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В. Ермаков:
Коллеги, добрый день. Надеемся, что к нам ещё присоединятся представители российской стороны. 
Я бы хотел начать нашу работу с того, что отметить, что в этом году на форуме нашем санкт-петербургском форуме традиционном очень высокое международное представительство. Вот сейчас параллельно идет и с финнами площадка здесь, и мы очень благодарны, что в этом году очень на высоком уровне представлены страны Латинской Америки. Вы сегодня сможете услышать, и мы презентуем высокого уровня представителей стран. Но что самое главное, именно тех людей, которые в своих странах отвечают за развитие малого и среднего предприятий, за экспорт, за кооперацию. И для нас это, конечно, большая честь и удача для России, что мы такое представительство международное имеем на этом форуме и что у нас есть возможность увидеть и услышать, а затем, уже услышав в коротких выступлениях, те инструменты, которые есть, и возможности в этих странах, уже поработать напрямую с представителями стран. И договориться о какой-то кооперации и сотрудничестве. Я сразу же скажу, что у российской стороны очень много предложений для стран Латинской Америки в плане инвестиций, особенно в сельское хозяйство, продукты питания, биотопливо, биотехнологии, то, чем селен российский малый бизнес, и мы готовы кооперироваться с этими странами. Особо, конечно, это инновации. Сфера науки. Здесь тоже у нас очень серьезное предложение есть для наших партнеров из стран Латинской Америки. Мы будем выходить с предложением о формировании специального портала по инвестициям и кооперациям малых предприятий между Россией и странами латинской Америки. В кооперации, я надеюсь, с нашими партнерами из ЮНИДО. И я хотел бы сразу представить вам господина Чандуви, который возглавляет ЮНИДО по латинской Америке. Очень много и плодотворно работает с Россией. И мы благодарны за ту делегацию, которая с ним находится здесь. Я с удовольствием ему хотел бы передать слово с тем, чтобы он в рамках регламента очень короткого, у нас всего час, все-таки дал возможность представителям очень высокого уровня людей представить возможности в пределах 7, наверное, 10 минут. Да? Да. Пожалуйста.

C. Chanduvi: 
Доброе утро. Буду говорить по-английски. Good morning to everybody. Thank you. We are pleased to be here. We have a very top delegation from Latin America because their representatives here accompany us. They are willing to cooperate to call for partnership with the Russian Federation, with companies, experts. But today we had been discussing what opportunities we have about the region, about challenges we have. But today in this session we have been asked to present you how we work with SMEs the instruments we have, the challenges we face and the instruments, too. We have from my left side Haime Huares Arias, he is from Mexico, he is the rector of the trade office, of the commercial office of the Mexican Embassy in Moscow. Mexico has agency Pro-Mexico. They promote the SMEs to develop international activities. Also we have Ms Jessy Petit Ferrett, she is minister of trade and industry from Haiti. She has a number of ideas how to support the partnership. We also have Ms Berlinson, she is the minister of trade and industry from Surinam, she has competitive experience for SMEs in Surinam. Also very interesting insight what are the challenges in SMES. We also have a colleague from Argentina, Rafael Aleman, he is the director general of the Internationalization of the SMEs in Argentina. Argentina has a strong system support in SMEs traditionally and a number of institutions, has a number of industrial parks, and the experience will be useful for us. He is also in the direction of the MERCUSUR. We also have from Chile my colleagues Ricardo who is representing the Chile Pro Chile, the agency for export promotion in Chile. And lastly we have Manuela Lima from Brazil, it is the Association for export promotion in Brazil.
You see, there is a combination institution working here on the support of SMEs and we ask to defer from that round of questions, if you allow me, to the question I was to present to you. What are the instruments you have in place to support the SMEs in the daily operation in the country, as well as in the internationalization. Perhaps, we can start with Ms. Burleson. Please. Thank you.

S. Burleson:
Thank you and thank you for having me. In Surinam we strengthen the private sector and especially the SMEs by providing them information on internationalization and new markets. We provide them with a small start-up fund and we are also working on improving the legal environment for private sector to develop. For instance, we are almost complete in setting up a structure to have secured transactions for GEEM for them to have more co-lateral available by more affable assets. We are also improving the business climate by renewing the law for industrial intellectual property protection and helping them to commercialize their intellectual property. We are setting in place a structure of regional growth centers with incubators, because in Surinam half of the population lives on the coast line and we have an immense part of the country with rain forest and scattered FILICHES with FERRY met a lot of potential for different sectors. Sectors that we think we should increase the development in are all those sectors building on what we already have in forestry agriculture and mining. So we are thinking of increasing the diversification towards value adding and as such we are definitely looking for partners to invest, to collaborate but also to bring new technologies to what we already have in those sectors. We are the greenest country on Earth, so renewable energies is high on our agenda but also new sectors like biodiversity together with our very diverse cultural population. That will, we are sure, that we will be able to establish new sectors in biodiversity. So, in those sectors we are trying to increase private sector investment and definitely looking forwards to work together with foreign companies. Thank you.

C. Chanduvi:
Thank you, madam. How do you want to proceed? Do you prefer that we have the questions at the end?

В. Ермаков:
Я думаю, что нам надо выслушать всех, чтоб хватило время. А уж в конце…

