как уникально-
го мирового смотра, не знающего анало-
гов, места, где надо быть обязательно. В 
остальном разброс мнений очень широк 

Участники единой российской экспо-
зиции преследуют разные цели. 

Одни из них пока не имеют возмож-
ности продавать продукцию за предела-
ми России, поскольку не оформили соот-
ветствующих зарубежных сертификатов и 
иных разрешающих документов. Основная 
цель их приезда в Дюссельдорф: показать 
свои технологии, разработки и приборы;  
понять, насколько они могут быть востре-
бованы в разных странах, в общем, при-
мериться к мировому рынку. 

Другие компании имеют необходи-
мые разрешения и готовы реализовать 
продукцию в других странах. 

Что касается самостоятельных экс-
понентов, то все они, без исключения, 
имеют положенные сертификаты и в те-
чение нескольких лет успешно выступа-
ют на выставках за рубежом. В их задачи 
на выставке не входили общие намере-
ния, лишь конкретные планы: презента-
ции, переговоры, контакты, контракты. 

К каким выводам можно прийти по 
результатам бесед с экспонентами?

Нет сомнений, организация единых 
российских экспозиций на мировых вы-
ставках такого уровня как MEDICA, нуж-
на и полезна. 

Во-первых, это позволяет компани-
ям, не имеющим опыта участия в зару-
бежных выставках, подстраховаться, пе-
реложить основной груз организацион-
ной работы на оператора экспозиции. 

Предприятия, не имеющие права на  
реализацию своей продукции за рубе-

С 16 по 19 ноября в Дюссельдорфе прошла крупнейшая в мире медицинская выставка MEDICA-
2011. Cамостоятельно арендовали стенды 21 российская компания. В рамках объединенной рос-
сийской экспозиции работали 25 предприятий. С какой целью они участвовали в выставке? 
Какую продукцию представляли? Как оценивают первые итоги участия? Именно эти вопросы 
прямо на стенде, были заданы экспонентам

Мнения. Оценки. Первые итоги

жом, но стремящиеся к этому, могут до-
статочно малыми силами «выйти в мир». 
Здесь они изучат будущих конкурентов, 
оценят возможность выхода на междуна-
родные рынки, проверят реальную вос-
требованность своей продукции на рын-
ках других стран.

Ну, а компании, уже имеющие зару-
бежные сертификаты, смогут участво-
вать в выставке даже в том случае,  если 
им отказали предоставить место в отрас-
левом павильоне ввиду нехватки площа-
ди. Как известно, многие павильоны на  
MEDICA, по сути, являются городом со 
своими улицами, который года из го-
да практически в неизменном виде 
воспроизводится на площадке Messe  
Duesseldorf. Попасть туда крайне сложно. 
Единственный выход для новичков – еди-
ная российская экспозиция. И очень жаль 
в этой связи вспоминать, что в проект Пе-
речня зарубежных выставок, на которых 
планируется организовать российские 
экспозиции, частично финансируемые 
за счет средств федерального бюджета в  
2012 году, MEDICA не вошла, а значит, ни 
у кого уже не будет таких возможностей.

Немаловажный вопрос – стои-
мость участия на стенде в рамках 
единой российской экспозиции. 

Как известно, в тендере на право ее 
организации на выставке MEDICA-2011 
победила компания «Экспо-ЭМ», предло-
жившая минимальную цену – 3,995 млн. 
руб. при начальной цене лота 7,5 млн. ру-
блей (то есть ниже на 47,27%). 

На практике участник единой рос-
сийской экспозиции платил пример-
но столько же, сколько и независимый 
экспонент, как минимум, около 300 ев-
ро за кв.м.* Двое из участников единой 
российской экспозиции – Александр Ко-

рюшкин и Дмитрий Пантелеев подтвер-
дили, что платили они именно по этой 
цене. Другие собеседники лично вопро-
сами оплаты не занимались и ответить 
на вопрос о прайс-листе не могли.

Александр Корюшкин при этом отме-
тил, что оператор пошел им навстречу в 
вопросе нетрадиционной планировки. 
«Мы действительно составили какую-то 
импровизацию, но опирались на стан-
дартные расценки» – отметил он. 

