
П
риветствую всех, кто идет в ногу со време-
нем, в ногу с изменениями, которые проис-
ходят в Украине и в мире, или как мини-

мум пытается это делать! 
Почему я решил издавать журнал снова, 

после почти годовой паузы? Почему в нем так 
много материалов о будущем бизнесов Украины 
и Китае? Почему даю тезисы с конференций, ор-
ганизованных мною? Почему публикуем «Стра-
тагемы» и «Искусство войны»? 

Этот номер, как и предыдущие, – посыл для 
бизнесменов, которые смотрят вперед и думают 
о развитии бизнеса, о новых проектах, ищут но-
вые возможности. Если не мы, то кто будет за-
возить качественную продукцию, развивать лю-
дей через бизнес-тренинги и обучение, развивать 
экономику страны?

Я верю, что у каждого, кто читает эти стро-
ки, есть силы преодолеть вязкое пространство 
политических и экономических трудностей. Уве-
ренность в себе, своей идее, стрессоустойчивость, 
умение отделять нужное от второстепенного, спо-
собность улавливать слабые сигналы веяний бу-
дущего – вот что нам предстоит нарабатывать. 

Я не претендую на звание гуру бизнеса, и все 
же более чем 10-летний опыт работы с китайским 
рынком, партнерство с нашими клиентами дают 
мне право вести вас в будущее бизнеса с Кита-
ем, к умной логистике, к новым уровням пар-
тнерства и коммуникации. Мы наработали опыт, 
которым делимся как при встречах в офисе и на 
переговорах, так и на страницах этого журнала.

Сейчас время перемен – время новых воз-
можностей и для состоявшихся бизнесменов, и 
для стартапов. Да, это период невероятной турбу-

лентности. Если два-три года назад фраза «Изме-
нись или умри» звучала как провокация, то сей-
час это звучит как девиз. Меняйтесь! Отпускайте 
старые модели! Когда произойдет стабилизация, 
мы станем очень привлекательными для китай-
ских инвесторов, и не только для них. Вот тут и 
наступит время создания СП и других партнер-
ских компаний. Мудрые бизнесмены, знаю не по-
наслышке, стали готовиться к этому еще вчера. 
Нужно смотреть на Китай как на самый быстро 
растущий рынок потребления – ни в одной стране 
нет такого стремительного роста потребительско-
го спроса на товары. У китайцев высокое доверие 
к европейскому рынку, а Украина теперь может 
открыто заявлять, что ее товар  – европейский. У 
наших продуктов большой потенциал, а сможем 
ли мы его реализовать, зависит от нас, господа 
бизнесмены. Не говорю, что это будет легко, но 
если это получится, у ваших ног окажется самый 
большой рынок потребителей. Давайте фокуси-
роваться на возможностях и перспективах.

Задачи компании «УКК» так же, как и 
ваши, с каждым годом только усложняются. 
Меняются правительства, законы, условия, но 
одно остается неизменным: мы стремимся по-
мочь украинским бизнесменам владеть пра-
вильной информацией и грамотно пользоваться 
ресурсами, которые предлагает Китай, чтобы 
сделать бизнес-отношения взаимовыгодными, 
долгосрочными, высокорентабельными.

Пусть украинская удача и китайский дракон 
помогают нам в этом.

Читайте, становитесь нашими клиентами и 
преуспевайте! 

С верой в будущее, Вячеслав Лысенко
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      欢迎所有与时间以及在乌克兰和全世
界变化并进的人或至少试图并进的人！

为什么我决定了一年间断之后再出版该杂
志？为什么杂志中有很多有关乌克兰和中
国商业未来的资料？为什么提出我组织的
会议的提纲？为什么发布“三十六计”
和“孙子兵法”？

该期像以前的一样——是为往前看的并想发
展生意、寻找新的机会的商人。如果不是我
们，那谁会进口有质量的产品、谁通过业务
培训帮助人发展以及使国家经济发达？

我相信每个读这些行的人有能力超过政治
和经济困难的粘性空间。相信自己、自己
的思想、有耐压能力、有从“次要的”分
离“需要的”能力、有把捉将来趋势弱征
兆的能力——这就是我们要获取的。

我不以为自己是生意上师，但我的与中国
市场超过10年工作经验、与我们合作伙伴
合作给予我权利帮您导入与中国将来生
意、智能物流、合作及交流新水平。我们
分享获得的经验，既在办公室会见、谈判
时又在该杂志页上。

现在是变动时期——是为商人及新兴公司
新机会的时间。是的，此阶段是极度气流
的时间。如果两三年以前“不变则亡”此

句话听起来像是一种挑衅，但现在听起来
像一个口号。就要改变！放弃旧的模式！
当稳定下来了，我们对于中国的投资人变
得非常有吸引力，但不只是为他们。这会
到来合资企业及其他合作伙伴公司的设立
时间。听说有智慧的商人，前一段时间已
经开始准备。要看中国作为增长最快的消
费市场，没有一个国家有如此快速增长的
消费者对商品的需求。中国人对欧洲市场
有高信度，而乌克兰现在可以公开宣布其
产品是欧洲的。我们的产品具有巨大潜
力，但我们是否能实现取决于我们，绅士
商人们。我并不说做此很容易，但如果能
做到，您会征服最大的消费市场。让我们
关注机遇和前景。

     乌克兰中国交流公司的任务同您的任
务一样，逐年变得更复杂。政府、法律、
条件都在改变，但有一个从未改变的一
点：我们力求帮助乌克兰商家掌握正确的
信息并正确地使用中国提供的资源，使商
务关系互利、长期、具有高有利的。

让乌克兰的运气和中国龙帮助我们。

念、成为我们的客户并获得成就！

期望未来，维亚切斯拉夫•李森科



发展

6	 Бизнесу
	в  Украине быть!

Украинские предприниматели ищут отве-
ты на вопросы, связанные с поиском при-
быльных товаров и поставками продукции 
из Китая, а также способы финансирова-
ния поставок, отслеживают тенденции биз-
неса. 

16	 Китай и Украина: 
	 экономическая экспансия
	или  курс на развитие?	

В любых разговорах о будущем непремен-
но возникает тень Китая. Стали четко про-
слеживаться тенденции интенсификации 
двусторонних украино-китайских отноше-
ний.

19	 От импорта к экспорту.
	 Перспективы украинского
	производит еля в Поднебесной	

Интерес украинских бизнесменов к товар-
ному рынку Китая растет. Однако сегодня 
нужно думать и действовать быстрее, чем 
раньше: анализировать рынки, прогнозиро-
вать спрос на товары. 

21	 Новый Шелковый путь: векторы
	 международного сотрудничества	

2014 год стал переломным не только в по-
литической жизни нашей страны, но и в 
деятельности украинских производителей. 
Закрытие одних рынков сбыта требует по-
иска новых. Может ли Украина заменить 
российский рынок китайским?

24	 Поддаться панике или заняться делом?
Именно сейчас, в эпоху нестабильности, 
украинские предприниматели нуждаются в 
поддержке, которая могла бы придать уве-
ренности.

26	 Сервис! Как много в этом слове
Многие успешные компании в условиях жест-
кой конкуренции понимают возрастающую 
важность клиенто-ориентированного подхода.

27	 Китай – дело тонкое
Менталитет украинцев и китайцев, как ни 
удивительно, в чем-то схож, и все же эта 
страна по-прежнему остается terra incognita. 
С особой силой разница становится заметна, 
когда едешь в Поднебесную не с туристиче-
скими целями, а с бизнес-интересом.
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繁荣

30	 Стая черных
	л ебедей в бизнесе	

На бизнес-языке словосочетание «черные 
лебеди» означает «неизвестные неизвест-
ности». Эта фраза вошла в обиход после 
того, как Нассим Николас Талеб опублико-
вал свой бестселлер.

32	 «Made in China»:
	доло й стереотипы!

Стереотип – это отложенный в глубине моз-
га файлик с сомнительными данными, ко-
торые человек услышал когда-то краем уха 
и зафиксировал. Задумайтесь, какие ассо-
циации возникают у вас при чтении фразы 
«Сделано в Китае»?

35	 Планы Госсовета
	по  реформированию
	 экономики КНР

В период до 2020 года перед Китаем сто-
ит задача передачи рынку «решающей 
роли», ведь и государственный, и част-
ный сектор  являются ключевыми компо-
нентами социалистической рыночной эко-
номики.

37	Юани , юани, кругом одни юани
Уже к 2017 году юаню прочат место третьей 
резервной валюты. А затем, возможно, быть 
ему главной мировой валютой. Есть ли у 
китайского юаня шансы вытеснить доллар?

40	 Китайские стратагемы для бизнеса	
Это стратагемы из настольного календаря 
на 2014 год, который выпустила компания 
«Укр-Китай Коммуникейшин» для своих 
клиентов. Для многих из них он реально 
стал настольным инструментом принятия 
решений, удержания уверенности и вектора 
движения. Читайте, размышляйте, ищите 
новые пути для развития вашего бизнеса!

45	 Выставки в Китае
Январь – декабрь 2015 года

49	 Сунь-цзы «Искусство войны»
Этот трактат, который лет на 500 старше 
Библии, актуален даже сегодня. Более того, 
многие финансовые компании, особенно 
корпорации Востока, и сейчас используют 
принципы, описанные великим стратегом и 
полководцем, для ведения теперь уже фи-
нансовых войн. 

5



Бизнесу в 
Украине быть!
Нынешние условия стрессовой экономики сказываются на 
деятельности малых и средних предприятий. Часть из них 
теряет клиентов, часть сворачивает производство, другие 
активно ищут варианты, как удержаться на плаву и не потерять 
бизнес. Украинские предприниматели ищут ответы на вопросы, 
связанные с поиском прибыльных товаров и поставками 
продукции из Китая, а также способы финансирования поставок, 
отслеживают тенденции рынка. Сейчас важна поддержка не 
только информационная, но и моральная. Выстоять и сохранить 
бизнес – задача номер один.
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М
ы уверены, что бизнесу в Украине быть! 
Чтобы поделиться уверенностью со своими 
клиентами, с июня 2014 года по инициати-

ве собственника компании «Укр-Китай Комму-
никейшин» Вячеслава Лысенко стартовал новый 
формат взаимодействия с партнерами – клиент-
ские конференции, которые дают возможности 
личного знакомства клиентов и сотрудников 
компании, получения новых знаний в профес-
сиональной среде и налаживания новых деловых 
контактов. Цели конференций – ознакомление с 
ключевыми принципами эффективного ведения 
бизнеса в новых реалиях, а также презентация 
новых возможностей развития партнерских взаи-
моотношений между Китаем и Украиной. Меро-
приятия такого рода позволяют получить боль-
ше информации из первых рук о перспективах и 
тенденциях на рынках Украины и Китая, увидеть 
общую картину торгово-экономических отноше-
ний между двумя странами, получить ответы на 
самые важные и актуальные вопросы. Мы наде-
емся, что эти мероприятия дадут новый импульс 
развитию бизнесов наших клиентов и усилят уве-
ренность украинских предпринимателей. 

Первая клиентская конференция компании 
«Укр-Китай Коммуникейшин» состоялась 14 
июня 2014 года. Генеральный директор  ком-
пании Юрий Шинкарчук, который выступал в 
качестве модератора, озвучил общую тематику 

Выступление Вячеслава Лысенко стало информационным 
и смысловым ядром конференции. Были подняты такие 
темы, как LCL-грузы, умная логистика, инструменты для 
упрощения финансового учета и товарооборота, новые 
способы доставки грузов, инвестмент и кредитование

как «Ведение бизнеса с Китаем». Перед участ-
никами мероприятия выступили представители 
Посольства КНР в Украине, Таможенной служ-
бы Украины, а также специально приглашен-
ный гость из Китая господин Луань Чуньшэн –  
торгово-экономический советник Посольства 
КНР в Украине в 2007-2012 годах. Выступление 
Вячеслава Лысенко – основателя и владельца 
компании «Укр-Китай Коммуникейшин» – за-
тронуло самый важный на сегодняшний день во-
прос в Украине – изменения в стране, которые 
влекут за собой изменения в бизнесе. Были под-
няты такие темы, как LCL-грузы, умная логи-
стика, инструменты бизнеса для упрощения фи-
нансового учета и товарооборота, новые способы 
доставки грузов, инвестмент и кредитование, а 
также новый закон об отмене таможенных по-
шлин на украинские товары в ЕС. Завершил 
свое выступление Вячеслав Лысенко аргумен-
тами, почему стоит сотрудничать с «Укр-Китай 
Коммуникейшин» при работе с Китаем.

В формах обратной связи, которые заполни-
ли участники мероприятия, были высокие оценки 
и позитивные отзывы, что стимулировало про-
ведение еще одной конференции 26 июля 2014 
года. Вторая клиентская конференция компании 
«Укр-Китай Коммуникейшин» собрала более 70 
представителей малого и среднего бизнеса.

С приветственным словом к участникам кон-
ференции обратилась госпожа Чжан Хуэйцзюнь –  

Госпожа Чжан Хуэйцзюнь, второй секретарь Канцелярии 
Советника по торгово-экономическим вопросам при 
Посольстве КНР в Украине, говорила о перспективах со-
трудничества украинского и китайского бизнеса
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второй секретарь Канцелярии Советника по тор
гово-экономическим вопросам при Посольстве 
Китайской Народной Республики в Украине. 
Госпожа Чжан акцентировала внимание на пер-
спективах сотрудничества и партнерства пред-
ставителей украинского и китайского бизнеса. 
В докладе были названы статистические цифры 
импорта и экспорта между двумя странами, а 
также перечислены наиболее популярные това-
ры украинского производства среди китайских 

потребителей. По данным китайской стороны, 
товарооборот между Украиной и Китаем в 2013 
году составил $11 млрд., что на 19% ниже по 
сравнению с предыдущим годом. Также госпожа 
Чжан отметила, что китайский рынок нуждается 
в качественных продуктах питания украинского 
производства. 

Поздравил участников и организаторов кон-
ференции вр.и.о. генерального консула в Ге-
неральном консульстве Украины в Гуанчжоу 
Виктор  Березовский. В своем письме, которое 
пришло на адрес компании «Укр-Китай Ком-
муникейшин» и было оформлено в виде аудио
обращения организаторами мероприятия, госпо-
дин Березовский отметил важность налаживания 
бизнес-связей между предпринимателями наших 
стран, посоветовал украинским бизнесменам ис-
кать партнеров на выставках в Китае, активнее 
представлять сельхозпродукцию Украины на 
рынке Китая, а также уверил, что Генеральное 
консульство Украины в Гуанчжоу готово оказы-
вать помощь в разных вопросах, в первую оче-
редь – информационную поддержку.