C. Chanduvi:
Хорошо. Ok. Yes, madam Minister of trade and industry of Haiti. Please.

Jessy Petit Ferrett:
Thank you very much for the opportunity of having me here to present Haiti, a very small country in the Caribbean. But this is the first time that I am here in Russia and I would like to give you the opportunity to know this country better by discussing with you how we support our SMEs in Haiti, being appointed minister of trade and industry 3 months ago, but having worked with UNIDO and have learned about the SMEs and the possibility to come with industrial plan for a country. In the case of Haiti, as you probably know, that in 2010 we had an earthquake in Haiti that destroyed completely the country and especially the capital of the country. And we lost 220 SMEs and everything there collapsed. They lost their financial resources, infrastructure and the structure of their companies. And in order for us to rebuild the country and reinforce SMEs, we came with strong strategy in order to expand, to enforce our SMEs and expand our businesses overseas, especially to enter the international market. As instruments that we put in place. First – we created two months ago what we call the Center for Enterprises Development. For now the center is placed into the trade the Ministry of Trade and Industry. But we believe that probably in a few months or may be a year in the second phase, the CED, what we call the Center for Enterprises Development, will be an independent agency that will strengthen the SMEs in Haiti. We actually have a program that we call Accelerator of SMEs and we launch a program that supports technically the SMEs. We also work one-on-one with SMEs to reinforce their capacities. We realize that SMEs have the honors and middle management and also the employees. And what we did, we came with a strategy, where we can sit down together, have a program also for all the SMEs to reinforce the management structure of the SMEs. And so they can really rebuild, we study also their business strategy with them, so that they can diversify their products and services in top international markets. So we create for them what we call business network, international business network, where we have trade missions coming to Haiti to visit them. And we have ‘one-table strategy’. One table, where we sit down with the SMEs and international investors come and sit down with the SMEs and discuss businesses with them. And they have the opportunity to present these sectors. And the interest is also to increase their knowledge of international market. We create in Haiti that we are going to launch on June, 24, a web-site that we call the Portal Information of Haiti. All the commercial and financial information that investors need to come to Haiti, all kind of information will be on the same web-site. And this is a powerful tool that we give to our investors. So, everyone will know about everything in Haiti and we will have the same information about the law, about finance, about all the information. All business information will be on the same web-site. And we are launching the Portal on June, 24. And also we have an agency that we call CFI, the Center for Investment facilitation. The CFI is very active and the CFI has as an objective to improve doing business in Haiti. Improve the legal environment of business in Haiti. CFI has been created 5 years ago and the partnership of CFI is the World Bank, IMF, IDB, Untad, and also all the agencies in the Caribbean like Caricom. And we would like to improve the doing business in Haiti, so investors can come and do business with us. CFI exists, CFI has also a web-site, and we can go to the web-site, and it gives useful information, so you can know everything about CFI. And also we create what we call the Gulf Center. The Gulf Center is an opportunity for us to help especially the businesses who would like to export overseas, to grow and grow their businesses, and this is the reason why we created the Gulf Center for those businesses. We try to accompany those businesses overseas, and two months ago we had to go to Cuba with our investors and entrepreneurs to have exposition for all their businesses. In November we will be in Vienna to have an exposition for aircrafts for Haitian businesses. And we create also what we call the Financial Resource Agencies for the SMEs. And through to the bank and through to also the financial institutions in Haiti, we have at least four big financial institutions that invest their money in the SMEs in Haiti. We try to talk to the bank to create some mechanism, so the bank can provide funds to the SMEs, and we can leverage their businesses. We are looking forward to have some partnership that we would like to create with some other partners overseas, especially Pakistan, especially Chinese, Vietnamese. They came very often to Haiti to visit our micro-parks. We would like to implement 42 micro-parks throughout the country. They are diversified. We have micro-parks in automobile, because we would like to create automobiles in Haiti. We also have micro parks in agro industry, we have micro park in textile, in biotechnology and so on. And what we do, we negotiate actively with some countries, for example with Vietnam, where they would like to have their own micro parks in their country. And they come and have a partner to finance also the operation of the micro parks. All the 42 micro-parks will be designed, and first of all I have to say that we will also have micro-parks in tourism. And we would like to use the cooperation with UNIDO to design and implement those micro-parks in Haiti. And we try to create for instance clear and easy business environment to give facility in taxes for the companies. And one of the success stories, a success story that we have in Haiti is in communication. Digicell, a well-known telecommunication company has been implemented in Haiti for at least now ten years and everyone knows about Digicell. Or if not, you can go to Digicell company web-site and you will see what they are doing in Haiti. We also have Nutcom the biggest company from Vietnam implemented in Haiti and actually they are trying to have also their own micro-parks implemented in the north of Haiti. We have also what we call the Caracal Park it is a very successful industrial park in Haiti. This is a reason why we have 83% of trade with the United States. And so we welcome Russian investors to come to Haiti and to have business with us. Thank you very much. 

C. Chanduvi:
Thank you, Minister. Basically, in a nutshell, there are support instruments for the SMEs and they can have also setup for SMEs, Russian SMEs, to come to Haiti in micro-parks. So the micro-parks can be tailor made to the needs of the SMEs Russia, they will have access to markets like the US and Canada. But before that I want to keep the gender balance and I will go to Brazil to Manuela Lima. She is working at up APEX, Brazil association for export promotion. Manuela, Please.

Manuela Lima:
Ok, thank you, Carlos. Thank you for the invitation. I will go straight to the theme of our round table. I work at APEX Brazil which is Brazilian trade and investment promotion agency. As the majority of Brazilian companies are SMEs, we have special concerns about them. The large companies usually have more capacity to expand to foreign markets. And we realize that SMEs need special help to do this job. So, we have a specific program called, let me read the English name, Industrial Extension for Exporting projects. We call it PIEEX, which is specifically aimed at SMEs and is focused on building capacity in bringing exporting culture to these companies. We work with specific groups of consultants in partnership with universities and researchers. And they go to the companies and they study their structure. They try to help them to improve their management, their marketing strategy, the human resources strategy in order to aim at foreign markets. Besides that it is a very important program as it offers continuous consultancy and couching to these companies and it also serves as a gateway to other projects and other services we offer at APEX. So, with program is actually the beginning of the path to the foreign markets. And from 2004 to 2015 we assisted more than 13 000 companies in this programme. And a lot of them started to export after our consultancy. By the end of 2015 we had 40 operational units in 13 states of Brasil and the federal district. And we think to extend it to more states from this year to 2018. Besides that there is a more recent project. That is specifically related to exporting culture. We started to welcome that last year and it is basically a work of 13 sectors that already produce and they employ many people, but they for some reason do not export. So we develop the methodology and we cross data related to employment, related to production, exports, imports, to reach these sectors that could be exporting and are not. And these two projects have great synergy and they have to work together in order to take these SMEs abroad. There is one extra initiative, we are still beginning to think about and to work on it. It is related to economic and productive integration with countries of our region. We are doing deep research in order to find out which sectors have potential to have greater integration. And we will not forget about SMEs in this process. We will try to engage them on it. So for APEX Brazil these three fronts are what we do for SMEs.

C. Chanduvi:
Yes, thank you Manuela. It’s a perspective from extra-expert promotion agency there in Brazil. There are other agencies with broader work with SMEs SEBRA and SENAE they belong to the chamber of industry. The chamber of industry and the confederation of industry play an important role in promoting SMEs. It is a paid membership and they provide services. SEBRA is global, they have a number of activities and trainings in facilitation, in business development. SENAE is on technical development, on vocational training. Three handed centers where SMEs are supported in other countries. And APEX is using those platforms to help the SMEs to export. So it is a whole system of information. They have been very well working on that in the past. So, I will go also to an interesting country, in Chile, that has developed a very innovative instrument for promoting SMEs in their country and the speaker for Chile is Mr. Bosnic, he will share with us some ideas to synthesize the discussion. Thank you.