Конечно, столь высокий уровень 
оплаты трудно считать нормальным.  
Если государство решает организовать 
единую российскую экспозицию за ру-
бежом, необходимо обеспечить не толь-
ко организационную, но и реальную фи-
нансовую поддержку экспортеров. 

Вся сумма его затрат (по любым ста-
тьям и предлогам – общевыставочные  
расходы, сервисные услуги и пр.) в срав-
нении с тем, что платит самостоятельный 
экспонент, должна быть существенно ни-
же (ориентировочно – не менее чем на 30-
50%). Именно так, в частности, произошло 
при организации единой российской экс-
позиции на Международной технической 
ярмарке в Пловдиве 2011 года (оператор 
– ЗАО «Экспоцентр»): предприятия плати-
ли в 3,5 раза меньше, чем следовало из 
расценок организатора выставки.*

Очевидно, при проведении тендеров  
необходим расчет некой «неснижаемой» 
стоимости затрат на организацию экс-
позиции, обеспечивающей выполнение 
этого условия, тогда, наверное, трудно 
будет снизить начальную цену лота на 
50% со всеми вытекающими для экспо-
нента последствиями. 

 * «Экспо-Ведомости» №3-4, 2011 и на 
сайте www.informexpo.ru  

«Медиком МТД» (Таганрог): про-
изводство медицинского оборудования 
для функциональной диагностики, ней-
рофизиологии, реабилитации и научных 
исследований. 

«Медитек» (Москва): разработка, 
производство и внедрение медицин-
ской техники кардиологического профи-
ля (комплексы для телеметрической ре-
гистрации электрокардиограмм, электро-
физиологических исследований и пр.).

«Нейрософт» (Иваново): производ-
ство электрофизиологического диагно-
стического оборудования; компания уча-
ствует в выставке с 2004 года, имеет дис-
трибуторов в разных странах мира. 

«Орион Медик» (С.-Петербург): раз-
работка, изготовление и реализация лабо-
раторного оборудования и изделий меди-
цинского назначения для офтальмологии, 
гинекологии, физиотерапии, диагностики 
и других направлений медицины. 

ООО «АМА» (С-Петербург): разработ-
ка и производство уникальных тест-систем 
для диагностики инфекции Helicobacter py-
lori (определения хеликобактериоза без 
привлечения лаборатории).

Группа предприятий «Здравмедтех»:
один из лидеров по производству меди-
цинской и хирургической одежды, белья и 
операционных комплектов в России и СНГ. 
Включает шесть производственных пред-

приятий  в Москве, Екатеринбурге, Казани, 
Новосибирске, Чернигове и Минске. 

ОАО «ЛОМО» (С.-Петербург) предла-
гает медицинские микроскопы и приборы 
для эндоскопических исследований, эндохи-
рургических вмешательств и других целей.

НПО «Медпром» (С.-Петербург): раз-
работка и производство портативной нар-
козно-дыхательной техники (аппаратов ис-
кусственной вентиляции легких) для машин 
«скорой помощи», приемных отделений, 
служб спасения, МЧС и других служб. 

Екатеринбургcкий медицинский 
кластер основан в апреле 2010 года, объ-
единяет медицинские организации города 
(производителей и поставщиков медицин-
ского оборудования и расходных материа-
лов, научные учреждения, больницы). 

Представляем участников раговора на выставке
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Директор по развитию компании 
«Нейрософт» Михаил Дурдин 

объясняет действие своих 
приборов – в таком положении 

он находился полтора часа 

Стенд компании «Нейрософт» 

Слово – самостоятельным экспонентам

Генеральный директор ЗАО «Медитек» 
Максим Бороздин

Генеральный директор компании «Медиком МТД» 
Сергей  Захаров (слева) на стенде своей компании

На вопросы редакции отвечают:
– Сергей  Захаров, генеральный директор фирмы «Медиком МТД»; 
– Максим Бороздин, генеральный директор ЗАО «Медитек»;
– Михаил Дурдин, директор по развитию компании «Нейрософт».

1  Вы  участвуете в этой  
выставке много лет на 

одном и том же месте в пави-
льоне №9. Почему?

Максим Бороздин. Одна из особен-
ностей этой выставки заключается в том,  
что организаторы закрепляют за экспо-
нентом место в нужном ему павильоне, 
и много лет оно остается за ним. А ес-
ли хочешь расширить стенд, придется 
ждать, когда освободится место. 