С отдельным блоком, посвященным изме-
нениям в компании, выступил генеральный ди-
ректор  «Укр-Китай Коммуникейшин» Юрий 
Шинкарчук. В своей презентации он представил 
новую организационную структуру компании, 
которая была продиктована не только условия-
ми рынка, но и внешними факторами. Во время 

Господин Луань Чуньшэн, торгово-экономический со-
ветник Посольства КНР в Украине в 2007-2012 годах, 
специально прилетел из Китая на конференцию
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выступления были названы ключевые трудности, 
с которыми сталкиваются компании в условиях 
дестабилизации ситуации в стране, и возможные 
пути выхода.

На конференцию был приглашен замести-
тель начальника отдела Департамента таможен-
ного дела Сергей Шуть. В своем выступлении 
он рассказал о нововведениях в таможенном 
законодательстве и планах по дальнейшему его 
совершенствованию. Информация о работе та-
моженных органов в сегодняшней обстановке 

Сергей Шуть рассказал о нововведениях в таможенном 
законодательстве и планах по дальнейшему его совер-
шенствованию

•	 Очень важно было услышать о личном опыте ра-
боты сотрудников компании с Китаем и понять, что 
нет «нерешаемых» проблем.

Станислав

•	 Много интересной информации и идей. Заставляет 
задуматься о начале нового бизнеса, который мо-
жет быть связан с китайской продукцией.

Виктор

•	 Лаконично, интересно, важная информация, воз-
можность услышать иностранных партнеров.

Наталия

Отзывы участников

вызвала много вопросов из аудитории. Большая 
их часть касалась сертификации и классифика-
ции грузов, работы портов и пунктов пропуска в 
условиях вооруженного противостояния. Вопро-
сы и ответы превратили выступление чиновника 
в живой диалог между двумя субъектами тамо-
женных отношений.

Информационным и смысловым ядром кон-
ференции стало выступление основателя и вла-
дельца компании «Укр-Китай Коммуникейшин» 
Вячеслава Лысенко. Исходя из своего многолет-
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•	 Спасибо за вашу полезную информацию. Получил 
ответы на интересующие вопросы.

Андрей

•	 Огромная благодарность, очень интересные спике-
ры, информация подается легко, доступно, что дает 
уверенность в выборе собственного пути.

Людмила

•	 Организация мероприятия на высшем уровне, ин-
формация от собственника была очень конкрет-
ной и полезной. Услышал интересные цифры по 
товарообороту между Украиной и Китаем, взял на 
заметку несколько востребованных товаров, о ко-
торых рассказывали спикеры.

Александр

•	 Спасибо за возможность встретиться лично и по-
смотреть со стороны на уже обыденные ситуации. 
Интересует кредитование поставок.

Елена

•	 Информация очень интересная, есть о чем поду-
мать. Спасибо. Реально вижу новые возможности 
и варианты работы.

Владимир

•	 Приятно работать с компанией, которая поддержи-
вает связь со своими клиентами и предоставляет 
возможность посещения таких конференций. По-
сещение этого мероприятия подтвердило правиль-
ность выбора вашей компании как партнера. Вы 
развиваетесь и даете возможность развиваться 
своим клиентам.

Олег

•	 Очень понравилась конференция. Впечатлило вы-
ступление собственника – его опыт, знания, прак-
тические советы, думаю, будут полезными в моей 
дальнейшей работе. А также понравилось высту-
пление госпожи Чжан.

Александр

•	 Много интересных знакомств и мнений. Приятно 
найти общие мысли в неформальной обстановке, 
способствует рождению новых идей.

Юрий

Отзывы участников

него опыта работы с китайским партнером госпо-
дин Лысенко рассказал об актуальных видах и 
способах доставки грузов из Китая, кредитова-
нии, логистике, секретах ведения переговоров с 
китайскими партнерами. После доклада спикера 
просто засыпали вопросами, ответы на которые 
были проиллюстрированы примерами – реаль-
ными историями ведения бизнеса. В заключи-
тельном слове Вячеслав Лысенко поблагодарил 
всех за участие и сделал главный вывод: бизнесу 
в Украине – быть! 

На конференции был проведен тренинг для 
сотрудников, направленный на личное общение 
клиента и продавца. Сотрудники отдела продаж 
компании во время мероприятия знакомились с 
клиентами – участниками конференции, задава-
ли вопросы по сотрудничеству и обменивались 
смайликами. Самые активные клиенты, собрав-
шие наибольшее количество смайликов, были 
награждены памятными подарками. Эта инициа-
тива была позитивно воспринята участниками и 
помогла сотрудникам компании больше узнать о 
своих клиентах. 

«Укр-Китай Коммуникейшин» планиру-
ет и в дальнейшем проводить подобные кон-
ференции для своих клиентов. Это не только 
возможность обмена ценной информацией, но 
и инструмент поднятия духа украинских пред-
принимателей. Мы верим, что бизнесу в Украи-
не – быть! 

Юрий Шинкарчук представил новую организационную 
структуру «Укр-Китай Коммуникейшин», отвечающую 
современным реалиям
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Перспективным направлением работы с Китаем может стать 
поставка на постоянно растущий рынок экологически чистых 
товаров украинских производителей сельскохозяйственной про-
дукции. Сотрудничество может осуществляться через механиз-
мы выставочных мероприятий. Так, с 23 по 25 июня 2014 года 
в Гуанчжоу прошла Китайская выставка мировых брендов, в том 
числе и продуктов питания. Традиционной для украинских компа-
ний является Кантонская выставка. В работе 115-й Кантонской 
выставки, которая проходила в апреле-мае 2014 года, приняли 
участие 844 украинских предпринимателя и бизнесмена. В связи 
со сложившейся в Украине ситуацией эта цифра уменьшилась на 
41% по сравнению с 114-й Кантонской выставкой. Количество 
участников подтверждает привлекательность данных мероприятий 
для украинского бизнес-пространства в сфере импорта, также вы-
ставки дают возможность знакомства с украинским экспортом. 

Пищевая промышленность Китая имеет давнюю историю, но 
только в последнее десятилетие в КНР начали завозить и про-
давать продукты питания из других стран. Это стало возможным 
благодаря потребностям китайского потребителя. Данный рынок 
только начал формироваться и имеет большой потенциал. Еже-
годный рост импортированных КНР продуктов питания будет со-
ставлять 15% в год, прогнозируется, что в 2018 году Китай за-
купит импортных продуктов питания на 480 млрд. юаней ($77,5 
млрд.). По имеющимся статистическим данным, в 2013 году в Ки-
тае потребление импортных продуктов питания выросло на 40%.

Украинские продукты питания имеют хорошие стартовые 
позиции для продвижения на китайском рынке

Виктор Березовский, 
Вр.и.о. Генерального 
консула в Генеральном 
консульстве Украины в 
Гуанчжоу
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Переломным не только в политической жизни нашей страны, а 
и для украинских производителей и бизнесменов стал 2014 год. 
Закрытие одних рынков сбыта требует поиска новых. В первую 
очередь, такими рынками являются страны ЕС и Азии, в том чис-
ле Китай, которые нуждаются в сырье и качественных продуктах 
питания. Уже есть много китайских бизнесменов, которые вы-
ражают свою заинтересованность в таком сотрудничестве.

Иностранные продукты питания – это еще и культурный аспект 
международного сотрудничества. У каждой страны есть специфи-
ческие продукты питания, связанные с ее историей, культурой, 
религией. Например, в Китае уже давно известны словосочетания 
«французское, австралийское, чилийское вино», «бразильский 
кофе», «немецкое пиво», «индийские специи», «швейцарский шо-
колад», «новозеландское масло», «голландский сыр», «итальян-
ская пицца». В Китае говорят об Украине как о «зерновом складе 
Европы», поэтому украинские продукты питания, такие как зерно, 
кукуруза, конфеты и кондитерские изделия, сыр, минеральная вода, 
пиво и напитки, консервированные овощи, имеют хорошие старто-
вые позиции в плане рекламы и продвижения на китайском рынке. 

Прямые продажи украинского зерна и продуктов питания, 
сырья на китайском рынке в ближайшее время могут стать ве-
сомыми сферами украино-китайских торгово-экономических 
взаимоотношений и одним из источников получения валюты. 
Увеличение объемов продукции украинского производителя 
на китайском рынке также будет способствовать улучшению 
торгово-экономического баланса между Украиной и КНР. 

Из обращения к участникам II клиентской конференции 
компании «Укр-Китай Коммуникейшин» 26 июля 2014 года

1996 – 1998 гг. – слушатель Дипломатической акаде-
мии МИД Российской Федерации (Москва)

1999 – 2001 гг. – третий, второй секретарь отдела 
стран АТР Пятого территориального управления Депар-
тамента двустороннего сотрудничества МИД Украины

2001 – 2006 гг. – второй секретарь Посольства Украи-
ны в Китайской Народной Республике

2006 – 2009 гг. – глава представительств компании 
«Укр-Китай Коммуникейшин» в Китайской Народной 
Республике (Пекин и Гуанчжоу)

С 31 августа 2009 по 4 октября 2010 г. – главный 
специалист Управления внешнеэкономической поли-
тики и международного сотрудничества Секретариата 
Кабинета Министров Украины

2010 – 2012 гг. – первый секретарь по экономическим 
вопросам Посольства Украины в КНР

С 28 августа 2010 г. – консул по экономическим во-
просам Генерального консульства Украины в Гуанчжоу 
(КНР)

Послужной список
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Чжан Хуэйцзюнь, 
Второй секретарь 
Канцелярии Советника 
по торгово-
экономическим вопросам 
при Посольстве 
Китайской Народной 
Республики в Украине

На протяжении длительного периода времени Украина и 
Китай поддерживают дружественные отношения, а в тече-
ние последних лет сотрудничество двух стран характери-
зовалось стабильным и динамичным развитием. Китайская 
Народная Республика занимает второе место среди тор-
говых партнеров Украины в мире и первое – в Азиатско-
Тихоокеанском регионе. 

С начала 2014 года усложнение внутренней ситуации в 
Украине оказало некоторое влияние на торгово-экономическую 
деятельность между Китаем и Украиной. По данным таможенной 
статистики Украины, с января по июль 2014 года товарооборот 
между двумя странами составил $4,609 млрд., на 27% меньше, 
чем в соответствующем периоде предыдущего года. 

Украина и Китай, текущие тенденции и перспективы 
развития внешнеэкономической деятельности

Часть проектов в сфере торгово-экономического сотрудни-
чества, которые ранее были подписаны сторонами, на данный 
момент пребывают на стадии сравнительно медленного развития. 
Также в определенной мере замедлилось торгово-экономическое 
сотрудничество между регионами и торговыми палатами двух 
стран. Сейчас украинская и китайская стороны надеются одно-
временно со стимулированием стабильного развития ранее 
определенных объектов расширять наиболее актуальные сферы 
сотрудничества, а также искать новые сферы и возможности. 

Китайская сторона имеет желание расширять объемы им-
порта из Украины в таких сферах, как сельское хозяйство, добы-
вающая, химическая промышленность, а также машиностроение 
и электротехника, с целью стабильного развития двусторонних 
торгово-экономических отношений. В связи с этим органы эко-
номического регулирования двух стран на данном этапе обсуж-
дают и совершенствуют разработанные в 2012 году индикатив-
ные списки товаров украинского импорта и экспорта, а также 
прилагают усилия для продления срока действия Меморандума 
о взаимопонимании в сфере развития торгово-экономического 
сотрудничества и сфере использования инструментов торгово-
экономической защиты в международной торговле. 

В то же время в стратегической концепции по строительству 
«Экономической зоны Шелкового пути», выдвинутой китайской 
стороной, Украина является транспортным узлом на северном 
береговом участке Черного моря. Таким образом, Украина может 
стать важной страной-участницей «Экономической зоны Шелко-
вого пути» для совместного сотрудничества в сфере транспорта 
и логистики.

Из выступления на II клиентской
конференции компании «Укр-Китай Коммуникейшин» 

26 июля 2014 года
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张慧君

中华人民共和国驻乌克兰使馆经济商务参赞处第
二秘书

中乌两国友好交往有着悠久的历史。近年来两国
的合作不断巩固和发展。中国是乌克兰在世界的
第二大贸易伙伴，亚太地区第一大贸易伙伴。

2014年从来，乌克兰复杂的国内局势对中乌贸易
产生了一些影响。据乌海关统计数据显示，2014

张慧君：《中乌外贸发展趋势与前景》

年1—7月双边贸易额为46.09亿美元，同比下降
27%。

两国之前签署的经贸合作项目在此阶段进展较为
缓慢。两国区域经贸合作和贸易协会的合作也一
定程度地减少。目前，中乌双方都希望在推动原
有项目稳定发展的同时，扩大重点领域的合作，
并寻找新的合作领域。

中方愿意扩大自乌克兰进口农产品、矿产品、化
工和机电产品，使双边贸易平衡发展。为此，中
乌两国经济管理部门正在商讨修订2012年制定的
《中乌进出口商品指导性清单》，并争取尽快续
签关于建立贸易救济合作机制的谅解备忘录。

同时，在中国提出的建设“丝绸之路经济带”的
战略构想中，乌克兰作为黑海北岸的欧洲交通枢
纽，可以成为“丝绸之路经济带”的重要参与
国，共同开展物流运输合作。  

资料来源于“中乌商贸公司 
2014年7月26日第二届客户洽谈会
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Машиностроение и судостроение – еще один вектор между-
народного сотрудничества. Украинское машиностроение вынуж-
дено снижать свою зависимость от российского рынка сбыта. 
Причина этому – не только ухудшение политических отношений со 
стратегическим партнером. Российская Федерация проводит мас-
штабную политику импортозамещения, и прежде всего это касает-
ся высокотехнологической продукции. Для продукции украинского 
машиностроения существуют альтернативные рынки. По стати-
стике, в последние годы украинским машиностроителям удалось 
завоевать авторитет и расширить присутствие на новых рынках –  
в Индии, Китае, ЕС, странах Латинской Америки. Главным обра-
зом там покупают продукцию энергетического машиностроения 
(турбины, компрессоры, генераторы, трансформаторы), авиадви-
гатели, космическую и военную технику, вагоны. Китай закупил 
в Украине в 2012 году машиностроительной продукции на $86,6 
млрд., а в 2013 году сумма закупок увеличилась до $287,9 млн. 