R. Bosnic:
Muchísimas gracias. Muchas gracias por la invitación. Muchas gracias. ProChile es la agencia del gobierno encargada de la promoción de exportaciones. Chile es un país que cuenta con una economía abierta y una parte importante de su producto interno bruto depende del comercio exterior. Por lo tanto ProChile es una de las agencias importantes del punto de vista del desarrollo del país. Nosotros somos parte de una agenda del gobierno dedicada a promover los negocios de las Pymes. Esta es una agenda que es liderada por el Ministerio de Economía y que se denomina la Agenda de Productividad, Innovación y Crecimiento. Nosotros somos parte de esa agenda, no obstante que pertenecemos a otro ministerio que es el Ministerio de Relaciones Exteriores, pero trabajos estrechamente con el Ministerio de Economía en el fomento del trabajo con las Pymes en nuestra posición para llevar aquellas Pymes interesadas del comercio exterior a que puedan exportar. ¿Porqué es para Chile una prioridad el trabajo con las Pymes? Nosotros, como decía, dependemos en gran parte de las exportaciones y del comercio exterior. Sin embargo, el 90% del valor de las exportaciones de Chile es originado por sólo 320 empresas y algo más. Es decir, un número muy reducido de empresas, que son empresas grandes en su mayoría, explican un porcentaje altísimo de lo que son en el valor de las exportaciones en Chile y como contrapartida el 10% restante del valor de las exportaciones equivalen a alrededor de 7700 empresas que son Pymes. Por lo tanto, el esfuerzo enfocado a trabajar con esas Pymes de manera de lograr que más empresas pequeñas y de menor tamaño puedan exportar puede generar sin duda un efecto importante para la economías. Y en el marco de la Agenda de Productividad, Innovación y Crecimiento nuestra tarea fue crear lo que denominamos los Centros PYMEXPORTA. Estos Centros PYMEXPORTA fueron generados como unidades que forman parte de las oficinas regionales que tiene ProChile en las 15 regiones del país. Es decir, en cada oficina regional nosotros tuvimos la labor de establecer unidades especializadas para trabajar con aquellas Pymes que requerían apoyo información y el apoyo necesario para poder acceder a los mercados internacionales. Este es un trabajo que se inició a principios del año pasado 2015. Llegamos recién un año de información, estamos implementando todavía esta medida y estamos sin duda con resultados preliminares pero que son relativamente auspiciosos en el sentido de que varias empresas que has sido atendidas en ProChile que son Pymes han logrado finalmente acceder a los mercados internacionales. Hay algunas prioridad dentro del trabajo con las Pymes que son las exportaciones de servicios y las exportaciones de manufacturas. Este es porque nosotros entendemos que la economía del futuro va a depender en mucha mayor medida de esas áreas de la economía: servicios y Pymes. Nosotros tenemos algunas ventajas, Chile es una economía abierta, es una economía que se está monetizando, hay un desarrollo de la información, de las tecnologías, que es una buena tendencia y por lo tanto hay algunos mercados, respecto a los cuales muchas empresas han podido hacer negocios. Fundamentalmente el país es cercano a América Latina, en donde estas exportaciones son sin duda mucho más fáciles para nuestras empresas de manera de lograr a hacer negocios. Hay otros mercados más lejanos, donde empresas Pymes y las manufacturas también han podido establecer su desarrollo y negocios. Por lo tanto, estas dos áreas han sido prioritarias del punto de vista del trabajo de lo que es ProChile con respecto a las Pymes. Servicios y manufacturas porque entendemos que por ahí uno puede hacer un giro respecto a lo que es la economía del futuro y puede lograr mayor valor agregado a lo que son los negocios de estas empresas. De esta manera nosotros pretendemos seguir implementando esta medida que son los Centros PYMEXPORTA y enfocar el trabajo de la promoción de exportaciones apoyando aquellas empresas que verdaderamente lo necesitan. Las empresas grandes siguen trabajando con ProChile, pero sin duda esas empresas tienen sus medios, su logística, sus canales de comercialización ya establecidos y por lo tanto el esfuerzo del punto de vista del gobierno es sin duda focalizarse en el trabajo con aquellos que realmente lo necesitan para llegar a aquellos mercados como, por ejemplo, el mercado de la Federación Rusa que requiere un apoyo especializado, que requiere un trabajo constante, que requiere información más precisa tal vez, de manera de poder acceder con estas exportaciones a este importante mercado. Yo me quedaría hasta acá y sin duda muy agradecido por la invitación y atento a cualquier pregunta que pueda surgir de ustedes. Muchas gracias. 

C. Chanduvi:
Muchas gracias, Rafael. Bueno, Chile tiene una gran tradición… Chile has a very great tradition in supporting SMEs and they have pioneered a number of clusters of SMEs and they have innovative financial instruments. We didn’t mention that, this is a very modern case in Latin America, many countries have followed and tried to learn the best practice from Chile. So we go now for Argentina. Alemán, please. 