Просто увеличить или уменьшить 
стенд здесь достаточно сложно. 

Сергей  Захаров. Здесь у нас целе-
вой стенд, мы стоим на этом месте тре-
тий год подряд, нас знают и к нам при-
ходят. 

Михаил Дурдин. Вы ошибаетесь. мы 
не из года в год находимся в девятом па-
вильоне. Мы долго шли  к нему в течение 
нескольких лет. 

Павильон №9 на выставке MEDICA – 
место, где традиционно выставляется ди-
агностическое оборудование, здесь на-
ходятся все наши основные конкуренты. 
Поэтому наше присутствие здесь просто 
необходимо. 

2 Какой эффект дает вам  
постояное участие в этой 

выставке? 

Максим Бороздин. Участие здесь 
всегда дает конкретный эффект, но 
год от года он разный. Можно один раз 
встретить действительно нужного чело-
века, и он обеспечит десять лет счастли-
вого существования. А можно не встре-
тить. Мы считаем обязательным для се-
бя постоянно участвовать в двух ключе-

вых специализированных международ-
ных мероприятиях – Европейском кон-
грессе кардиологов, там общаемся не-
посредственно с врачами, и в выставке 
MEDICA, где работаем с потенциальны-
ми партнерами. 

Сергей  Захаров. Конечно, работа 
здесь эффективна. Много посетителей, 
много переговоров и предложений, все 
это надо обсуждать.

Михаил Дурдин. Участие в миро-
вой медицинской выставке заведомо 
эффективно, поскольку это одно из тех 
немногих мест, где можно встретить 
практически всех дистрибуторов изо 
всех стран мира. 

3 Вам предлагали принять 
участие в работе единой 

российской экспозиции?

Максим Бороздин. Нет, нам ни-
кто предлагал. Впрочем, честно гово-
ря, мы бы там и не стали участвовать, 
наше место – в девятом павильоне, 
именно сюда из года в год приходят на-
ши партнеры. 

Сергей  Захаров. Да предлага-
ли, и мы участвуем в выставке сразу 
на двух стендах – самостоятельно и в 
рамках единой российской экспози-
ции. Мы согласились на предложение 
Министерства промышленности и тор-
говли России, поскольку с  уважением 
относимся к своей стране и разумному 
желанию министерства способствовать 

выходу на международный рынок рос-
сийских производителей, тем более, 
сейчас, в преддверии вхождения Рос-
сии в ВТО. 

Конечно, это даст эффект. Люди, 
которые приходят в один павильон, не-
обязательно придут в другой. В то же 
время, если сравнивать, работа в от-
раслевом павильоне, конечно, эффек-
тивней.

Михаил Дурдин. Да, предлагали. 
Но, к сожалению, семнадцатый пави-
льон – самый дальний, кто туда пойдет? 
Наши партнеры и нужные специалисты 

идут в девятый павильон. 
Мы пытались рассматри-
вать вопрос присутствия 
на двух стендах, но потом 
отказались, тратить день-
ги на присутствие там бес-
смысленно, это все равно 
что просто их выбросить.
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Директор научно-производственного 
объединения «Медпром» Дмитрий Вазин

Руководитель департамента внешней 
торговли компании «Орион Медик» 
Дмитрий Пантелеев (слева)

Представитель ОАО «ЛОМО»  
Татьяна Цутрюмова (слева)»

Слово – участникам единой российской экспозиции

1 Каковы цели вашего  
участия в выставке?

Дмитрий Вазин. Главная цель уча-
стия – проверить востребованность про-
дукции на европейском, азиатском и дру-
гих международных рынках, уточнить, 
какие конкретно страны нам интересны 
– Пакистан или Бразилия с Аргентиной. 
Безусловно, присутствует имиджевая со-
ставляющая, ведь мы – лидеры россий-
ского рынка, и это надо показать.  

Дмитрий Пантелеев. Задач не-
сколько. Во-первых, мы хотим предста-
вить свою продукцию, узнать возмож-
ности ее выхода на европейский рынок, 
смотрим варианты дальнейшего дви-
жения. Во-вторых, ищем партнеров и 
компаньонов. Ну и, в-третьих, изучаем 
действующих конкурентов за предела-
ми России. 