Если говорить об инструментах, способствующих выходу 
из кризиса отрасли машиностроения, то основной акцент мож-
но сделать на льготном налогообложении по примеру авиастро-

Перспективы сотрудничества Украины 
и Китая светлые, но дорога к ним извилистая

1991 – 1997 гг. – первый секретарь Канцелярии 
Советника по торгово-экономическим вопросам при 
Посольстве КНР в Российской Федерации

Торговый советник Посольства КНР в Латвии
	
Торговый советник Посольства КНР в Республике 
Казахстан

1997 – 1999 гг. – заместитель директора Департамента 
по делам Европы Министерства коммерции КНР

1999 – 2003 гг. – Торговый советник Посольства КНР  
в Венгрии

2004 – 2007 гг. – заместитель председателя Торговой 
палаты легкой промышленности КНР

2007 – 2010 гг. – Советник по торгово-экономическим 
вопросам Посольства КНР в Украине

Послужной список

Луань Чуньшэн, 
Советник по торгово-
экономическим  
вопросам Посольства 
КНР в Украине

Всем известный факт, что Украину часто называют житни-
цей Европы. По состоянию на 1 мая 2014 года украинскими 
сельскими хозяйствами всех категорий яровые, с учетом 
пересева по погибшим озимым и многолетним травам, по-
сеяны на площади 12 млн. 264,5 тыс. гектаров, что на 9,6% 
больше по сравнению с аналогичным периодом 2013 года. В 
2013 году Украина собрала самый большой за все времена 
урожай – более 62 млн. тонн, став второй после США стра-
ной – экспортером зерновых в мире. На третьем месте –  
Канада. Сбор урожая зерновых в Украине побил рекорды 
не только периода независимости, но и советского. Это 
важная основа для сельского хозяйства и перспектива для 
торгово-экономических отношений со многими странами.

ения и энергетики, когда свободная прибыль реинвестируется в 
развитие. Параллельно с этим необходимо не словом, а делом 
добиться реального улучшения инвестиционного климата, что 
будет способствовать приходу зарубежных компаний в Украи-
ну и созданию совместных предприятий либо более плотному 
участию в серьезных совместных проектах. Кроме того, не в 
последнюю очередь самим предприятиям нужно уделить внима-
ние оптимизации и, если необходимо, реструктуризации.

По населению и территории Украина для Китая – страна 
маленькая, но для любого китайского предприятия это боль-
шой рынок. Многие из китайских бизнесменов решительно 
настроены работать с украинскими бизнесменами. Главное не 
бояться трудностей и уверенно идти к успеху.

О китайской заинтересованности говорят цифры. В 1992 
году товарооборот между нашими странами составлял $230 млн.,  
в 2011 году – уже больше $10 млрд., а в 2013 году – $11 млрд. 
111 млн. Это очень наглядный пример, какой у нас потенциал, ка-
кие возможности, какое развитие. Хоть торговля между нашими 
странами и развивается очень быстро, но инвестиции мизерные, 
смело можно сказать, что их практически нет. Не нужно ждать 
появления правительственных проектов. Необходимо самостоя-
тельно завоевывать китайских партнеров.

Из выступления на I клиентской конференции компании 
«Укр-Китай Коммуникейшин» 14 июня 2014 года
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众所周知，乌克兰经常被称为欧洲的粮仓。截止
2014年五月一日，乌克兰冬季及春季粮食播种
面积12 264.5千公顷，比2013年同期增加9.6%
。2013年，乌克兰粮食总产量超过6200万吨，成
为继美国后的第二大粮食出口国家，加拿大排名
第三。乌克兰粮食产量在其还属于前苏联时已初
露峥嵘。其作为重要的农业基地，与很多国家的
经济贸易都有良好的发展前景。

 机械工业及造船业 – 则是乌克兰国际贸易的另
一载体。乌克兰机械制造业被迫减少了自身对俄
罗斯市场的依赖。这不仅仅是因为两国间日渐紧
张的政治局势，俄罗斯同时也在政治干扰进口项
目，努力使用本国自产商品代替进口品，首当其
冲的便是高科技产品。对于乌克兰的机械制造业
还存在着另外的市场。据统计，近年来其相关产
品已经成功打入新市场并占取了一定份额量，其
中包括印度，中国，欧盟，拉丁美洲国家等。主
要销售产品为能源制造产品（汽轮机，压缩机，
发电机，变压器），飞机发动机，航天和军事装
备，车皮。 2012年，中国向乌克兰采购了总计
8660万美金的相关产品，而2013年这一数值已增
至28790万美金。

如果要说引领机械制造业走成经济危机困境的方
法，我们可以把重点放在优惠税收方面。例如航
天和能源领域，可以利用闲余的利润继续投入生
产。

同时，还必须切实的改善投资环境，吸引更多的
国外企业进入乌克兰建立合资企业，或者更密切
的参入的重大合作项目中。

此外，企业也需注意自身优化，甚至在必要时刻
企业重组。

就人口和领土面积来讲，乌克兰对于中国是个小
国家。但是对于任何一个中国企业，乌克兰都是
一个巨大的市场。很多中国商人果断的与乌克兰
商人建立合作关系。最关键的是要不惧困难，坚
定的迈向成功。

关于中国对乌克兰市场的兴趣可以用数字说
明。1992年两国的经贸总额为23千万美元，2011
年已经上升到100亿美元，而这个数字在2013年

栾群升：《中乌合作-前途光明，道路曲折》

栾群升

1991-1997–中华人民共和国驻俄罗斯使馆
商务部参赞第一秘书

中华人民共和国驻立陶宛商务参赞

中华人民共和国驻哈萨克斯坦商务参赞

1997-1999 – 中华人民共和国商务部欧洲
司副司长 

1999-2003 –中华人民共和国驻匈牙利商
务参赞

2004-2007 –中华人民共和国商务部轻工
商会副代表

2007-2010–中华人民共和国驻乌克兰商务
参赞

个人简介

达到110亿1110万。这已经是最好的说明，我们
的潜力，发展的方向和可能性。

虽然两国之间的贸易发展迅猛，但粮食类的投
资，可以说几乎是空白。不要再等待政府项目
了，必须靠自己征服中国的合作伙伴。

发表声明于“中乌商贸公司
2014年6月14日第一届客户洽谈会
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Китай и Украина:
экономическая экспансия 
или курс на развитие?
В любых разговорах о будущем непременно возникает тень Китая. Он навис 
над миром, как неизбежность. Состояние украино-китайских отношений стало 
популярной темой для дискуссий среди украинских политиков. В обществе 
говорят о демографической экспансии. Стали четко прослеживаться тенденции 
интенсификации двусторонних отношений.
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П
осле реформ Дэна Сяопина Китай стал 
величайшей силой, которой прогнозируют 
мировое лидерство. Страна демонстрирует 

стабильные показатели экономического роста. 
Даже после мирового кризиса 2008 года про-
должаются наращивание производства и экс-
пансия на внешние рынки. Китайская Народ-
ная Республика быстрыми темпами увеличивает 
объем экспорта, в 2000-2010 гг. его ежегодный 
рост составлял 20-40%. Наблюдалось только 
два спада – в 2001 году (прирост составил ме-
нее 10%) и в 2009 году (экспорт сократился на 
20%). 

Китайские товары стремительно завоевыва-
ют потребителей по всему миру, компьютеры и 
бытовая электроника китайской сборки стали 

неотъемлемой частью жизни. Китай производит 
машины мирового уровня. Выпуск автомобилей 
за 20 лет вырос в 36 раз и скоро достигнет 10 
млн. в год. Экспорт электроники дает Китаю 
$400 млрд. Эти $400 млрд. произвели умелые 
руки: в Китае нет нефти и газа, золота и алма-
зов – только труд и работа.

Китайская Народная Республика проводит 
активную экономическую экспансию в разных 
регионах мира. Несмотря на тенденции к поли-
тическому изоляционизму и замкнутости в рам-
ках Азиатско-Тихоокеанского региона, китай-
ский капитал достаточно успешно конкурирует 
с американскими и европейскими компаниями 
в Латинской Америке, странах Азии и Африки. 
Привлекательны для КНР и государства пост-
советского пространства, в том числе Украина. 
В контексте внешнеполитического курса много-
векторности Украины деловые взаимоотношения 
с КНР могут рассматриваться в качестве весьма 
перспективных.

БИЗНЕС-КЛИМАТ 
Стоит ли Украине опасаться амбициозных пла-
нов Пекина? Угрожает ли нам китайская экс-
пансия?

Украина и Китай – развивающиеся страны, 
где государственные институты далеки от идеа-

ла. Наши страны активно сотрудничают в раз-
ных областях экономики. Для того чтобы задать 
тон, создать соответствующий бизнес-климат, 
нужно сотрудничество на уровне правительств. 

Учитывая географическое расстояние между 
нашими странами, украино-китайские торгово-
экономические отношения должны развиваться 
достаточно интенсивно.

Объем товарооборота с Китаем занимает 
второе место среди 217 стран – торговых пар-
тнеров Украины с удельным весом экспортно-
импортных операций 8% общего товарооборота 
нашей страны. Основу экспорта из Украины 
в Китай составляют промышленные и продо-
вольственные товары, транспортные средства 
и запчасти. В Украине востребованы китайские 
технологическая продукция, техника, товары 
легкой промышленности, прокат. Украина опре-
делена в Китае как стратегический поставщик 
нерафинированного подсолнечного, рапсового и 
льняного масел. Неплохая перспектива сотруд-
ничества – сельхозмашиностроение. Есть все 
шансы развития инфраструктурных проектов. 
Речь идет в первую очередь о портах, портовых 
элеваторах, возможно, о тепличных хозяйствах 
и машиностроении.

В КНР рост потребления с каждым годом 
все больше и больше превышает возможности 
внутреннего производства. Это связано с расту-
щей урбанизацией страны и снижением объема 
ресурсов для сельскохозяйственного производ-

ства. Государство вынуждено искать пути, что-
бы прокормить всех своих граждан. Для Украи-
ны такие действия со стороны Китая являются 
экономической возможностью. Китай интересен 
украинскому производителю как потенциаль-
ный рынок сбыта сельскохозяйственной продук-
ции. Возможности КНР огромны с точки зрения 
торговли между нашими государствами, потен-
циал также огромен. Главная выгода от сотруд-
ничества с Китаем – инвестиционный ресурс в 
миллиарды долларов. Если правильно выстро-
ить политику, то значительный рост ВВП обе-
спечен.

Объем товарооборота с Китаем занимает второе место 
среди 217 стран – торговых партнеров Украины  

Главная выгода от сотрудничества с Китаем – инвести-
ционный ресурс в миллиарды долларов
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мики являются дефицитными статьями китай-
ского импорта. 

ЧЕГО СТОИТ ОПАСАТЬСЯ
Необходимо трезво рассматривать и возможные 
негативные последствия для Украины, которые 
способна повлечь за собой чрезмерная зависи-
мость от КНР.

Исходя из опыта отношений КНР с при-
граничными государствами Центральной Азии, 
РФ, странами Индокитайского полуострова, 
можно утверждать, что очевидна активная де-
мографическая экспансия КНР, когда излишки 
китайской рабочей силы устремляются в регионы 
с низкой рождаемостью, но с высоким спросом 
на дешевую рабочую силу. Украинский рынок 
труда является весьма привлекательным для ки-
тайских мигрантов, учитывая демографическую 
ситуацию в Украине, где смертность превышает 
рождаемость, а 7 млн. трудоспособного населе-
ния эмигрировали в свыше чем 50 стран мира.

В последние годы наблюдается рост китай-
ской общины в Украине. Если в середине 2000-х 
годов у нас проживало несколько тысяч  китай-
цев, то сегодня их уже несколько десятков ты-
сяч  с тенденцией к росту. Это может означать 
демографическую угрозу для Украины, веду-
щую к перенасыщению рынка труда страны из-
лишней рабочей силой.

От роли сырьевого придатка КНР Украи-
ну оберегает отсутствие общих границ. Однако 
уже сегодня заметен наплыв дешевой продук-
ции легкой и мелкой промышленности китай-
ского производства на украинские рынки. А 
это говорит об угрозе для отечественного про-
изводителя.

Все негативные моменты зависимости Украи-
ны от Китая говорят о необходимости проводить 
тесное, но равноудаленное сотрудничество, ко-
торое приведет к существенным экономическим 
выгодам и развитию стратегического партнер-
ства с КНР.

Материал подготовлен для ubr.ua

Необходимо проводить тесное, но равноудаленное со-
трудничество

КАКОВЫ ПЕРСПЕКТИВЫ 

Бороться за китайский рынок нужно. Причем, 
выстраивая украино-китайское сотрудничество, 
в долгосрочной перспективе нужно больше 
ориентироваться на экспорт своей продукции. 
Экспортное сотрудничество Украины и Китая 
даст нашей стране возможности стабильного 
роста рынка сбыта своей продукции, увеличе-
ния внутреннего производства, создания новых 
рабочих мест, обеспечения притока иностран-
ной валюты в страну и налоговых поступлений 
в бюджет. Для Китая такой формат сотрудни-
чества – хорошая возможность покупать каче-
ственную сельскохозяйственную продукцию по 
конкурентным ценам. Китай заинтересован в 
использовании аграрного потенциала Украины 
как гарантии собственной продовольственной 
безопасности.

Сумма потенциальных китайских инвести-
ций в украинский агропромышленный комплекс 
составляет минимум 3-4 млрд. грн. ежегодно. А 
всего инвестировать в АПК необходимо около 
$70 млрд.

Украина также открыла в лице КНР но-
вый рынок сбыта продукции машиностроения, 
железной руды, сельскохозяйственного сырья, 
химпрома. Данные отрасли украинской эконо-

Китай заинтересован в использовании аграрного по-
тенциала Украины как гарантии собственной продо-
вольственной безопасности
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От  импорта  
к  экспорту
Перспективы украинского 
производителя в Поднебесной

«Китайский» путь выбрали многие украинские компании. Интерес к товарному 
рынку Китая со стороны торговых компаний и производителей растет. Это 
способствует развитию коммерчески перспективных направлений. Однако 
сегодня нужно думать и действовать быстрее, чем раньше: анализировать рынки, 
прогнозировать спрос на товары. 

В
ино из Франции, шоколад из Бельгии, 
одежда из Китая – импортные товары проч-
но вошли в украинскую повседневность. 

Согласно данным розничной торговли, 89% про-
даваемой бытовой техники в Украине – импорт-
ного производства. А среди продаваемых легко-
вых автомобилей только 10% – отечественные. 
Падение отечественной промышленности приво-
дит к увеличению доли импорта.

Для стабильности экономики Украины необ-
ходимо, чтобы объемы экспорта равнялись объе
мам импорта, а еще лучше, превышали их. По-
зитивное сальдо внешней торговли товарами по 
итогам января-мая 2014 года составило $524,5 
млн., в то время как за аналогичный период 2013 
года баланс внешней торговли товарами был све-
ден с дефицитом в $3,372 млрд., сообщается на 
сайте Государственной службы статистики Украи-
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ны. За первые 5 месяцев 2014 года по сравнению 
с аналогичным периодом прошлого года экспорт 
товаров из Украины  снизился на 5,1% – до $24,198 
млрд., импорт – на 18%, до $23,673 млрд.