Rafael Enrique González Alemán:
Buenas tardes, en primer lugar quiero agradecer a los organizadores y a las autoridades del Forum por darnos la posibilidad de estar acá con ustedes y contarles un poco lo que pasa en la temática de la pequeña y mediana empresa en mi país. En primer lugar haría una reflexión general a qué nos estamos refiriendo cuando hablamos de Pymes, o pequeñas y medianas empresas. Las pequeñas y medianas empresas constituyen la columna vertebral productiva de cada país y son las garantes del empleo básicamente y de la equitativa de la distribución del ingreso. Es decir, cuánto más sea cerrado entramado de pequeñas y medianas empresas, una distribución del ingreso mucho más equitativa y una generación de empleo constante se podrá dar. Además son las responsables de mantener calificada y capacitada la mano de obra en general, con lo cual eso también permite garantizar valores de equidad social. Es decir, las Pymes, por lo tanto, tienen un rol central no sólo en la economía del país sino en la vida del país en general. En este sentido, a mediados de los años 90 la República Argentina sancionó una ley, una ley de pequeñas y medianas empresas, la ley número 24467 donde se establece una serie de mecanismos de apoyo a la pequeña y mediana empresa. Allí se distinguen algunas áreas en las cuales la pequeña y mediana empresa debería contar con algún tipo de ayuda del estado de manera de ponerle una situación de igualdad de oportunidad con las empresas de mayor porte. Como todos sabes, las empresas de mayor porte tienen su propias capacidades y por lo tanto no requieren tanto apoyo de estado en la materia de gestión interna o inclusivos para poder exportar. En este sentido se desarrollaron herramientas tanto crediticias, que es uno de los lugares en donde se encontró una grave dificultad para la pequeña y mediana empresa para acceder al crédito. En general, las pequeñas y medianas empresas, al menos en mi país, tienen la tasa de riesgo superior a la que tienen las grandes empresas al momento de tomar fondos en el mercado financiero. Lo que se hizo en ese momento entonces fue crear un instrumento que es un nuevo tipo societario que se llama sociedad de garantía recíproca en las cuales un fondo determinado, formado por empresas grandes y por grandes inversores, con algunas ventajas que el estado les da para poder participar así, como rebajas impositivas, inclusivo extensiones impositivas sobre capital aportado forma una masa monetaria que va garantizar los créditos de varias y de muchas pequeñas y medianas empresas. Eso hizo con que la tasa de interés con el que la pequeña y mediana empresa tiene que pagar en el mercado en el momento de ser tomador de crédito, descendiera sensiblemente y emparejara un poco la posición relativa con relación a las grandes empresas. Por otro lado, otra área donde nosotros también detectamos en ese momento que la Pyme necesitaba también el auxilio del estado en la materia de capacitación del personal, la gestión de los procesos internos y en la calidad del producto o del bien producido. Esto, tanto en la Pyme industrial como en la Pyme agropecuaria. Y allí en ese sentido la Argentina cuenta con dos institutos, dos instituciones que tienes una larga trayectoria en mi país, uno tiene 70 años de trayectoria y otro más de 80 años de trayectoria que son dos institutos nacionales. Uno es el Instituto nacional de la tecnología industrial y el otro es el Instituto nacional de la tecnología agropecuaria. Para nosotros es muy importante esta distinción porque las pequeñas y medianas empresas tienen una diversificación y una caracterización propia independiente que son agropecuarias o industriales, obviamente. Con relación a lo que es el comercio exterior, lo que hemos vislumbrado en ese momento, el momento que se sancionó la ley y que las pequeñas y medianas empresas que estaban en condiciones por calidad y precio de exportar no tenían una masa crítica, una escala suficiente para poder acceder al mercado, no podían prover a su demanda en el externo. Y allí entonces se estableció un mecanismo de apoyo y de financiamiento a la formación de nuevas formas asociativas entre distintas empresas que es la formación de los consorcios de exportación. Nosotros en este momento tenemos alrededor de 500 consorcios de exportación que están funcionando activamente y muy bien entre pequeñas y medianas empresas. Hoy en día desde que el estado también lo que se ha ido formando es agencias de desarrollo empresario  y de promoción de comercio exterior en cada una de las provincias argentinas. La República Argentina está compuesta por 24 provincias, o estados, la República Argentina es un estado federal y cada una de estas provincias tiene obviamente como todo estado federal su propia autonomía y sus propias competencias. En cuanto al comercio exterior, como ustedes saben, hay un nuevo gobierno, asumió en mi país del diciembre del año pasado y este nuevo gobierno hoy está formando una nueva agencia de promoción de exportaciones y del desarrollo de inversiones. Esta nueva agencia esta conformada por ministerios, el Ministerio de Relaciones Exteriores y el Ministerio de la Producción. Qué tipo de apoyo nosotros prestamos desde ahí. Nosotros en primer lugar mantenemos canales abiertos y permanente comunicación con las provincias. Las provincias buscan empresas dentro de su ámbito provincial que estén en condiciones de exportar o que quieran sumarse a la corriente exportadora. Son atraídas hacia nuestra agencia, hasta el nuestro ministerio, el Ministerio de la Producción y allí son capacitadas, se ponen en contacto la oferta que ellos tienen con la demanda externa, trata de adaptarse la oferta a la demanda y inmediatamente la invitamos a participar a las emisiones comerciales que hacemos al exterior, o también la participación activa en ferias y exposiciones donde el estado subsidia una parte de los gastos de la empresa. De esa manera nosotros vamos tratando de ampliar el universo de empresas exportadoras y también de diversificar los productos de exportación. Pero por otro lado lo que hacemos también desde esta agencias y estos dos ministerios a través de nuestras embajadas y consulados en el exterior, que son alrededor de 150 países donde nosotros tenemos personal diplomático y especializado en materia comercial, es tratar de captar inversiones desde el exterior hasta las empresas argentinas, sobre todo las pequeñas y medianas. Y para eso lo que hemos armado es un banco de proyectos, en el cual las empresas son invitadas a participar, es un portal Internet en donde el inversos puede acceder y ver cuáles son las distintas oportunidad de inversión que hay en el país. Las empresas argentinas son invitadas a participar así, y esas son obviamente orientadas para que esa inversión sea productiva y sea fructífera y que sea eficiente. Entonces, se la instruye, se la capacita en como armar un proyecto de inversión, como presentarlo al inversor y cuáles serías las áreas que a juicio nuestro serían las que tendrían que desarrollar en ese proyecto de inversion. Ahora y en este momento, por la instrucción del nuevo gobierno, nosotros estamos desarrollando una política de atracción de inversiones y con lo cual estamos concediendo una serie de beneficios a los capitales que quieren invertir y participar del negocio de la pequeña y mediana empresa argentina. Yo diría que este es una breve síntesis de las herramientas de apoyo que hay en la República Argentina para la pequeña y mediana empresa, tanto para la empresa que produce para el  mercado interno como para aquella que quiere exportar. Y por mi parte, les agradezco mucho. 

C. Chanduvi:
Thank you, Rafael. I believe he touched the key points for the SMEs, the lack of financing, the lack of economic scale with consortia and the support of internationalization. Argentina has a long tradition of that but we also move to Mexico, last but not least, where they have also a strong policy for supporting SMEs and we will talk about that with ProMéxico, one of the instruments available and I believe you have the span. Please, the floor is yours. 