Александр Корюшкин. У нас множе-
ство целей участия в выставке, но име-
ются две главные: показать международ-
ному медицинскому сообществу наши 
тест-системы, а также – посмотреть на 
достижения мировых производителей, 
представленных на выставке. Должен 
сказать, что эти задачи мы достаточно 
успешно решаем.

Максим Завьялов. Задачи вполне 
традиционные: поиск партнеров и дис-
трибуторов одноразовой медицинской 
одежды и белья, производимой нашими 
предприятиями, в Европе. 

Татьяна Цутрюмова. Продвиже-
ние продукции «ЛОМО» за пределами 
России.

2 Имеет ли ваша продукция 
европейскую сертифика-

цию, может ли продаваться  
за рубежом? 

Дмитрий Вазин. Одна из целей на-
шего участия – еще раз понять, убедить-
ся, насколько нам нужна европейская 
сертификация производимой аппарату-
ры. Пока ее нет, но, думаю, в любом слу-
чае придется заниматься ее оформлени-
ем в следующем году. 

Дмитрий Пантелеев. Пока наша 
продукция зарегистрирована только в 
России, имеет все положенные россий-
ские сертификаты. Европейской реги-
страции еще нет, но мы ставим задачу 
ее получения: как раз здесь, на выстав-
ке, хотим найти потенциальных партне-
ров, которые помогут нам в этом деле, 
чтобы, наконец, сдвинуться в вопросах 
международной сертификации.

Александр Корюшкин. Наши тест-
системы для быстрой диагностики сер-
тифицированы и зарегистрированы в ря-
де европейских стран. Для продвижения 
тест-систем за пределами России пред-
усмотрена специальная маркировка. Ни-
каких препятствий для их реализации в 
Европе сегодня нет. Более того, идет ак-
тивная работа по их продаже в целом ря-
де европейских стран.  

Максим Завьялов. Наши изделия 
можно без проблем продавать в Евро-
пе, в этом году мы получили маркировку 
«СЕ». И вот здесь, на выставке, уже идут 
первые заказы. 

Татьяна Цутрюмова. Наполовину. 
Аппаратура и приборы для эндоскопиче-
ских исследований и эндохирургических 
вмешательств сертифицирована по ев-
ропейским правилам. Что касается меди-
цинских микроскопов – мы находимся в 
процессе получения сертификатов. 

3  Сегодня – третий день рабо-
ты выставки. Каковы первые 

оценки участия? 

Дмитрий Вазин. Интерес к нашей 
продукции достаточно большой, в част-
ности, потребителей из стран СНГ – они 
здесь также представлены. В целом, не-
плохо. По пятибалльной шкале – на чет-
верочку. Конечно, павильон №17 – не са-
мый удачный. Если бы мы находились в 
павильонах № 9,10 или 11, выставка для 
участников российской экспозиции была 
бы гораздо удачней. Впрочем, я пони-
маю, что там для него нет места. 

Дмитрий Пантелеев. Первый день 
выставки оказался «пристрелочным». Во 
второй день было уже достаточно много 
посетителей. В принципе, я доволен. К на-
шей продукции есть заметный интерес со 
стороны специалистов из разных стран: 
Венгрии, Румынии, Индонезии и других 
азиатских стран. Появление зарубежного 
спроса закономерно, ведь некоторые ви-
ды продукции выпускаем только мы. 

Александр Корюшкин. Поток посе-
тителей оценить сложно. Прошло много 
встреч с традиционными партнерами и 
представителями компаний, желающи-
ми с нами работать. Надеюсь, у нас по-

На вопросы редакции отвечают:
– Дмитрий Вазин, директор научно-производственного объединения «Медпром»; 
– Дмитрий Пантелеев, руководитель департамента внешней торговли компании «Орион Медик»;
– Александр Корюшкин, маркетолог-аналитик ООО «АМА»;
– Максим Завьялов, экспорт-менеджер  ЗАО «Здравмедтех»; 
– Татьяна Цутрюмова, представитель ОАО «ЛОМО». 
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явятся новые партнеры – были интерес-
ные контакты.  Участие в MEDICA всегда 
оправданно и необходимо, ведь именно 
здесь раз в год встречаются коллеги со 
всего мира. 

Максим Завьялов. Участие продук-
тивно, полезные контакты найдены. Бу-
дем участвовать в этой выставке и даль-
ше, в следующем году. 