Основной поток одежды и обуви в Украину 
идет из Китая и Турции. Каждый желающий на-
ходит приемлемый по ассортименту, цене и ка-
честву товар  китайского происхождения. Китай 
уже долгое время лидирует по экспорту одеж-
ды, обуви, текстильных изделий, часов, швей-
ных машинок, велосипедов и другой продукции. 

По статистике в Китае производится более 50% 
фотоаппаратов, 20% холодильников, 25% сти-
ральных машин, 30% кондиционеров от всего 
мирового объема производства.

Конкурентоспособность китайской продук-
ции по соотношению «цена-качество» на рынке 
Украины вышла на новый уровень. Что закупа-
ют украинские бизнесмены в Китае? От бума-
ги и канцтоваров до бытовой химии, посуды и 
мебели, от компьютеров до игровых автоматов. 
Одежда, головные уборы, меховые изделия, 
обувь, текстиль, кабельно-проводниковая про-
дукция, телефоны  – далеко не полный пере-
чень товаров китайского производства, кото-
рые пользуются спросом на украинском рынке. 
Популярны не только аудио-видео и цифровая 
техника, но и отопительные приборы из Китая. 

Основная проблема работы с китайским про-
изводителем – географическая удаленность, обу-
словливающая сроки доставки товаров. Доставка 
морем в Украину занимает около 60 дней.

Нынешняя ситуация на рынке Украины  ярко 
иллюстрирует неспособность обеспечить произ-
водство необходимых товаров. Например, нехват-
ка бойлеров в торговых сетях (особенно в Киеве, 
Харькове и Запорожье) вызвана не только от-
казом от российского газа, но и недостаточными 
объемами товара на складах. По данным нашей 
компании, продажи бойлеров увеличились в 10 
раз, во столько же раз увеличилась поставка этой 
продукции из Китая. Повышения цен и ажио
тажного спроса на водонагреватели среди насе-
ления можно было бы избежать, проведя анализ 

ситуации и сделав закупку у китайского произво-
дителя заранее. Но тогда, к сожалению, вся стра-
на была занята совершенно другими событиями. 
Сегодня мы наблюдаем повышение спроса на обо-
греватели в 2 раза, ситуация может повториться. 
Но украинский бизнес занял выжидательную по-
зицию, что может привести к дефициту многих 
товаров на рынке уже в декабре.

Время быстрых оборотов, сплошного потока 
клиентов и ведения бизнеса «по наитию» дав-
но прошло. Экономические санкции, военное 
противостояние, соглашение об ассоциации с 
ЕС – никто не может сказать, что ждет украин-
ский бизнес через следующие полгода. Нужно 
думать и действовать уже сегодня: анализиро-
вать рынки, прогнозировать спрос на товары. 
Нет четкого перечня ТОП-10 самых востребо-
ванных товаров, как нет и единого ответа на 
вопрос, что возить из Китая. Возможно, в ско-
ром времени появится потребность в дровах, а 
бойлеры и обогреватели утратят свою актуаль-
ность. Давайте думать и искать решения!

Что же украинский производитель может 
предложить китайскому потребителю взамен? 
Китай, будучи второй по величине экономикой 
мира, является не только крупнейшим произво-
дителем, но и активным потребителем. Растет 
покупательская способность 1,3-миллиардного 
населения страны. Сейчас самое благоприят-
ное время для выхода украинского малого и 
среднего бизнеса на местный рынок, в то вре-
мя как российский рынок отказался от товаров 
украинского производства. Китайский потреби-
тель нуждается в качественных продуктах пи-
тания и товарах агропромышленного комплек-
са. Объем зерновых в КНР будет значительно 
сокращен – примерно до 550 млн. тонн к 2020 
году (для сравнения: урожай 2013 года дал 602 
млн. тонн). Китай отказывается от политики 
самодостаточности в области продовольствия, 
которая велась последние сорок лет.

Китайцы неоднократно подчеркивали свой 
интерес к украинскому АПК. Теоретически им 
интересно все, что производит наш агробизнес, 
но принципиальными вопросами являются га-
рантия защищенности китайских инвестиций и 
перспективы развития бизнеса.

Материал подготовлен для ubr.ua

Падение отечественной промышленности приводит  
к увеличению доли импорта

20

СПЕЦВЫПУСК: Искусство войны для мирных целей  特刊 : 战争为和平目的的艺



Новый  
Шелковый путь:
векторы международного 
сотрудничества

2014 год стал переломным не только в политической жизни нашей страны, но и в 
деятельности украинских производителей и бизнесменов. Закрытие одних рынков 
сбыта требует поиска новых. Может ли Украина заменить российский рынок 
китайским?

С
егодня Китай трансформируется в эко-
номического и военного гиганта, стано-
вясь наиболее мощной страной Азиатско-

Тихоокеанского региона. Специалисты нашей 
компании активно следят за экономическими по-
казателями страны. На основании этих данных 
мы уже можем делать предварительные прогно-
зы. Хотя в нынешней ситуации четкий прогноз 
вряд ли кому-то под силу.

Позитивное сальдо внешней торговли това-
рами Украины по итогам января-мая 2014 года 

составило $524,5 млн., в то время как за анало-
гичный период 2013 года баланс внешней торгов-
ли товарами был сведен с дефицитом в $3,372 

Китай – третий по объемам экспорта партнер Украины

Китай

УКРАИНА
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млрд., сообщается на сайте Государственной 
службы статистики Украины.

По информации Госстата, за первые 5 меся-
цев 2014 года в сравнении с аналогичным перио-
дом прошлого года экспорт товаров из Украины 
снизился на 5,1% – до $24,198 млрд., импорт – 
на 18%, до $23,673 млрд. Коэффициент покры-
тия экспортом импорта в январе-мае 2014 года 

составил 1,02 (в январе-мае 2013 года – 0,88). 
Среди крупнейших стран-партнеров экспорт то-
варов увеличился в Китай – на 9%, одновремен-
но сократился экспорт в Россию – на 23,9%.

В 2013 году внешнеторговые операции 
Украина проводила с партнерами из 229 стран 
мира. Анализируя состояние торговли между 
Украиной и КНР, можно сказать, что Ки-
тай – третий по объемам экспорта партнер  
Украины с показателем 4,3% (после РФ – 
23,8% и Турции – 6%), а также второй (после 
РФ – 30,2%) по объемам импорта товаров в 
Украину с показателем 10,3%. Экспорт това-
ров составил $63 312 млн., при этом импорт –  
$76 964 млн. за 2013 год. По сравнению с 
2012 годом экспорт составил 92%, импорт –  
90,9%. Именно поэтому среди внешнеполитиче-

ских приоритетов нашей страны Китайская На-
родная Республика занимает особое место.

«Укр-Китай Коммуникейшин» уже девять 
лет сотрудничает с китайскими партнерами. 
Основываясь на своем опыте и статистических 
цифрах, можно сказать, что за 10 лет экспорт 
Китая в Украину вырос почти в 36 раз, а экс-
порт Украины в Китай – всего в два раза.

Показатели табл. 1 подтверждают рост объе-
ма товарооборота между КНР и Украиной. Для 
более качественного анализа необходимо рассмо-
треть товарную структуру импорта и экспорта.

На данном этапе в структуре двухстороннего 
товарооборота мы  видим значительный дисбаланс. 
Импорт китайских товаров практически в три 
раза выше показателей украинского экспорта в 
Китай. При этом если китайский импорт в Украи-
ну сбалансированный и все товарные группы рас-
пределены равномерно, то украинский экспорт в 
КНР – монокультурный и сырьевой (табл. 2). 

Главный фактор, влияющий на структуру 
экспортно-импортных операций, – географи-
ческая отдаленность стран и длительное время 
доставки товаров. Кроме того, по оценке китай-
ских экспертов, рост объема украинского экс-
порта в КНР ограничивают высокая стоимость 
украинской технологической продукции и раз-
ница в качестве с аналогичными предложениями 
мировых производителей. 

Перспективным направлением сотрудниче-
ства может стать поставка на рынок Китая эко-

Китайский импорт в Украину сбалансирован, все товар-
ные группы распределены равномерно, тогда как укра-
инский экспорт в КНР – монокультурный и сырьевой

Таблица 1.  Динамика товарооборота между Украиной и КНР, $ МЛН.*

Год
Общий объем 

товарооборота
Экспорт из Украины 

в Китай
Импорт из Китая 

в Украину
Сальдо

2007 3738,8 431,7 3307,1 -2875,4

2008 6149 547,5 5601,5 -5054

2009 4168,3 1434 2734,3 -1299,9

2010 6017 1316,6 47000,4 -3383,8

2011 8448 2180 6268 -4088

2012 9676,8 1777,2 7899,6 -6122,4

2013 10627,5 2726,7 7900,8 -5174,1

* Данные ukrstat.gov.ua

–-–
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логически чистых товаров от украинских про-
изводителей сельскохозяйственной продукции, и 
это подтверждает опыт нашей компании. Пище-
вая промышленность Китая имеет давнюю исто-
рию, но только в последние десять лет в КНР 
начали завозить для продажи продовольствие из 
других стран. Это стало возможным благодаря 
изменению спроса китайских потребителей.

Следует отметить, что данный рынок только 
начал формироваться и имеет большой потенци-
ал развития. Ежегодный рост импортированных 
КНР продуктов питания составляет 15%. По 
нашим прогнозам, в 2018  году Китай закупит 

продуктов питания на $77,5 млрд. (480 млрд. 
юаней). По существующей статистике, потребле-
ние иностранных продуктов питания в 2013 году 
выросло на 40%.

«Украинские зерно, кукуруза, кондитерские 
изделия, сыр, минеральная вода, напитки, пиво, 
консервированные овощи имеют все шансы завое-
вать китайский рынок», – отмечалось на ІІ клиент-

ской конференции «Бизнесу с Китаем в Украине 
быть», которая была проведена компанией «Укр-
Китай Коммуникейшин» 26 июля 2014 года.

После торговых войн 2013-го и военного про-
тивостояния 2014-го с Российской Федерацией у 
украинского производителя есть все шансы на 
долгосрочное и перспективное сотрудничество с 
Китаем. В этом направлении уже сделаны пер-
вые шаги. В марте 2014 года, после проведенных 
переговоров, Китай изъявил желание покупать 
украинскую молочную продукцию. Кроме того, 
в нынешнем маркетинговом году (июль 2014 – 
июль 2015) Государственная продовольственно-
зерновая корпорация Украины намерена продать 
в КНР 3,5 млн. тонн зерновых культур.

Стоит отметить, что Украина и Китай могут 
сотрудничать не только в торгово-экономической 
сфере, но и в культурной, туристической.

Украина интересна Китаю, который спосо-
бен выступить стратегическим партнером нашей 
страны, что может привлечь дополнительные 
инвестиции в экономику. Несмотря на сегод-
няшнюю политическую нестабильность мы уве-
рены: у Украины есть все шансы завоевать ки-
тайский рынок.

Материал подготовлен для forbes.ua

Ежегодный рост импортированных КНР продуктов пита-
ния составляет 15%

Таблица 2.  Товарная структура экспорта-импорта в 2013 году, %*

Экспорт товарных групп из Украины в Китай Доля, 
% Импорт товарных групп из Китая в Украину Доля, 

%

Руда, шлаки 64,9 Электрические машины 23,5

Жиры и масла животного и растительного происхожде-
ния

16 Котлы, машины 12,1

Котлы, машины 7,4 Обувь 7,6

Изделия из дерева 3,1 Черные металлы 6,12

Суда 1,9 Одежда 6,1

Химпродукция 1 Пластмассы, полимеры 6

Зерновые культуры 1 Средства наземного транспорта, кроме ж.д. 3,9

Нефть и продукты ее переработки 0,7 Игрушки 3,2

Электрические машины 0,7 Изделия из черных металлов 2,9

Другое 2,8 Другое 28,58

* Данные ukrstat.gov.ua
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Поддаться панике или
заняться делом?

В эпоху нестабильности и кризиса кажется, что земля уходит из-под ног. 
Именно сейчас украинские предприниматели нуждаются в поддержке, 
которая могла бы показать новые перспективы и придать уверенности.

24

СПЕЦВЫПУСК: Искусство войны для мирных целей  特刊 : 战争为和平目的的艺



П
оследние месяцы все мы подвержены на-
тиску негатива. Информационная война, 
убытки, кризис, вооруженные конфлик-

ты, обстрелы – эти слова глубоко врезались в 
наше сознание. Теперь нас все больше интере-
суют новости политики, экономики, события в 
стране. Мы утратили уверенность в завтрашнем 
дне. Ждем изменений. Сначала – после пре-
зидентских выборов, теперь – в ожидании вы-
боров парламентских. Но будут ли они? Обще-
ство поддается всеобщей панике. А ведь именно 
сейчас очень важно сохранить холодную голову. 

И особенно – представителям бизнеса, которые 
создают рабочие места.

«Бизнес-штиль» – так можно охарактеризо-
вать состояние украинского бизнес-пространства. 
Компании все чаще просто стоят на месте, в 
ожидании. Бизнес тормозит, снизились объемы 
реализации, упала маржинальность, взлет кур-
са валют отрицательно влияет на ведение дел. 
Простые работники рядовых офисов волнуются 
о своей дальнейшей судьбе в условиях умень-
шающихся продаж, падающего спроса и сокра-
щений. Многие украинские предприниматели 
стали уделять меньше внимания собственному 
бизнесу – детищу, которое создавали, растили, 
развивали. Экономические и психологические 
факторы медленно убивают мелкий и средний 
бизнес, задеты интересы и представителей круп-
ного бизнеса. 

Готовы ли вы так просто сдаться? Мы не ве-
рим, что вы можете бросить на полпути все то, 
над чем работали, чем жили все это время. Зай-
мемся лучше делом!

Возьмем под контроль собственное эмо-
циональное состояние. Пусть голова будет хо-
лодной, сердце – горячим, а руки – твердыми. 
Важно вовремя взять себя в руки, продумать 
стратегию действий и составить план.

«Куда двигаться дальше?» – актуальный во-
прос активной части представителей украинско-
го бизнеса. Как дальше работать, как маневри-
ровать в новых условиях, где можно экономить, 

кого уволить, как оптимизировать бизнес-
процессы, затраты, но не потерять при этом ма-
невренность на рынке – эти вопросы задает себе 
каждый руководитель. Эти и другие проблемы 
обсуждали на ІІ клиентской конференции, кото-
рая была организована компанией «Укр-Китай 
Коммуникейшин» и состоялась 26 июля 2014 
года. Участниками мероприятия стали более 70 
представителей малого и среднего бизнеса, кото-
рые собрались, чтобы обсудить перспективы со-
трудничества с восточным партнером.