Х. Ариас:
Здравствуйте, добрый день. Во-первых, я хочу представить PROMÉXICO, PROMÉXICO – это агентство при министре Экономики, который продвигает экспорт мексиканских товаров за рубежом и национализация мексиканских компании с иностранными новыми рынками. И тоже привлечение инвестиций международных. В прошлом году PROMÉXICO решили открыть офис в Москве. Это очень достойный шаг между коммерческими отношениями с Россией и Мексикой. Мы можем говорить, что являемся первым и единственным государственным мостом между нашими странами, которые поддерживают экспорт и привлечение инвестиций. 
Среди открытий офисов в прошлом году тоже открыли в Катаре, в Дохе и Мельбурне. Уже с прошлого года очень активно мы работаем на российском рынке, и среди наших партнеров из Мексики, среди наших компаний, малых и средних компаний, являемся очень важными спинами и двигателями экономики Мексики. Поэтому мы обеспечиваемся через некоторую поддержку, которую обеспечивают не только PROMÉXICO, а тоже разным учреждениям государственным, CONACYT — это национальный совет науки и технологии, который обеспечивает тренинг для среднего и малого бизнеса, чтобы они были готовы к инновациям, технологиями и тоже производство, особенно в тяжелой промышленности. Тоже есть другое учреждение, которое называется INADEM. Это национальный институт предпринимательства, который обеспечивает финансовую поддержку в разных размерах, зависит от проекта, который предлагает малые компании. И когда уже готова компания, её услуг или товары, тогда уже мы можем начинать работать с PROMÉXICO, чтобы продвигать их продукты и услуги, выйти на международную арену. Среди этих PROMÉXICO уже работает 10 лет. Уже в следующем году будет 10 лет PROMÉXICO. И наша миссия — сделать более гибкими предпринимателей Мексики и из-за рубежа. Обычно мы провожаем мероприятия на своем PROMÉXICO Global. Это мероприятие проводится 10 лет, и зависит от многих секторов Мексики, как автомобильная промышленность, авиакосмическая, продукты питания, электроника и всякие другие. Мы помогаем этим компаниям, чтобы производители были в Мексике самыми ведущими, самыми надежными, и мы еще приглашаем иностранцев в эти масштабные площадки в Мексике и в течение двух дней они могут уже  провести собеседование, разговаривать о возможностях сотрудничества. И это одно из наших действий. Ещё тоже мы, поскольку расстояние между Мексикой и Россией очень длинное, то, что мы проводим очень много мероприятий в Европе. Так же что мы делаем близко Мексика к России. Если мы не осуществляем национальные павильоны на разных выставках Москвы, тогда одной из наших миссий является пригласить российские стороны, зависит от сектора, который мы будем проводить, павильоны в Европе, мы приглашаем не только в Мексике, в Европе или в Азии. Потому что та же инновация — это двигатель, который позволяет сделать более качественную работу. И  средним и малым бизнесом является более 80% компании Мексики. В том числе у нас зарегистрировано 4 миллиона компаний. Среди них 80 — это средний и малый бизнес. И они тоже генерируют работу для людей, скажем. 
Я могу ещё сказать, что среди наших поддержки, например, в автомобильной промышленности, поскольку Мексика является одной из самых ведущих стран, которые не только производят, но тоже экспортируют машины. Мы постараемся, чтобы маленький и средний бизнес тоже включился в этот сот производство. Среди них был недостатки, не знаю, оборудования, тогда мы сделаем несколько исследований, чтобы некие компания могут быть обеспечены новыми инструментами для масштабной свободы. В основном, у нас все мировые бренды находятся в Мексике. И это один из самых наилучших примеров, который я могу сказать. 
Во-вторых, тоже является авиакосмическая. Мы сейчас являемся лидерами в Латинской Америке производителей запчастей авиакосмические. Наши экспорты не только направляются в США, а сейчас уже начинают развиваться в Европе. Европейский Союз. Мировые компании тоже находятся в Мексике. Сделаем у нас не только кластеры, а тоже индустриальные парки. И недавно тоже по назначению нашего президента неделю назад уже сформировалось специальные экономические зоны на юге Мексики.  Это тоже будет помогать малому и среднему бизнес, чтобы обеспечивать развитие страны не только в центре Мексики и а севере, но тоже на юге, сейчас, где необходимы такие навыки. 
В общем, я думаю, что я закончил. Если будут вопросы, то, пожалуйста, обращайтесь.

В. Ермаков:
Спасибо. Спасибо, уважаемые коллеги. Это очень интересное выступление. Я вроде бы знаком с мировым экспортом. Для меня очень много нового я услышал. Спасибо. 
И вопрос. Прежде чем перейти к вопросам, если позволит моя коллега, у меня вопрос ко всем. Очевидно, что малые предприятия не имеют средств для того, чтобы представить свою продукцию на внешних рынках. Им нужна помощь, бесплатная помощь. Тогда они смогут быть успешными. И вопрос такой. Если мы предложим такую платформу, Россия, странам Латинской Америки, совместную сделать, на которой мы можем представлять лучшие продукты от малых предприятий, предложения по инвестициям, по трансфертным технологиям, будет это поддержано? 

C. Chanduvi:
I can take the question and then I will pass it to my colleagues. 
Certainly. We have been discussing in a room with 24 countries, about 14 were from Latin America. The issue how to strengthen the relationship, not the trade but the partnership. We are not talking about “buy and sell”, we are talking about building alliance, building it, expanding, share between SMEs, use an instrument like export consortium, instrument for financing, instrument for investing, altogether at one point.
Certainly, we need to have a sort of information exchange to know each other not only for opportunities about trade but also the requirements, regulation, the certification procedure, different accreditation.
Certainly, we are planning to go ahead. Some steps have been done. We are willing to cooperate with partners in Russia too to move this idea. I know it from my side; I believe my colleagues from Latin America can reply also that we want some discussion.
      
R. Bosnic:
Muchas gracias por el comentario. La verdad es que a mí me da la impresión que cualquier esfuerzo que tienda a reunir las distintas iniciativas y sobre todo mejorar la información que uno puede proveer para quienes pueden estar interesados en nuestros productos, es muy bienvenido y por supuesto contará con el apoyo nuestro. Nosotros hemos conversado en estos días de la necesidad de trabajar juntos, especialmente en mercados, cuyas dimensiones son muy importantes. Por lo tanto, cualquier esfuerzo destinado a unir estos esfuerzos, esas iniciativas y esos proyectos y a trabajar de manera conjunta es una iniciativa que puede ser sin duda apoyada por nosotros y me imagino que por mis colegas de América Latina y el Caribe también. Gracias. 