Татьяна Цутрюмова. Скорее всего, 
наше участие носит в большей степени 
имиджевый характер, серьезных контак-
тов пока не было. Есть бизнесмены, кото-
рые хотят стать нашими дилерами в той 
или иной стране, мы с ними разговари-
вали, но все беседы пока носят предва-
рительный характер, речь идет лишь об 
общих намерениях.

4 Не планировала ли ваша 
компания участвовать в вы-

ставке самостоятельно в отрас-
левом павильоне?

Дмитрий Пантелеев. Мы в первый 
раз участвуем в этой выставке. Здесь, на 
едином российском стенде мы хоть как-
то защищены от возможных ошибок в вы-
боре места и организации работы. Кро-
ме того, под именем России чувствуешь 
себя уверенней, думаю, это поможет нам 
найти и новых клиентов. 

Александр Корюшкин. У нас бы-
ла мысль участвовать самостоятельно 
в профильном павильоне. Более того, 
мы подали соответствующую заявку не-
мецким организаторам. К сожалению, 
нам было отказано в связи с нехваткой 
мест. Как известно, в отраслевых пави-
льонах из года в год одни и те же экспо-
ненты забирают все места, там все рас-
писано на годы вперед.

Максим Завьялов. Пока мы будем 
участвовать только в рамках единой рос-
сийской экспозиции. 

Татьяна Цутрюмова. Мы имели опыт 
самостоятельной работы на этой выстав-
ке – в 2008 году арендовали отдельный 
стенд  Сейчас решили поучаствовать на 
коллективном стенде России.

– Каковы главные цели органи-
зации стенда Екатеринбургского ме-
дицинского кластера?

– Задачи комплексные. Институ-
ты Уральского отделения Российской 
академии наук показывают послед-
ние разработки медицинской темати-
ки, начиная с технологий лечения и за-
канчивая фармацевтической продукци-
ей. Здесь же представлены производ-
ственные компании и коммерческие 
организации.

Стенд Екатеринбургского медицин-
ского кластера сформирован под эги-
дой Администрации Екатеринбурга. 

Непосредственной подготовкой 
экспозиции занимался Екатеринбург-
ский Центр развития предпринима-
тельства.

Должен сказать, что единым стен-
дом в этой выставке администрация го-
рода   участвует уже в четвертый раз.

Самая главная задача участия – про-
движение нашей продукции в Европе. И 
решается она вполне успешно. Конечно, 
итоги участия в любой выставке – за-
ключенные контракты, но, как все пони-
мают, они не делаются за пять минут. 

В то же время мы активно использу-
ем выставки и для подписания готовых 
контрактов, делаем это в торжественной 
обстановке. В частности, на этой выстав-
ке достаточно много контрактов по по-
ставке медицинской техники подписал 
Уральский оптико-механический завод.

Должен отметить, что наше со-
трудничество с немецкими партнера-
ми строится на постоянной основе. В 

На вопросы редакции отвечает председатель 
Комитета промышленной политики и раз-
вития предпринимательства Администрации 
города Екатеринбурга Михаил Матафонов

Медицинский кластер Екатеринбурга: 
экспозиция внутри экспозиции

Ганновере работает компания Ural Bu-
siness Mission GmbH, которая является 
базовой площадкой Екатеринбургского 
Центра развития предпринимательства, 
она помогает продвигать в Германии 
продукцию наших предприятий, в том 
числе и медицинского профиля. 

– Сейчас – третий день выставки, 
как вы оцениваете свое участие? 

– Более чем нормально. Много пе-
реговоров, контактов, есть с чем рабо-
тать дальше.

– Вы сказали, что участвуете в 
выставке в четвертый раз, но ведь 
единые российские экспозиции ор-
ганизуются на MEDICA только два го-
да, раньше их не было… 

– Мы участвовали совместно с 
Уральским оптико-механическим заво-
дом – строили единый стенд в павильоне 
№11, там был и герб, и имя города. 

К слову, в этом году завод постро-
ил стенд в том же павильоне.  Таким 
образом мы представлены на выставке 
дважды – на стенде Уральского оптико-
механического завода в павильоне №11 
и в рамках единой российской экспози-
ции в павильоне № 17.  А значит, и эф-
фект должен быть двойной.

Единая российская экспозиция на выставке MEDICA-2011Александр Беляновский