Крупный и малый бизнес Украины должен 
рассмотреть перспективы сотрудничества с Ки-
таем, который остро нуждается в украинской 
продукции. Восточное бизнес-направление мо-
жет спасти украинского предпринимателя. По 
словам собственника компании «Укр-Китай 
Коммуникейшин» Вячеслава Лысенко, «в Китае 
сосредоточено производство основных товаров, 
которые пользуются спросом у украинского по-
требителя разных ценовых сегментов. За по-
следнее время качество этих товаров выросло в 
разы, а цена все так же остается доступной и 
привлекательной».

Старые механизмы перестают работать, и 
только тот, кто ищет новые пути, будет жить и 
двигаться вперед. В непростых экономических 
условиях первым делом нужно искать новые 
рынки и новых партнеров, пересмотреть свои 
взгляды не только на персонал, но и на клиен-
тов. Если предприниматель уверен в своем бу-

дущем, эта уверенность будет проектироваться 
и на все его окружение. 

Чем труднее задача, тем более приятно по-
жинать плоды своей деятельности и гордиться 
проделанной работой. Пришло время макси-
мально сосредоточиться на своих целях.

Сегодня важно каждое сохраненное рабо-
чее место. Если все мы вместе начнем думать 
и действовать рационально, то сможем выйти 
из испытаний, став сильнее и с улыбкой на 
лице. 

«Бизнес-штиль» – так можно охарактеризовать состоя-
ние украинского бизнес-пространства

Старые механизмы перестают работать,
и только тот, кто ищет новые пути, будет жить и дви-
гаться вперед
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З
апросы потребителей растут, производители 
и продавцы стремятся удовлетворить всевоз-
можные требования клиентов, но на плохой 

сервис по-прежнему не жалуется только ленивый. 
Итак, краеугольным камнем выбора и пред-

почтений клиента был и остается сервис. Это 
понятие имеет множество оттенков: и совокуп-
ность средств для обслуживания пользователей, 
и служба в широком понимании слова. Иногда 
под сервисом подразумевают процесс оказания 
услуг с ориентацией на чувства и эмоции клиен-

та и на то, что продукт может приятно удивить 
потребителя. Многие утверждают, что сервис – 
это удовлетворение ожиданий клиентов. 

В широком смысле сервис – это вся корпоратив-
ная культура компании, цивилизованные и грамот-
но выстроенные взаимоотношения работодателя и 
сотрудников. Именно корпоративная культура соз-
дает внутри организации некую модель поведения 
сотрудников в их взаимодействии между собой, ко-
торая в дальнейшем проецируется на клиента.

Во время проведения бизнес-конференции 
для своих клиентов компания «Укр-Китай Ком-

муникейшин» провела опрос участников, чтобы 
выяснить, что же является для них показателем 
настоящего сервиса.

Сроки, гарантии, уверенность, безопасность, 
оперативность, точность, внимание к деталям, чест-
ность были неоднократно отмечены в опросниках. 
Многие клиенты акцентировали свое внимание на 
доверительных отношениях, уважении, качествен-
ной коммуникации между клиентами и сотрудни-
ками компании. «Думать о своих клиентах иногда 
больше, чем даже они сами за себя думают», –  
было написано в одной из форм обратной связи.

Опрос еще раз подтверждает, что клиенту 
очень важно внимание, то есть потребность эту 
мы видим не в теории, а на практике.

Руководство компании «Укр-Китай Ком-
муникейшин» держит курс на клиенто-ори
ентированность. Высокое качество обслужива-
ния – новый стандарт компании. Мы уверены, 
что сегодня, в условиях жесткой рыночной кон-
куренции, решающим фактором для долгосроч-
ного процветания компании становятся прочные 
доверительные отношения с клиентами. Каче-
ственное обслуживание клиентов – не только 
одно из конкурентных преимуществ, во многих 
сферах деятельности это стало единственным 
конкурентным преимуществом. 

Наше секретное оружие – качественный сер-
вис, который способен превратить потенциаль-
ного клиента в постоянного! 

Наверное, этот анекдот придумал маркетолог:
– Чего желаете, мадам? 
– Вырежьте мне, пожалуйста, кусочек мяса, чтобы он гармонировал 
с цветочками на моих тарелках.
– С синими или с розовыми?
Приятно осознавать, что многие успешные компании в условиях 
жесткой конкуренции понимают возрастающую важность клиенто-
ориентированного подхода.

Сервис!
Как много в этом слове

Согласно исследованию Американской ассоциации ме-
неджмента, постоянные клиенты, которые покупают у 
вас снова и снова, потому что им нравится обслужива-
ние, обеспечивают в среднем 65% оборота компании
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Менталитет украинцев и китайцев, как ни удивительно, 
в чем-то схож, и все же эта страна по-прежнему остается 
terra incognita. С особой силой разница становится заметна, 
когда едешь в Поднебесную не с туристическими целями, 
а с бизнес-интересом.

Китай –
дело тонкое
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которая лежит между нами и китайскими биз-
несменами. Украинские предприниматели хотят 
получить все и сразу. Китайцы такого не пони-
мают: они долго присматриваются к компаньону, 
соблюдают множество ритуалов в общении. 

В Китае сначала строят отношения, а потом 
заключают контракты. Вообще договор  в Китае 
немного значит. Документы из 30-40 страниц ки-
тайцы подписывают не глядя. Для китайцев кон-
тракт – вовсе не истина в последней инстанции. 
Иногда можно устрашить их контрактом, но ча-
сто это не работает. Если у вас не построены 
правильные отношения с китайским партнером, 
шансов на успех мало.

МЕНЯТЬСЯ ПОД 
КИТАЙСКОГО ПОТРЕБИТЕЛЯ 
В рамках осведомления клиентов, улучшения 
сервиса, подготовки клиентских конференций и 
мероприятий, а также поддержания бизнес-духа 
украинского предпринимателя мы интересуемся 
мнением экспертов в различных областях. Об 
особенностях ведения бизнеса с Китаем и пер-
спективах развития торгово-экономических от-
ношений между двумя странами рассказал Чжан 
Пэй-Энь – преподаватель, эксперт в вопро-
сах торгово-экономических отношений между 
Украиной и Китаем, автор  и ведущий научно-
практических семинаров.

«Китайский рынок очень большой и нужда-
ется во многих товарах украинского производ-
ства. В первую очередь это продукты сельского 
хозяйства, молочной промышленности, зерно, 
кукуруза, комбикорм. Китай уже сегодня поку-
пает украинскую авиационную технику и про-
дукты моторостроения, в этой сфере сотрудни-
чество будет продолжаться, даже невзирая на 
нестабильность. Но украинским производителям 
необходимо искать новые продукты.

Китайский рынок очень большой, и чтобы зай-
ти на него, нужны большие объемы товара и сред-
ства для его продвижения. Многие украинские 
компании имеют шанс на успех, но только едини-
цы готовы меняться под китайского потребителя.

Н
овичок вы или ветеран, вы точно знаете, 
что Китай – перспективный партнер  для 
бизнеса. Поэтому нельзя пренебрегать воз-

можностью узнать что-то новое и попытаться 
стать ближе.

Украина находится в центре треугольника 
«Россия – Европейский союз – Китай», который 
показывает векторы в торгово-экономическом 
развитии нашей страны. Россия по собственной 
инициативе прервала взаимоотношения, оставив 
для украинской экономики две точки опоры в 
основании этого треугольника.

СНАЧАЛА ОТНОШЕНИЯ,
А ПОТОМ КОНТРАКТЫ 
Украинские бизнесмены пока смотрят на Китай с 
опаской. Для них эта страна – Эльдорадо, земля 
неизведанная. И это несмотря на то, что много 
компаний уже довольно долго и успешно сотруд-
ничает с китайскими партнерами в разных сферах, 
достаточно уверенно чувствуя себя на этом поле 
деятельности даже в условиях нестабильности.

Впервые ступив на китайскую землю в поис-
ках производителей, большинство представляет, 
что найдет одну-две надежные компании и будет 
с ними сотрудничать во имя взаимной выгоды. С 
точки зрения украинских бизнесменов, китайский 
производитель также должен стремиться найти 
постоянных клиентов, чтобы облегчить жизнь 
себе и другим. Но, к сожалению, они недооце-
нивают ту огромную разницу в мировоззрении, 

Проблемы с деньгами в Украине не будет, главное – стабильность в политике.
Чжан Пэй-Энь
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Крупные производители кондитерских изде-
лий и поставщики делают амбициозные попытки 
завоевания китайского потребителя, но не готовы 
менять производство, увеличивать объемы, вкла-
дывать деньги в маркетинг. Даже европейские 
производители кондитерской продукции, отста-
вая по качеству от украинских товаров, более по-
пулярны в Китае за счет больших капиталовло-
жений в рекламу», – отмечает Чжан Пэй-Энь.

МНОГО МНЕНИЙ И ИДЕЙ – 
ЭТО ПРИВЛЕКАЕТ
Китайский эксперт полагает: «Сейчас для Украины 
важно навести порядок на внутреннем рынке. Мно-
го лет никто не занимался развитием, не было нор-
мальной налоговой системы и экономической поли-
тики. Нужно время, чтобы  наладить все процессы. 
При Кучме, Ющенко китайский вектор  взаимоот-
ношений никто не рассматривал. При Януковиче 
были попытки организовать совместные проекты, 
но они остались безуспешными. Сейчас китайская 
сторона возлагает большие надежды на Порошен-
ко. После последних событий новая власть и народ 
знают, чего хотят, и готовы действовать. Украина 

разнообразная, в стране много мнений и идей – это 
очень хорошо. Если сравнивать с Россией, в кото-
рой никто ничего делать не хочет и все ресурсы со-
средоточены в руках нескольких человек, Украина 
для Китая интересна как полноценный партнер, а 
не сырьевое приложение».

Господин Пэй-Энь акцентировал внимание на 
том, что для поиска надежных партнеров нужно 
хоть раз побывать в Китае, увидеть эту стра-
ну, посетить несколько выставок. По мнению 
эксперта, именно выставки, на которых можно 
«пощупать» друг друга, являются оптимальным 
местом для поиска китайского партнера.

Начинать следует с получения общей инфор-
мации о местной бизнес-среде. Конечно, лучше 

всего довериться профессионалам, имеющим за 
плечами минимум 8 лет сотрудничества. Ведь 
для Китая компания, которая прошла рубеж 8 
лет, уже имеет особый статус.

ПРАВИЛА ИГРЫ: КОНТРОЛЬ КОНТРОЛЯ
Украинскому бизнесмену нужно понимать свое-
го восточного партнера. В ведении дел излишни 
спешка или чрезмерное урезание цен. Известны 
случаи, когда китайский производитель посту-
пал не очень честно по отношению к украинско-
му заказчику. 

От того, насколько вы осведомлены о «пра-
вилах игры», зависят 99% успеха.

Недавний случай: украинский предпринима-
тель долго торговался и сбрасывал цену на из-
готовление лампочек. В итоге получил партию 
дешевых лампочек без элемента накаливания. 
Китайский производитель остался прав, ведь он 
продал дешевые лампочки – именно то, что про-
сил заказчик.

В Китае надо все контролировать: давать всем 
задания – и контролировать, ходить на банкет – и 
контролировать, размещать производство – и кон-
тролировать, доверять – и контролировать, про-
верять – и контролировать. Даже контроль кон-
троля надо контролировать. Если ты не делаешь 
этого, могут возникнуть большие проблемы.

Восемьдесят процентов сделок заключаются 
успешно для обеих сторон, но есть и 20%, кото-
рые носят спорный характер. Сейчас китайский 
производитель очень беспокоится о своей репу-
тации, ведь потерять лицо для китайца равно-
сильно социальной трагедии.

По прогнозам эксперта, в следующем полу-
годии импорт потребительских товаров упадет 
на 70-80%, но «Китай видит в Украине перспек-
тивы для выхода на европейский рынок. Дол-
госрочное сотрудничество возможно через 2-4 
года, когда Украина стабилизирует экономику и 
ситуация в стране будет спокойной. Китайские 
рабочие группы постоянно посещают Украину 
для выяснения потребностей рынка и ситуации 
в стране. Проблемы с деньгами в Украине не 
будет, главное – стабильность в политике», – 
уверен господин Чжан Пэй-Энь.

Да, так в чем же схожесть украинского и 
китайского менталитета? В Китае очень ценится 
доверие. А дальше думайте сами. 

В Китае надо все контролировать: 
давать всем задания – и контролировать, 
ходить на банкет – и контролировать, 
размещать производство – и контролировать, 
доверять – и контролировать, 
проверять – и контролировать. 
Даже контроль контроля надо контролировать
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Стая 
черных лебедей 
в бизнесе
На бизнес-языке словосочетание «черные лебеди» означает 
«неизвестные неизвестности». Эта фраза вошла в обиход после 
того, как Нассим Николас Талеб опубликовал свой бестселлер 
«Черный лебедь. Под знаком непредсказуемости».
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Ч
то можно назвать постоянной обязанностью 
бизнесмена? У каждого свой ответ на этот 
вопрос. Наемный работник ответит, что 

своевременная выплата заработной платы, а чи-
новник – оплата налогов. Клиент скажет, что 
предприниматель обязан контролировать каче-
ство товара или предоставляемых услуг. Каж-
дый из них по-своему прав. Но в первую очередь 
бизнесмен должен учиться и развиваться. Для 
успешного ведения бизнеса в нашу динамичную 
эпоху необходимо постоянно изменяться к луч-
шему. 

ОНИ ПОЯВЛЯЮТСЯ СТАЯМИ
Даже учитывая технический прогресс, книга 
продолжает оставаться инструментом нашего 
развития. Можно с уверенностью сказать, что 
для каждого из тех бизнесменов, кто прочи-
тал «Черного лебедя» Талеба, эта книга стала 
настольной. Талеб – и математик, и биржевой 
трейдер, и философ. Его книги стали хитами в 
США, потому что убедительно доказали: невоз-
можно делать точные прогнозы, но еще более 
глупое занятие – прятать голову в песок и слепо 
полагаться на факты. Как по-простому можно 
объяснить феномен черного лебедя? Вспомним 
всем известную собаку Павлова, которой каж-
дый день включали лампочку, а потом кормили. 
Собака уверена, что после того как зажжется 
свет, ее будут кормить. Но спустя три месяца 
лампочку перестали включать. Это стало огром-
ным черным лебедем для собаки.