C. Chanduvi:
Rafael?

R. Alemán:
Coincido con mi colega de Chile. Todo esfuerzo conjunto es bienvenido por mi país y quiero que todo ayude y todo suma. Yo haría hincapié en un apartado acá especial. Yo creo que acá hay que trabajar profundamente y con mucha seriedad  y acercar de formas de vinculación asociativa entre empresas de nuestro país y las empresas rusas. El mundo es muy grande, Rusia es muy grande, pero el mundo es mucho más grande y creo que entre todos podemos llegar a conformar interesantes experiencias empresariales que puedan constituir nuevas formas de incluir a empresas en cadenas de valor de manera tal de que los productos sean prácticamente binacionales o trinacionales, si se quiere. Y de esa manera generar vínculos mucho más estrechos y más sólidos entre ambas economías.  

J. Arias:
Well, now I will switch to English. I’m also confident that the labour that Unido did this time following the previous event that it has hold last year in Ecuador will bring more opportunities, better understanding of the business activity in Russia and Latin America. The potential that we will have I think this is really a good start that we have to follow up. We have to mention also that we are already having some instruments in Russia, there are commercial offices where we are working already trying to promote not only to export products from Mexico. Latin America, but also to try to get some investments from Russia because we have to remember that Russia is a global player. Technology that you have is very indeed in our countries. So we have also to embolden you in that value chain. I think this platform we have to follow up with more and more concrete actions. Let’s do business.

C. Chanduvi:
Mrs. Burleson, please

S. Burleson:
Thank you. I think the existing platforms in our regions and Suriname is from both CARICOM and CARIFORUM regions and from Latin America, the UNASUR. I think the cooperation that we are aiming at starts at home. While we are promoting trade at other regions and now in Russia, we are constantly increasing the South-South cooperation even between and within our regions. So I think that although we, especially in the Caribbean, are small countries together by cooperating we can have a better and stronger platform to cooperate with Russia so I think with Unido it will be very successful in establishing platform in Russia.   
  
J. Frere:
Thank you very much. I believe that SMEs they all need financial resources but what I also realize in the case of Haiti is that our SME s need to improve  their business strategies so they can reinforce their competencies and their competitive advantage to top the international market.  Also we think that country like Russia has structure, capacity and all the institutions that really can help directly our SMEs. Besides building the South-South cooperation we believe it is very important since every country has wrong situation because of economic condition, because of infrastructure and so many things. We believe it is very important to build partnership with every country because every country brings to marker or brings to Russia some additional benefits. For example, Haiti. Coming to Haiti you have a large market that you can top in the Latin and American country, the United States and Canada because we have a free market with the United States. It gives you opportunities at the United States’ market. And also you can also have a market in Canada, it is a large market. We believe it is possible for Russia institutions to come to Haiti and help our SMEs, and also help with our micro parks. Thank you very much.  

C. Chanduvi:
Victor, the final word, please. 

В. Ермаков:
Спасибо. Очень приятно мне слышать, что на мой вопрос практически люди, которые являются министрами и в своих странах определяют политику и способствуют развитию малых и средних предприятий, отвечают полной поддержкой и надеждой, что кооперация малых и средних предприятий наших стран усилит всех, даст дополнительные рабочие места и сделает всех более успешными. Это очень хороший итог такой короткой сессии. Это вообще впервые в моей практике, что б представители стольких стран за час договорились вместе сотрудничать и продвигать. Значит, вопрос такой уже готовый к тому, чтобы быть решенным. И это хороший сигнал и хороший старт для Санкт-Петербургского экономического форума. Когда такое представительство мы начинаем  с таких позитивных решений в непростом, сегодня, мире и когда многие из вас работают с такими огромными рынками, как США, Канада, но при этом имеете интерес и желание работать с российским рынком. Конечно, очень вам благодарны за приезд. И то, что демонстрирует такую волю. И хотел бы я передать так же для того, чтобы закрыть нашу сессию, моему коллеге Карлосу Чандуви. Пожалуйста.

C. Chanduvi:
Thank you. We really appreciate the invitation and we have to say that we have been closely working with the Government, with the Ministry of Foreign Affairs of Russia that has supported this initiative we started last year in Ecuador. We brought in Ecuador a number of representatives from different agencies about certification, about procedures. Certainly, that time in Ecuador with the support of the government of Ecuador we did the first step. Now we have continued this support. We want to cooperate, we want to diversify, we want to create global value chains, we want to combine complimented sources they have, the innovation, the technology potential, the market in Russia. It is not about trade, it is about partnership, cooperation of SMEs and creating common value institutions for everybody and to get to other markets. Basically, we appreciate the invitation today to share with you this hour we give more vision of what we can do in Latin America. For me it was a great experience to be here with you. Thank you for your attention. 
В. Ермаков:
Спасибо

К. Чандуви:
Пожалуйста.

В. Ермаков:
Все, коллеги.

В. Ермаков:
Вместо обеда есть вопрос. Тогда можно посоветоваться, коллеги. Мы выходим за регламент. Я думаю, не будут возражать наши коллеги, если мы чуть от их обеда отнимем.

К. Чандуви:
Пожалуйста.

В. Ермаков:
Это можно?

К. Чандуви:
Можно.

В. Ермаков:
Можно. Пожалуйста. Только короткий. Пожалуйста.
У нас есть микрофон? Вот сейчас, пожалуйста.

С. Вуйменков:
Добрый день. Семен Вуйменков, Министр экономического развития Архангельской области. Во-первых, хотел бы поблагодарить представителя Мексики, что, не смотря на комментарий на английском, все-таки доклад был на русском у нас в России. И у меня два коротких практических вопроса. Один к Риккардо, второй к Рафаэлю. 
Риккардо, Вы сказали, что у вас в структуре экспорта есть сервисные услуги. Что это за сервисные услуги? Какой объем они в структуре вашего всего экспорта и как они сформулировали свою номенклатуру? То есть это было сверху вниз или снизу вверх? То есть это был сначала государственный приоритет, под который построились предприниматели, начали экспортировать? Или это была инициатива предпринимателей, под которую были сформулированы государственные приоритеты. 
И второй вопрос Рафаэлю. Вы сказали, что в провинциях у вас происходит поиск экспортеров. За счет каких инструментов вы это делаете? Это традиционное собрание предпринимателей, опросы, выставки, ярмарки, семинары? Либо это каким-то образом у вас автоматизировано, у вас есть некие истории успеха? Спасибо.