Данный термин сейчас используется для опи-
сания внезапных и непредвиденных экономиче-
ских, политических и социальных изменений. 
Общая ситуация в стране прекрасно иллюстри-
рует явление черного лебедя. Проведем парал-
лель с украинскими реалиями. Видимо, мало 
кто мог представить себе год назад такие угрозы 
для бизнеса, которые существуют сейчас.

Скачок курса доллара и девальвация гривны –  
черный лебедь, снижение украинской экономи-
ки – черный лебедь, инфляция – черный лебедь. 
(Цифры указывать не будем – они меняются.) 
Падение производства в сельском хозяйстве, про-
мышленности, строительстве, торговле – целая 
стая черных лебедей в украинском пространстве. 

Мы с вами не обращали внимания, но чер-
ные лебеди всегда присутствовали в нашем об-

ществе. Теперь же черные лебеди перед нами, и 
они появляются стаями. Все ждут сокращений 
персонала, снижения темпов развития, падения 
объемов продаж. 

АНТИЗНАНИЕ 
СЧАСТЛИВЫХ ЛЕБЕДЕЙ
Существуют как отрицательные, так и положи-
тельные черные лебеди. Например, наша ком-
пания провела уже вторую бизнес-конференцию 
для клиентов, что, по их мнению, является по-
ложительным черным лебедем, которого никто 
не ждал в нынешних сложных условиях.

Мы уверены, что из малого получится боль-
шое, и тогда придет результат. Все верно, толь-
ко легко увязнуть в малом, так и не дойдя до 
большого. Необходимо выдать такую идею, 
которая вряд ли придет в голову другим. Она 
должна быть абсолютно неожиданной. Ведь 
ключевая характеристика черных лебедей – не-
предсказуемость. 

«Мы можем добиться многого, если сосредо-
точимся на антизнании, – пишет Талеб. – Поми-
мо всего прочего, можно настроиться на ловлю 
счастливых черных лебедей, по возможности 
идя им навстречу. Почти все важные открытия 
и технические изобретения не являлись резуль-
татом стратегического планирования – они были 
всего лишь черными лебедями. Ученые и биз-
несмены должны как можно меньше полагаться 
на планирование и как можно больше импрови-
зировать, стараясь не упустить подвернувшийся 
шанс».

Нам нужно больше экспериментировать и 
не бояться отходить от правил, переворачивать 
традиционную логику с ног на голову и демон-
стрировать, насколько она неприменима к на-
шей нынешней сложной среде. «Хватайтесь за 
любую возможность или за все, что смахивает 
на возможность. Возможности выпадают ред-
ко». Талеб знает. 

Побольше нам всем позитивных черных ле-
бедей! 

Многие открытия и технические изобретения не явля-
лись результатом стратегического планирования – они 
были всего лишь черными лебедями
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«Made in China»:
долой стереотипы!
Стереотип – это отложенный в глубине мозга файлик с 
сомнительными данными, которые человек услышал когда-то краем 
уха и зафиксировал. Эти данные хранятся годами, пока случайно не 
всплывут. Задумайтесь, какие ассоциации возникают у вас при чтении 
фразы «Сделано в Китае»?

32

СПЕЦВЫПУСК: Искусство войны для мирных целей  特刊 : 战争为和平目的的艺



Е
ще недавно «Made  in China» означало что-
то некачественное, зато дешевое. Ширпо-
треб пугающего качества, заполонивший 

наши рынки в начале 1990-х, породил этот сте-
реотип. Но почему же тогда 40% товаров китай-
ского производства – мебель, сантехника, одеж-
да, техника – потребляют США?

ЭВОЛЮЦИЯ 
КАЧЕСТВА
Стереотип о китайском качестве возник неспро-
ста. Ему предшествовал длительный период, 
когда импортная продукция из Китая была не-
надлежащего качества. Мало кто знает, что во 
второй половине ХIХ  века люди ругали немец-
кие товары  и производители искали всяческие 

способы не указывать на упаковке «Made  in 
Germany». Пока японцы не изобрели свою зна-
менитую систему контроля качества, не снизи-
ли процент брака, дурной славой пользовались 
и японские товары (до конца 1960-х). Сегодня 
«немецкое» или «японское» качество в созна-
нии потребителя не вызывают никаких сомне-
ний. Это эталон надежности и долговечности, 
гарантия стабильности. История показывает 
нам, что все меняется, но по-прежнему актуа-
лен призыв «зри в корень». Стереотипы всегда 
инерционны. Изменение общественного мнения 
происходит постепенно, вместе с глубинными 
изменениями в подходах к контролю качества.

Все течет, все меняется, и на сегодняшний 
день Китай – самая быстро развивающаяся 
экономика мира, экономический феномен. Это 
страна-лидер  во многих сферах производства. 
Первыми признали тот факт, что китайское – 
не значит некачественное, труженики сферы 
информационных, компьютерных и цифровых 
технологий. Потребители давно смирились с 
тем, что практически все электротовары, бы-
товая и компьютерная техника либо произво-
дятся в Поднебесной, либо комплектуются в 
других странах, но, опять же, из китайских 
деталей.

Если все китайское низкого качества, тогда 
непонятно, почему такие компании, как Apple, 
производят свои телефоны и планшеты в Китае. 
А ведь производят – на заводах китайской ком-
пании Foxconn, и качество близко к идеальному. 
Благодаря стандартизации и контролю китай-
ских производителей многие известные европей-
ские бренды перенесли производство в Подне-
бесную. Кроме того, на мировом рынке есть уже 
достаточно много известных и качественных чи-
сто китайских брендов: кондиционеры Midea и 
Gree, бытовая техника Haier, ноутбуки Lenovo, 
смартфоны HTC.

Вы еще уверены, что телефоны и электро-
ника китайских марок собираются в подвалах 
полчищами китайских трудяг с паяльниками в 
руках? На самом деле китайские телефоны не-
известных нам марок выпускаются на тех же 
предприятиях, которые выполняют заказы по 
сборке моделей известных брендов. Compal со-
бирает телефоны для Motorola, а Arima – для 
Sony Ericsson, которые, в свою очередь, счита-
ются примером высокого качества сборки. Таких 
фирм очень много, поэтому стереотипы о плохом 
качестве китайских фирм, выпускающих теле-
фоны или электронику, являются необоснован-
ными.

Китайские фабрики могут и умеют произво-
дить все, от подгузников до самолетов. Сделать 
второе по цене первого, конечно же, невозможно. 

Вместе с тем фабрики с максимальным рвением 
выполнят любой заказ, какую бы себестоимость 
ни заложили в договор  о производстве заказчи-
ки. Однако и качество, в связи с радикальным 
снижением издержек, заметно падает. Закупив 
партию ультрадешевого товара, недобросовест-
ный продавец получает баснословную прибыль, 
закладывая в стоимость еще и риски по возвра-
там. А расплачивается за все последний участник 
цепочки – покупатель. Из-за многочисленных 
случаев такого подхода к организации своего 
бизнеса и сложился стереотип – «китайские то-
вары не могут быть хорошего качества».

Благодаря стандартизации и контролю китайских про-
изводителей многие известные европейские бренды 
перенесли производство в Китай

Практически все электротовары, бытовая и компьютер-
ная техника либо производятся в Поднебесной, либо 
комплектуются из китайских деталей
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На самом деле это совсем не так. За при-
мерами далеко ходить не нужно – наша компа-
ния работает с китайским производителем уже 
более девяти лет, от поиска товара, его про-
изводителя, контроля количества и качества 
до этапа хранения и транспортировки товаров. 
При этом достигается удачный для всех ком-
промисс – качество остается на уровне миро-
вых производителей с именем (не зря многие 
из них перенесли основные производственные 
мощности в Поднебесную), а стоимость закуп-
ки (и последующей продажи) – как минимум 
на 30% ниже, чем при покупке общеизвестных 
брендовых вещей. 

Контроль – самое главное в работе с ки-
тайским производителем, это является залогом 
высокого качества товара. Основываясь на сво-
ем опыте работы с Китаем, специалисты нашей 
компании смело могут утверждать, что качество 
китайских товаров вышло на новый уровень. 

ТРИ УРОВНЯ: 
КАК ОТЛИЧИТЬ
Надпись «Made  in China» сегодня встречается 
чаще, чем любое другое словосочетание в мире, 
но следует знать, что все товары в Китае имеют 
три уровня качества. Если хотите сэкономить и 
приобрести качественную вещь, можно поискать 

интернет-площадки с недорогими товарами. А 
вот какую вещь вы приобретете на базаре или 
в магазине, зависит только от вас и от совести 
продавца. Товар  первого уровня не имеет марки-
ровки. Производят его в больших количествах. 
Товары  второго уровня качества – результат 
совместного производства, то есть фабрика в 
Китае принадлежит западному производителю. 
Подобные вещи почти вполовину дороже, чем 
товары первого уровня. Товары третьего уров-
ня – оригинальные и довольно качественные, 
стоимость их в 3-4 раза выше, чем первых двух 
уровней, визуально же различить их практиче-
ски невозможно.

Среди бизнесменов бытует мнение «чем де-
шевле куплю, тем больше получу». Все мы лю-
бим получать больше за меньшие деньги. Со-
четание «цена-качество» почти всегда оказывает 
свое магическое воздействие на потенциальных 
покупателей: купить хорошие товары подешев-
ле приятнее, чем плохие – подороже. Рано или 
поздно каждый из нас сталкивается с неприят-
ной историей, на собственном опыте узнавая, 
как легко в разы переплатить за товар, мягко 
говоря, не очень долговечный. Даже товары с 
известными логотипами ломаются в самый не-
подходящий момент, что уж говорить о не из-
вестных широкому кругу лиц именах произво-
дителей не первого эшелона! Но разве причина 
поломки – в стране-производителе?

Производитель находит в этой стране фа-
брику с удивительно низкими ценами, покупа-
тель – доступную альтернативу общеизвестным 
брендам, у которых в цену заложены и плата 
за имя, и часть маркетинговых и рекламных 
издержек. Современный рынок предлагает нам 
приобрести множество китайских товаров, по-
давляющее большинство которых – результат 
совместного производства. Большая часть то-
варов ту или иную ступень производства про-
шла в Китае. Если отказаться от покупки ки-
тайских товаров, то, вероятно, нам и покупать 
будет нечего. 

Китайские фабрики с максимальным рвением выполнят 
любой заказ, какую бы себестоимость ни заложили в 
договор заказчики

Основываясь на опыте работы с Китаем, можно смело 
утверждать, что качество китайских товаров вышло на 
новый уровень
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Планы Госсовета
по реформированию 
экономики КНР

В период до 2020 года перед Китаем стоит задача передачи рынку «решающей 
роли», ведь и государственный, и частный сектор являются ключевыми 
компонентами социалистической рыночной экономики.

Э
кономические индикаторы свидетельству-
ют о замедляющемся росте ВВП, основные 
факторы  бурного расширения экономики 

постепенно нивелируются: рабочая сила со-
кращается второй год подряд, труд дорожает, 
обостряются риски сужения инвестиционных 
потоков, актуализируя проблему зависимости 
китайской экономики от прямых иностранных 
инвестиций. Перманентно растущая долговая 

нагрузка провинциальных бюджетов и госкор-
пораций, объем проблемных банковских кре-
дитов, подрывающих устойчивость банковской 
системы, также вызывают беспокойство. Это 
свидетельствует о том, что Китай находится в 
переходном периоде своего развития. 

Ответной реакцией на названные угрозы стал 
целый ряд инициатив Госсовета по реформи-
рованию экономики в пользу повышения роли 
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частного сектора. Главная задача КНР – дости-
жение роста благодаря расширению внутреннего 
потребления, а не за счет экспорта.

Перед китайским правительством стоит ряд 
задач, и в первую очередь – изменение тради-
ционного экономического курса на сбалансиро-
ванную модель. Это позволит отойти от идеи 
непрерывного быстрого роста любой ценой и 
даст возможность установить новые социальные 
стандарты, модернизировать экономику, при-
близив Китай к созданию «социалистического 
гармоничного общества».

В экономике Китая существуют структурные 
проблемы, которые могут привести к нестабиль-
ности, неустойчивости, несогласованности и раз-
балансированности дальнейшего развития:
•	 риск перегрева рынка прямых инвестиций, 

галопирующий рост кредитования и денеж-
ного предложения, излишний профицит ба-
ланса внешней торговли;

•	 экономическое неравенство между сельским 
и городским населением;

•	 неравномерность роста доходов и объемов 
соцгарантий между различными регионами 
Китая;

•	 отсутствие баланса между отдельными сек-
торами экономики;

•	 неэффективность использования энергии и 
природных ресурсов и отсутствие действен-
ных мер  по защите окружающей среды.
Госсовет в двух последних пятилетних пла-

нах развития Китая (11-м и 12-м – на 2006-2010 
и 2011-2015 годы) акцентировал внимание на 
необходимости переориентирования экономи-
ки на потребительский спрос, поднимал вопро-
сы борьбы с неравенством доходов, повышения 
эффективности использования энергии, сокра-
щения уровня загрязнения окружающей среды, 
укрепления принципов верховенства закона, 
углубления экономических реформ.

Пятилетние планы привели к преобразовани-
ям в ряде промышленных секторов. Основные 
экономические и социальные цели двенадцатой 

пятилетки определили политику правительства в 
области распределения инвестиций, согласовали 
регуляторную работу государственных структур  
и банковского сектора по направлениям креди-
тования.

В марте 2011 года на Всекитайском собрании 
народных представителей был утвержден план 
двенадцатой пятилетки. На период 2011-2015 го-
дов были поставлены такие задачи: 
•	 достижение среднего темпа прироста реаль-

ного ВВП на уровне 7%;
•	 обеспечение роста потребительских доходов 

не ниже темпов роста ВВП;
•	 консолидация неэффективных отраслей про-

мышленности, стимулирование сектора услуг 
(с целью его расширения до 47% ВВП);

•	 повышение энергосбережения, содействие 
развитию новых энергетических отраслей, 
атомной энергетики, расширение использо-
вания возобновляемых источников энергии;

•	 стимулирование притока иностранных инве-
стиций в современные сельскохозяйственные 
технологии, сферу высоких технологий и 
технологий по охране окружающей среды;

•	 трансформация восточных прибрежных ре-
гионов из «мировой фабрики» в центры ис-
следований, разработки и производства вы-
сококлассных товаров и услуг;

•	 увеличение капитальных затрат на научно-
исследовательские и опытно-конструкторские 
разработки до 2,2% от ВВП;

•	 повышение минимальной заработной платы в 
среднем на 13% в год;

•	 строительство доступного жилья для людей 
с низким доходом (квартир  в количестве 36 
млн. штук).
В ноябре 2013 года, на Третьем пленуме ЦК 

Компартии Китая, были инициированы эконо-
мические реформы. В период до 2020 года перед 
КНР стоит задача передачи рынку «решающей 
роли», ведь и государственный, и частный сектор  
являются ключевыми компонентами социали-
стической рыночной экономики в распределении 
ресурсов. Признавая необходимость укрепления 
частного сектора, Пленум подчеркнул «необхо-
димость укреплять и развивать роль государ-
ственной экономики, сохранить доминирующие 
позиции, непрерывно укреплять устойчивость, 
усиливать контроль над госсектором». 

Сбалансированная модель экономического курса по-
зволит модернизировать экономику, приблизив Китай к 
созданию «социалистического гармоничного общества»
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Юани, юани, 
кругом одни юани
Уже к 2017 году юаню прочат место третьей резервной 
валюты. А затем, возможно, быть ему главной мировой 
валютой. Есть ли у китайского юаня шансы вытеснить 
американский доллар?

К
итай перестал быть только крупнейшей ми-
ровой фабрикой – теперь он является важ-
нейшим фактором во многих секторах гло-

бальной экономики. В то время как западные 
страны поддались дремоте, навязанной долгами, 
продолжающийся рост Китая заметно улучшил 

экономические перспективы в остальных частях 
мира: некоторые из ближайших соседей и мно-
гие основные производители товаров были увле-
чены мощным потоком развития страны. Такой 
гравитационный толчок не сводится только к чи-
сто экономическим достижениям. 
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нях, так и в других иностранных валютах. По-
сле чего другие города смогут также создавать 
подобные зоны. По мере того как юань становит-
ся мировой валютой, создаются рынки инвести-
ционных продуктов в китайской валюте: акций, 
облигаций, биржевых инвестиционных фондов, 
краткосрочных финансовых инструментов.

Семимильными шагами идет юань к статусу 
мировой резервной валюты, рано или поздно он 
бросит вызов доллару. Заинтересованность Ки-
тая в этом очевидна. Но отказаться от доллара 
в качестве резервной валюты очень сложно, по-
скольку в этом случае под угрозой уничтожения 
окажется сама экономическая модель Китая, ис-
ключительно меркантильная. 

Перечислим факторы, которые способству-
ют юаню в завоевании мирового финансового 
рынка.

•	 Впечатляющие масштабы экономики. По 
факту экономика КНР уже является пер-
вой в мире, ВВП Китая в 2014 году может 
достигнуть $10 трлн. В течение нескольких 
последующих лет он приблизится к 14-16 
трлн., что поставит страну на одну ступень с 
ЕС и США.

•	 Стабильно высокие темпы роста. В четвер-
том квартале 2013 года ВВП вырос на 7,7%, 
в 2014 году ожидается прирост на уровне 
7,5%.

•	 Значительное место в мировой торговле. 
Китай производит и продает практически 
все, от еды до автомобилей, что серьезно 
поддерживает юань.

•	 Уровень долга не очень высокий. На конец 
2013 года внешний долг страны составлял 
всего 9% от ВВП.

•	 Золотовалютные резервы. По этому показа-
телю страна лидирует в мире: золотовалют-
ные резервы Китая составляют $3,5 трлн.

•	 Высокая ликвидность ценных бумаг. Ки-
тайские ценные бумаги уже востребованы в 
странах с профицитными экономиками, к 
примеру на Ближнем Востоке.

•	 Рост доходов и потребления. Растут дохо-
ды китайцев, стало быть, растет и потребле-
ние. Причем оно растет такими темпами, что 
в скором будущем Китай обойдет по этому 
показателю США.

ЦИФРЫ ГОВОРЯТ
Благодаря подъему юаня мировая финансовая 
система тоже начинает стремительно перестраи-
ваться. В 2015 году китайский юань войдет в 
тройку самых активных торговых валют мира. 
Каких-то несколько десятилетий назад никто не 
мог предположить, что у юаня – такое успешное 
будущее. Сегодня он входит в десятку самых 
популярных мировых валют, его доля в миро-
вых резервах всего за несколько последних лет 
увеличилась в 4 раза. Китайская валюта уже 
фактически вытеснила доллар  с доминирующих 
позиций в Восточной Азии. Юань рулит! Но это 
еще не предел.

Уже к 2017 году аналитики банка HSBC обе-
щают юаню место третьей резервной валюты, на-
равне с долларом и евро. А затем, возможно, быть 
ему главной мировой валютой. Интернационали-
зация юаня ускоряется с каждым годом. Эволю-
ция китайской валюты будет проходить в три эта-
па: сначала юань должен стать мировой торговой 
валютой, затем – инвестиционной и, наконец, ми-
ровой резервной валютой, используемой разными 
странами для международных расчетов.

По итогам прошлого года юань стал одной из 
десяти самых активно торгуемых валют, опере-
див 22 другие валюты. В декабре 2013 года, обо-
гнав евро, он стал второй наиболее используе-
мой мировой торговой валютой после доллара. 
Сейчас юань является одной из десяти самых ча-
сто используемых валют в мире для проведения 
расчетов. По итогам февраля 2014 года китай-
ская валюта заняла седьмую позицию, немного 
опередив швейцарский франк. Если в 2010 году 
лишь 3% внешней торговли Китая осуществля-
лось в юанях, то сейчас – около 18%.

СЕМИМИЛЬНЫМИ ШАГАМИ
Третий пленум XVIII съезда ЦК Компартии Ки-
тая, состоявшийся в ноябре 2013 года, поставил 
задачу добиться полной конвертируемости юаня. 
Шанхайская зона свободной торговли станет 
пробной площадкой для осуществления этих пла-
нов. Зона допускает открытие счетов как в юа-

Благодаря подъему юаня мировая финансовая система 
начинает стремительно перестраиваться
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Существенным является и то, что Пекин 
должен развивать более жесткую систему инсти-
тутов и регулирования для улучшения эффек-
тивности рынка и контроля за финансовыми ри-
сками. В ближайшее время Китаю необходимо 
привести свой внутренний финансовый рынок 
в порядок, перед тем как полностью открывать 
свой капитальный счет. Тем не менее все призна-
ки говорят о том, что это не просто возможно, а 
вполне вероятно.

Несмотря на политические развороты или 
экономические потрясения на внутреннем рын-
ке и за рубежом, юань скоро будет готов занять 
свое место на мировом финансовом Олимпе. 
Дальнейшая интернационализация жэньминь-
би* отразится на статусе Китая как мировой 
экономической державы и будет способствовать 
его растущим торговым и инвестиционным свя-
зям по всему миру. Полная конвертируемость 
станет отправной точкой для превращения 
юаня в по-настоящему глобальную, а в итоге 
и резервную валюту – альтернативу доллару 
США. 

ЗАДАЧИ 
БЛИЖАЙШЕГО БУДУЩЕГО

Для полной конвертируемости валюты необхо-
димы сильные и объемные внутренние рынки 
капитала, находящиеся в свободном доступе, 
способные справляться со всеми потрясениями 
и издержками, которые повлечет за собой этот 
процесс. Несмотря на то что внутренние рынки 
капитала в Китае третьи в мире по рыночной 
капитализации, остаются проблемы и откло-
нения, нуждающиеся в исправлении. Напри-
мер, рынок ценных бумаг все еще находится 
на ранней стадии развития. Решением может 
стать усиливающаяся необходимость в спонси-
ровании государственных инфраструктурных 
проектов в регионах, что, скорее всего, акти-
визирует развитие рынка ценных бумаг в бли-
жайшие годы.

Сначала юань должен стать мировой торговой валю-
той, затем – инвестиционной и, наконец, мировой ре-
зервной валютой

* Современный юань, согласно классификатору валют, называется 
юань жэньминьби. Однако юань и жэньминьби – не взаимозаменяемые 
понятия. Юань – это счетная денежная единица. То есть валюта 
Китая состоит из юаней, в переводе – «круглых объектов», «круглых 
монет» или даже «драгоценных ракушек». А вот сама валюта офици-
ально называется «жэньминьби», что в переводе означает «народные 
деньги». Разница – в словоупотреблении. Нельзя сказать «яблоко сто-
ит 10 народных денег», зато можно сказать, что яблоко обойдется в 
10 юаней. (По материалам lenta.ru)
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Китайские 
стратагемы
для бизнеса
Это стратагемы из настольного календаря на 2014 
год, который выпускала компания «Укр-Китай 
Коммуникейшин» для своих клиентов. Перед 
нами стоял выбор: создать календарь с воинами 
или создать календарь, направленный на поиск 
мудрых и подчас неординарных решений. Мы 
выбрали второй вариант – стратагемы. Тогда 
мы и подумать не могли, что этот календарь 
для многих наших клиентов реально станет 
настольным инструментом принятия решений, 
удержания уверенности и вектора движения. По 
многочисленным просьбам клиентов мы публикуем 
12 стратагем, которые были обозначены 
ключевыми на 2014 год. Читайте, размышляйте и 
ищите новые пути для развития вашего бизнеса!

Стратагема №4
В покое ожидать утомленного врага

Силы,  связывающие врага,  проистекают не из открытого противоборства.

С
ия хитрость заключается в том, чтобы поставить противника в невыгодное 
для него положение. В книге по воинскому искусству Сунь-цзы говорится, 
что тот, кто первый занимает поле боя, обладает преимуществом покоя. Тот, 

кто подходит позже, должен тотчас вступать в бой, уже утомившись в походе. 
Поэтому мудрость стратега состоит в том, чтобы выбрать выгодное для себя место 
и завлечь туда неприятеля.

Пусть это станет для вас источником неимоверной мотивации. Создайте 
впечатление естественности происходящего – и успех у вас в руках!

Тот, кто умеет применять стратагемы, всегда удержит инициа-
тиву в своих руках. 

Харро фон Зенгер
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Стратагема №7
Извлечь нечто из ничего 

Из недр небытия возникает бытие; из ничто возникает нечто. 

С
тратегу следует инсценировать угрозу так, чтобы противник смог 
заметить обман; тогда при виде настоящей угрозы он также при-
мет ее за ложную и в результате падет ее жертвой. 

Необходимо заставить противника сделать ложное умозаключение, 
убедив его, что оно соответствует действительности. В частности, создать впечат-
ление, что ты  обладаешь чем-то, хотя на самом деле не обладаешь, чтобы пока-
заться противнику сильным и добиться для себя безопасности. 

Желаем вам победить самого себя: развивайте в себе артистизм,  решитель-
ность,  убедительность,  последовательность – и жизнь вас вознаградит!

Стратагема №8
Для вида чинить деревянные мостки, 

втайне выступить в Чэньцан 
Для вида чинить сожженные деревянные мостки через ущелье, ведущие из Хань-
чжуна в Гуаньчжун, однако втайне,  не окончив починки, двигаться кружным 
путем через Чэньцан в Гуаньчжун.

С
оздав у противника иллюзию перемещения в каком-то месте, стратег прони-
кает на его территорию в другом, в то время как силы противника сосредото-
чены на ложном направлении. 

Пусть эта стратагема станет для вас примером выхода за рамки собствен-
ных представлений и убеждений. Отвлекитесь от основных задач – займитесь 
спортом, поиском мест отдыха и т.п., чтобы все силы бессознательного ушли на 
основную  цель! Ждите открытий и прорывов!

Стратагема №11
Сливовое дерево засыхает вместо персикового

Если обстановка не позволяет обойтись без потерь,  нужно пожертвовать слабой 
позицией,  чтобы еще больше укрепить сильную.

С
ливовое дерево жертвует собой ради растущего рядом с ним персикового, от-
дав за него свои корни на съедение насекомым. 
Стратег принимает решение пожертвовать малым, чтобы выиграть нечто цен-

ное, например  пойти на потерю части территории, если это сулит выгоду в буду-
щем. Отдельные жертвы могут привести к достижению большой цели. 

Желаем вам четко определить для себя  цену и заплатить ее. Осознавайте, 
что в любом противостоянии потери неизбежны. Решайтесь – и финансовое 
вознаграждение не заставит вас ждать!
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Стратагема №12
Увести овцу легкой рукой 

Даже малейшую слабость непременно нужно использовать. Даже малейшую вы-
году ни в коем случае нельзя упускать. Маленькая слабость противника – ма-
ленькое преимущество у меня. 

С
тратег расширяет поле своего зрения, чтобы  сразу же заметить и исполь-
зовать любые возможности для выигрыша. В основе стратагемы – притча о 
нищем путнике, которому встретилось стадо овец. Когда он пробрался сквозь 

стадо, у него в руках уже была овца. Путник вел себя так спокойно и естественно, 
что казалось, будто он вел свою овцу на базар. Пастух ничего не заметил. 

Создайте видение общей картины и своей перспективы. Будьте открыты, и 
хорошая реакция,  находчивость,  изобретательность вам гарантированы!

Стратагема №13
Бить по траве, чтобы вспугнуть змею 

Удар,  нанесенный наудачу,  позволяет выяснить истинное положение дел. Обду-
май последствия этой пробы – и приступай к решительным действиям.

К
огда противник скрытен и о силах и возможностях его догадаться невозмож-
но, стратег предпринимает отвлекающий маневр, чтобы посмотреть, как про-
тивник будет реагировать. Стратагема предлагает спровоцировать проявление 

истинных намерений, заставить выдать тайные планы, провести демонстративное 
действие, рассчитывая на присутствующего или отсутствующего зрителя, чтобы за 
счет одного процесса вызвать другой.

Пусть эта стратагема станет для вас открытием новых граней стратегии 
и подтверждением правила «Деньги любят тишину»!

Стратагема №17
Бросить кирпич, чтобы получить яшму

Обменять одну вещь на другую того же рода,  но разной  ценности – и получить 
большую выгоду.

С
тратагема обмена. Стратагема червяка и рыбки. Стратагема приманки. Спо-
собов совершить выгодный обмен существует великое множество, но лучший 
из них – придать чему-то поддельному привлекательный вид, возбудив в 

людях желание обладать этим.
Стратег показывает противнику что-то, обладающее мнимой ценностью, чтобы 

заставить его сделать нечто действительно значимое. 
Думайте собственной головой – и вы обязательно определите, как с мини-

мальными действиями получить максимальный результат!
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Стратагема №23
Дружить с дальним и воевать с ближним

Когда мы стеснены в позиции и скованы в действиях,  нужно извлекать выгоду 
из слабостей противника вблизи и избегать ведения войны против него вдали.

Б
орьбу против отдаленного противника вести трудно, а союз с ним заключить 
легко. Союз же с ближним противником, если он вдруг прервется, грозит 
поражением. Стратег выводит из равновесия ближнего противника, лишая 

его возможности маневрировать путем заключения соглашений с теми, кто его 
окружает.

Желаем вам удержать цели, которые вы ставили на год, сделав их самым 
мощным мотиватором и источником силы,  и при этом безжалостно достичь в 
скором времени близлежащих целей и задач!