Ricardo Bosnic:
Muchas gracias, le agradezco mucho la pregunta. La verdad es que nosotros en términos de los servicios, nuestra empresas han desarrollado mucho en el área de la informática, en servicios de ingeniería, en servicios de carácter médico, otro tipo asesorías profesionales y eso ha sido un desarrollo tan importante. Hay una tendencia muy favorable a que ese tipo de exportaciones vaya aumentando. Los montos aún son bajos, comparativamente a lo que son los productos líderes que tiene Chile que son básicamente productos alimenticios, de agricultura, productos alimenticios, que además son muy importantes en este mercado de Rusia. Y los servicios que nosotros prestamos y las empresas están enfocadas fundamentalmente a aquellos mercados que son más favorable desde el punto de visto idiomático, cultural y económico y la cercanía también física. Por lo tanto, esas empresas de servicios están focalizadas hoy en mercados como los latinoamericanos y en algunos casos, los Estados Unidos y también nuestros países de la región. Y el gran desafío justamente es cambiar esa lógica y poder llegar a otros mercados donde es sin duda el desafío mucho más relevante y mucho más difícil pero claramente va a ser una posibilidad muy relevante de desarrollo. Y respecto a los últimos comentarios y es un desarrollo más bien de arriba hacia abajo, este ha sido fundamentalmente una iniciativa de las empresas chilenas que se han desarrollado y que han logrado niveles de profesionalismo y desarrollo de tecnología que los han llevado claramente a competir con empresas de otros países. Pero ha sido fundamentalmente un esfuerzo de las empresas que claramente ha contado con el apoyo del gobierno pero que ha sido fundamentalmente un iniciativa de las mismas empresas. 

Rafael Enrique González Alemán:
Entiendo que su pregunta es, ¿cómo nosotros buscamos y encontramos destino para nuestras exportaciones?, ¿es así? Bueno, nosotros tenemos una vasta red de oficinas, tanto dentro de las embajadas como en los consulados importantes de oficinas comerciales. Las oficinas comerciales están compuestas por personal diplomático especializado en temas económico-comerciales y también por personal técnico especializado en cuestiones comerciales. En primer lugar, lo que nosotros hacemos es un estudio profundo del mercado en el cual esa oficina se encuentra. Vemos, qué productos importa, qué productos exporta, cuales son los bienes intermedios que importa para llegar a un producto final, en fin, nosotros hacemos una evaluación del mercado y vemos, qué demanda posible hay en ese mercado. Esa información, nosotros la cruzamos con la oferta exportable que tenemos nosotros. Y esa oferta exportable nosotros la obtenemos a través de las distintas oficinas que cuenta cada provincia de desarrollo industrial y empresario, que se dedica a captar y a recoger todas las ofertas exportables que cada región del país tiene. Con eso nosotros hacemos el trabajo de inteligencia comercial y cruzamos los datas y después de esto evaluamos y afortunadamente en Argentina existe un entramado muy importante de instituciones intermedias empresarias, tanto de cámaras de comercio como cámaras de fabricantes y de industriales. Y a través de las cámaras sectoriales y de las cámaras regionales, nosotros transmitimos esa posibilidad de ese nuevo mercado a nuestras empresas, en especial a las pequeñas y medianas empresas. Esta es la forma en que nosotros llegamos. Creo que también en esa pregunta está implícito saber si esto fue por iniciativa del sector público o este viene desde abajo y también si es una iniciativa del sector privado. Acá es donde se produce la sinergia público-privado, en las continuas reuniones que nosotros mantenemos con el sector privado y los representantes de los distintos sectores y regiones del país, se llega a la conclusión de que ésta es una buena mecánica del trabajo y acordamos que esto siempre se arregla en forma consensuada con los representantes del sector empresario. Yo creo que está contestado pero si no, me quedo a disposición. 

В. Ермаков:
Спасибо. Ну вот, мне говорят, наши коллеги, министр, что они готовы без обеда быть, но только чтобы ответить на ваш вопрос. Пожалуйста. Это приятно. Спасибо вам.

В. Пешкова:
Спасибо большое, коллеги, за возможность. Вероника Пешкова, предприниматель, член правления Федеральной Опоры России. Скажите, пожалуйста, как фактор интернационализации малых и средних компаний существенно можно рассматривать, что это участие в международных цепях поставок? Прежде всего, сложных промышленных инновационных продуктов и сервиса, про который упоминал Риккардо? Скажите, есть ли в регионах, в странах Латинской Америки некие специальные меры государственной поддержки, которые бы способствовали включению малого бизнеса в международные цепи поставок крупных корпораций? Это с одной стороны. И насколько важными вы рассматриваете площадки международных, межгосударственных организаций, например, таких как АТС, как меры по стимулированию интернационализации малого бизнеса?

В. Ермаков:
Пожалуйста, кто из коллег.

Ricardo Bosnic:
Sólo para complementar a lo que dije porque me parece muy relevante su consulta. En el caso de Chile nosotros trabajos coordinadamente con otras instituciones del gobierno que están dedicadas fundamentalmente a trabajar con empresas y sobre todo, Pymes. Que son Corfo, que es la Corporación de Fomento de la Producción, una institución muy antigua y de tradición en Chile, y también con otra institución que se llama SERCOTEC. Y lo que hacen estas agencias del gobierno es trabajar directamente con las empresas desde el punto de vista de la incubadora de negocios y apoyan precisamente las áreas de desarrollo tecnológico y servicios profesionales para aquellas empresas que pueden trabajar en el mercado de Chile pero para aquellas empresas que tienen potencial de acceder a los mercados internacional, ahí es donde mi institución que es ProChile se incorpora en el trabajo y puede trabajar con ellas de manera de acompañarlas en su posible desarrollo internacional de negocios. Pero ahí ese trabajo tiene que ser muy coordinado y así que nosotros hablamos recién de un esfuerzo es fundamental que los gobiernos y las mismas, el trabajo público-privado sea lo más coordinado posible de manera esos esfuerzos no quedan en vano y puedan finalmente un resultado concreto. Muchas gracias. 

C. Chanduvi:
Yes, from the perspective of Unido. We have been reciving the mandate to work, Latin America is trying to develop regional value chains to to get us strong in the region and they have to broad opportunities in the region. We werediscussing thetrade between the islands is very difficult, there is no communication, transportation and areas that we are working with Argentina, Brazil developing joint regional value chains. SMEs use instruments I mentioned concorcium, export, financing, all the instruments together to try to build up this value chains, to create regional competitiveness. Somehow all you need is to trust with this task. 
    
J. Arias: 
En efecto, uno de los objetivos principales de ProMéxico es, como mis colegas de Argentina y Chile han mencionado, incluir la pequeña y mediana empresa en las grandes cadenas de valor. Creo que lo que queda claro de los casos más exitosos que tenemos en México es en la industria automotriz y también la aerospacial. Nuestro objetivo allí en la cadena de producción es enorme. Desde las pintura, desde la laca, hasta hacer un fuselaje. Todo eso requiere muchas especificaciones y nosotros, a través de los apoyos del gobierno que ofrece distintas organizaciones gubernamentales y empresariales tratamos de especializar a las pequeñas y medianas empresas para incluirlas en las cadenas de valor. Ojo! No sólo en México, también en otros países. Uno de los casos más recientes que tenemos es por ejemplo en Ghana una compañía mexicana cultiva piñas y produce en Ghana y esas piñas mexicanas-africanas ya van a Europa. La red de tratados de libre comercio que tiene México son más de 15 con más de 45 países. Al igual que Chile tenemos una red de libre comercio con bastantes países, con muchas oportunidades, esperemos trabajar con Rusia y la Union Eurasiática y sin embargo estos temas de los convenios que tenemos de tratados de libre comercio son muy atractivos, pero las pequeñas y medianas empresas no saben o no tienes conocimientos de como estar activa y complementar las actividades que tienes los tratados de libre comercio. Con las actividades que nosotros realizamos en ProMéxico, tratamos de usar todos esos beneficios porque eso es una apertura de nuevos mercados. Entonces yo creo que como lo hemos repetido todos nosotros, las pequeñas y medianas empresas es la espina dorsal del motor de nuestras economías, igual que la de Rusia. Tenemos que empezar a colaborar, a hacer un estrategia de trabajo y poder comenzar a usar todos estos instrumentos internacionales que tenemos a nuestras manos. 

В. Ермаков:
Спасибо, коллеги. Да, пожалуйста.

Rafael Enrique González Alemán: 
En el caso de la República Argentina, desde los años 90 cuando se formó un mercado común del sur, el Mercosur, nosotros hemos desarrollado junto con Brasil una interesante experiencia en la cuál no sólo las grandes empresas, las grandes industrias automotrices, sino también la industria autopartista, ha formado verdaderas cadenas de valor binacionales en las cuales se hace un mismo producto, una parte en un país, otra en otro, para entonces exportarlo como un bien final. Obviamente si, el estado tiene algunas herramientas de incentivo, en este caso hemos desarrollado ahora una serie de instrumentos de manera de estimular al inversor extranjero, a la gran empresa extranjera de detectar Pymes argentinas e integrarlas en su cadena de valor y hay una serie de incentivas de orden fiscal para poder atraer estas nuevas formas de asociatividad. 

В. Ермаков:
Коллеги, последний вопрос. Потому что мы уже не просто без обеда, мы сорвем следующее мероприятие. Надо, Слава Трофимович, больше времени в следующий раз. Посмотрите, какой интерес. Такие уважаемые гости. 

Е. Дорофеев:
Спасибо большое за возможность задать вопрос. Меня зовут Евгений Дорофеев, металлопродукция Санкт-Петербург, разработчик, производитель и экспортер, в том числе, автомобильных компонентов и автоаксессуаров. Вопрос к представителям стран-членов Меркосур. Мы участвовали в нескольких мероприятиях в ваших странах, например, AutoMec в Бразили. Вопрос связан с тем, что для того, чтобы начать экспортировать в страны Меркосур, точнее чтобы начать экспортировать в страны Меркосур для представителя малого или среднего бизнеса из России практически нереально. В области автокомпонентов в виду заградительных, протекционистских барьеров, которые сейчас есть, наверное, с целью поддержки местного бизнеса. На примере нашей компании, наш продукт при доставке в Бразилию или в Аргентину дорожает примерно в 2,5 раза. Вопрос в следующем. Для представителей автосборочных предприятий, для крупного бизнеса, есть специальные смягченные режимы. Может быть, мы как компания имеем планы локализации на ваших рынках. Но это возможно только после одного или двух лет ведения бизнеса, когда уже есть какой-то объем продаж. Существует ли или планируется какие-то смягченные режимы для представителей СМЕ в таких ситуациях? 
Спасибо. 

В. Ермаков:
Пожалуйста, кто-то может ответить? 
[bookmark: _GoBack]Спикер:
Bueno, en el Mercosur está establecida una tarifa externa común que digamos es el que marca el perímetro del mercado común. Esa tarifa tiene un nivel y obviamente los países en forma independiente no pueden perforar esa tarifa externa común porque ese podría violar las normas del tratado. Pero si entiendo yo que hay acuerdos o en marcha o por subscribirse entre el Mercosur y la Federación Rusa. Yo creo que ese es el camino en el cual nosotros tenemos que pensar en términos del bloc económico sudamericano y la Federación Rusa establecer algún tipo de acuerdo en el cual nosotros podamos recibir inversiones de ustedes o establecer alguna corriente de comercio en la cual los aranceles del común acuerdo del Mercosur puedan acomodarse a los objetivos que tiene el empresario ruso, pero que también de mutua conveniencia. 

В. Ермаков:
Коллеги, спасибо всем. Я прошу прощения. Дальше мы не можем. Если у кого-то есть вопрос, индивидуально можно будет подойти к коллегам по окончанию, я так думаю. 

К. Чандуви:
Да, у нас будет сегодня сессия MERCOSUR, в другом отделении. 

В. Ермаков:
Просьба тогда на ту сессию поучаствовать, мы уже зашли за все рамки временные. Я хотел бы завершить эту сессию огромной благодарностью к организаторам, Славе Ходько, огромное Вам спасибо. Это очень правильное и нужное для бизнеса наших стран решение. Огромное спасибо нашим уважаемым спикерам и в прямом, и в переносном смысле слова. И по должностям, и по информации, которую они нам дали. Это редкая для нас для всех удача. Я хотел бы всех поблагодарить и пожелать успешной работы в Петербургском международном экономическом форуме, который точно будет успешным. Спасибо. 