Стратагема №15
Сманить тигра с горы на равнину

Теснимый противник будет еще сражаться. Противник,  имеющий пути для 
бегства,  сражаться не будет. Нужно преследовать его,  не давая ему передыш-
ки,  но и не тесня его чрезмерно. Когда силы противника иссякнут,  его воля 
сражаться исчезнет. Когда  же вражеская армия рассеется,  ее можно пленить, 
даже не замочив в крови оружие. 

С
тратагема изоляции. Стратег не вступает необдуманно на территорию могу-
щественного противника, но хитростью заставляет его покинуть укрепленное 
место. 

Пусть эта стратагема станет для вас источником удивительных откры-
тий о себе!

Стратагема №24 
Потребовать прохода, чтобы напасть на Го 

Кто-то слабый зажат между двумя сильными врагами. Противник угрожает 
подчинить его себе. Я же под предлогом помощи слабому укрепляю свои пози-
ции.

Я
кобы желать только прохода через территорию государства, на самом деле 
замышляя его захват. Двухступенчатая стратагема; стратагема двух целей. 
Стратег стремится получить согласие на полномочия в отношении одних дей-

ствий, но воспользоваться ими для совершения других, выгодных только ему. 
Развивайте в себе умение просчитывать разные способы достижения  целей, 

и это принесет вам гениальные решения для успеха в бизнесе!
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Исследование и осознанное использование стратагем 
(в качестве руководства к действию или стратегии защиты) 
представляет собой доступ к уникальному ресурсу, созда-
ваемому на протяжении тысячелетий одной из древнейших 
цивилизаций. В китайских стратагемах заключены бесцен-
ный опыт, интеллект и мудрость. Чем глубже вы постарае-
тесь проработать каждую стратагему, тем более позитив-

ным будет результат. Сопоставив собственный жизненный 
опыт с предложенными примерами, вы сможете обогатить 
свой уникальный арсенал инструментов индивидуального 
развития, расширить поле возможностей, что позволит вам 
с легкостью достигать поставленных стратегических целей. 
Только помните, что побеждать нужно с любовью, незави-
симо от того, где вы живете – в Китае или в Украине.

Стратагема

Стратагема №32
Стратагема открытых городских ворот

Если пусто у самого – сотвори еще большую пустоту. Пусть из собственной 
трудности у противника появится еще большая трудность.

С
ущность стратагемы: представить ложное настоящим, а настоящее – ложным. 
Заставить противника увидеть ловушку там, где ее в действительности нет.
Стратег показывает слабость, хотя на самом деле он силен. Противник, в 

зависимости от своей реакции, может быть побежден тремя способами. Если он 
станет самодовольным и самонадеянным, силы его ослабеют. Если он решит дать 
сражение, он будет разгромлен. Наконец, он может решить, что его заманивают в 
ловушку, и побежит. 

Используйте любую возможность быстрого превращения своей слабости в силу. 
Свершения задуманного!

Стратагема №27 
Притворяться глупцом, не теряя головы

Лучше делать вид, что ничего не знаешь и не хочешь ничего делать, чем делать 
вид, что владеешь знанием,  и действовать безрассудно. Тот,  кто пребывает в 
покое,  не раскрывает своих планов.

З
аставить противника недооценить твои возможности, способности, интеллект, 
осведомленность. Заставить противника поверить в собственное превосход-
ство и этим ослабить его. Сделать вид, что ты не видишь капканы, и извлечь 

из этого выгоду.
В книге Сунь-цзы сказано: «Тот, кто искусен в делах войны, не приобретает 

славы за свою хитрость».
Самое время поставить  цели на ближайшие пять лет. Пусть это принесет 

вам выверенный успех!
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Дата 
проведения Выставка Место 

проведения Название  Товары и специализация

9-12 
января

China International Gold, 
Jewellery & Gem Fair 

(Shenzhen) 2015
Шеньчжень Китайская международная 

ювелирная выставка

Украшения из драгметаллов, 
драгоценные и полудрагоценные камни, 

часы, оборудование для ювелиров

12-14 
января

Hong Kong International 
Licensing Show 2015 Гонконг Выставка-конференция по 

лицензированию
Искусство и дизайн, шоу и развлечения, 

мода, спорт

12-15 
января 

Hong Kong Baby Products 
Fair 2015 Гонконг Международная выставка 

детских товаров
Мебель, одежда, обувь, средства гигиены, 
игрушки, товары для материнства, коляски

12-15 
января

Hong Kong Toys & Games 
Fair 2015 Гонконг Международная выставка 

игрушек и игр
Товары для детей до 3 лет, игрушки, 

развивающие и обучающие игры

12-15 
января 

Hong Kong International 
Stationery Fair 2015 Гонконг Международная выставка 

канцелярских товаров
Письменные, офисные, школьные 

принадлежности, сувениры, подарки

19-22 
января

HKTDC Hong Kong Fashion 
Week for Fall/Winter 2015  Гонконг Неделя моды в Гонконге Одежда, белье, сумки, обувь, ткани, 

фурнитура, этикетки

19-22 
января

World Boutique, Hong Kong 
2015 Гонконг Международная выставка 

фэшн-брендов Модные одежда, обувь, аксессуары

5-8 
февраля

Education & Careers Expo 
2015 Гонконг Международная выставка 

образования и карьеры
Колледжи, институты, университеты, 

языковые курсы, стажировки

25-28 
февраля

Hong Kong International Fur 
& Fashion Fair 2015 Гонконг Международная выставка 

изделий из кожи и меха
Одежда, головные уборы, средства 

ухода за кожей, галантерейные изделия

1-3  
марта SIOF 2015 Шанхай Международная выставка 

оптики
Очки, линзы, оправы, оборудование для 
диагностики, изготовления оправ и линз

2-6  
марта

Hong Kong International 
Diamond and Gem Show 2015 Гонконг Международная выставка 

драгоценных камней
Бриллианты, драгоценные и 

полудрагоценные камни, жемчуг

4-8  
марта

Hong Kong International 
Jewellery Show 2015  Гонконг Международная выставка 

ювелирных изделий
Изделия из серебра, бижутерия, часы, 

оборудование для ювелиров

11-14 
марта FurniTek China 2015   Шанхай  Международная выставка 

мебельной промышленности
Оборудование для деревообработки. 

Мебельная фурнитура, обивочные ткани

11-14 
марта WoodMach China 2015  Шанхай

Китайская выставка 
деревообрабатывающей 

промышленности

Оборудование, ИТ-решения, лесо- и 
пиломатериалы, изделия из древесины, 

деревянное строительство

компания «Укр-Китай Коммуникейшин» оказывает содействие в организации поездок на выставки. 
Дополнительную информацию вы можете получить по телефону +38 (044) 363-88-88

Выставки В КИТАЕ
Январь – декабрь 2015 года
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11-14 
марта APPPEXPO 2015 Пекин

Международная выставка 
рекламной продукции и 

технологий

Полиграфоборудование, копировальная 
техника, плоттеры, наружная реклама, 
видеотехнологии, 3D-анимация, СМИ

15-17 
марта Art Basel Hong Kong 2015 Гонконг Международная выставка 

современного искусства
Картины, скульптуры, инсталляции, 
фотографии, рисунки, архитектура

18-19 
марта CARTES Asia 2015 Гонконг

Международная выставка и 
конференция по вопросам 
смарт-карт и технологий 

идентификации

Производство, персонализация и 
инжиниринг карт, банкоматы, терминалы, 
считыватели, банковское оборудование, 

средства защиты информации, ПО

18-19 
марта

Interfiliere Hong Kong 
(Spring) 2015 Гонконг Международная выставка 

нижнего белья и купальников
Нижнее белье, купальники, аксессуары, 

производство домашней одежды

18-20 
марта Worlddidac Asia 2015 Гонконг

Международная выставка 
образовательных материалов, 
профессиональной подготовки 

и электронного обучения

Получение степени MBA, 
дополнительное образование, 

корпоративное обучение, программы 
обучения за рубежом

18-20 
марта LogiMAT China 2015 Нанкин

Международная выставка 
складских технологий, 

обработки грузов и 
внутрипроизводственной 

логистики

Технологии перемещения и хранения 
грузов, складское оборудование, 

маркирование, системы комплектации 
заказов, конвейеры, ПО, упаковка, 

технологии и транспорт для погрузки

18-21 
марта

Guzhen Lighting Fair/GILF 
Spring 2015 Чжуншань Международная выставка 

осветительной техники
Осветительные приборы, оборудование, 

электротехника, дизайн интерьера

23-26 
марта

Hong Kong International 
Film & TV Market (FILMART) 

2015
Гонконг

Международная 
выставка кинопроката и 
телевизионных программ

Производство фильмов, CD- и DVD-дисков, 
камеры, микрофоны, осветительные 

приборы, проекторы, лицензирование

23-27 
марта

Mines and Money Hong 
Kong 2015 Гонконг

Гонконгская финансово-
инвестиционная выставка и 

конференция

Инвестиции, банковские услуги, 
финансы, бизнес

30 марта – 
1 апреля

Fashion Access (Spring) 
2015  Гонконг Международная выставка 

обуви и аксессуаров
Обувь, сумки, дорожные аксессуары, 

кожгалантерея

30 марта – 
1 апреля

Materials, Manufacturing & 
Technology (MM&T) 2015  Гонконг

Международная выставка 
кожевенных и искусственных 
материалов для производства 
обуви, одежды, аксессуаров

Сырье, кожа, ткани и фурнитура, готовая 
продукция, красители и химические 

вещества, технологии, системы 
автоматизации, ПО

6-9  
апреля

Hong Kong International 
Lighting Fair (Spring) 2015  Гонконг

Международная 
выставка осветительного 

оборудования и технологий

Коммерческое, домашнее, декоративное, 
внешнее освещение, аксессуары, дизайн 
интерьера, электротехника, технологии

13-16 
апреля

Hong Kong Electronics Fair 
(Spring) 2015  Гонконг Международная выставка 

электроники

Бытовая техника, системы безопасности, 
мобильный маркетинг, E-логистика и 

ритейл, беспроводные технологии

13-16 
апреля

HKTDC International ICT 
Expo 2015 Гонконг

Международная выставка 
информационно-

коммуникационных 
технологий

Мобильные приложения, E-логистика 
и ритейл, мобильный и интернет-
маркетинг, сети и дата-центры, 

сопутствующие услуги

14-17 
апреля SinoCorrugated 2015 Шанхай 

Китайская международная 
выставка гофрированной 

упаковки

Линии для производства гофрокартона, 
конвертерные машины, прессы, 
резательно-рилевочная техника, 
листоукладчики, фальцевально-

склеивающие линии, утилизация отходов
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20-22 
апреля

China International Gold, 
Jewellery & Gem Fair 

(Shenzhen) 2015
Шанхай Китайская международная 

ювелирная выставка

Украшения из драгоценных металлов, 
драгоценные и полудрагоценные камни, 

часы, оборудование для ювелиров

20-23 
апреля

Hong Kong Houseware Fair 
2015 Гонконг Международная выставка 

товаров для дома

Аксессуары для ванной комнаты, бытовая 
химия, мебель, посуда, осветительные 

приборы, текстильные изделия, товары для 
здоровья, экологически чистые продукты

20-23 
апреля

Hong Kong International 
Home Textiles and 
Furnishings 2015

Гонконг
Международная выставка 

домашнего текстиля и 
предметов декора

Постельное белье, ковры и напольные 
покрытия, банный и кухонный текстиль, 

декор окон, предметы интерьера

20-29 
апреля Auto Shanghai 2015 Шанхай

Международная 
выставка автомобильной 

промышленности

Автомобили, запчасти и аксессуары, 
ремонтное оборудование, автомобильная 

электрика, смазочные материалы, 
обеспечение безопасности

21-27 
апреля

Jinhan Fair Home & Gifts 
(Spring) 2015  Гуанчжоу Международная выставка 

товаров для дома и подарков

Изделия ручной работы, предметы декора, 
мебель, текстиль, аксессуары, столовые 

принадлежности, осветительные приборы

27-30 
апреля

Fashion Accessories (Hong 
Kong) Spring 2015 Гонконг Международная выставка 

модных аксессуаров
Сумки, чемоданы, украшения, очки, ремни, 

шапки, галстуки, обувь, зонты, перчатки

27-30 
апреля

Hong Kong Gifts & Premium 
Fair 2015 Гонконг Международная выставка 

подарков и сувениров

Аудио- и видеоаппаратура, мебель 
и предметы интерьера, ювелирные 

изделия, часы, очки, игрушки, 
косметика, товары для здоровья, упаковка

27-30 
апреля

Hong Kong International 
Printing and Packaging Fair 

2015
Гонконг 

Международная выставка 
печатного оборудования и 

упаковки

Сырье и упаковочные материалы, 
упаковочная техника, оборудование и 

технологии, этикетка и маркировка

6-9  
мая HOFEX 2015   Гонконг

Азиатская международная 
выставка индустрии 

гостеприимства

Продукты питания и напитки, холодильные 
и морозильные камеры, товары для 

HoReCa, оборудование для производства 
мороженого, торговые автоматы

11-13  
мая Coat Expo 2015  Гуанчжоу 

Китайская международная 
выставка покрытий, 

ЛКМ и клеящих веществ

Краски, промышленные и специальные 
покрытия, химия, оборудование для 

производства и упаковки ЛКМ

11-13  
мая SF Expo 2015  Гуанчжоу

Китайская международная 
выставка технологий, 

оборудования, материалов 
для обработки поверхностей

Гальванизация, оборудование для 
нанесения покрытий, финишная 
обработка, напыление в вакууме

13-15  
мая ANEX 2015 Шанхай 

Международная азиатская 
выставка нетканых 

материалов

Производство ваты, машины для 
нанесения покрытий, линии производства 

салфеток, кручение и прядение, 
термообработка, переработка отходов

18-20  
мая

Hong Kong International 
Medical Devices and 
Supplies Fair 2015

Гонконг
Международная выставка 
медицинcкой техники и 

материалов

Неотложная медицина, мебель для 
больниц, стоматологическое оборудование 

и материалы, диагностика, ортопедия

29-30  
мая

HKTDC Entrepreneur Day 
2015 Гонконг Выставка «День 

предпринимателя»

Франчайзинг, стартапы, венчурные 
фонды, обучение, социальное 

предпринимательство и малый бизнес

9-11  
июня Retail Asia Expo 2015 Гонконг Азиатская выставка  

технологий ритейла
Дизайн и оборудование торговых точек, 

маркетинг в местах продаж

компания «Укр-Китай Коммуникейшин» оказывает содействие в организации поездок на выставки. 
Дополнительную информацию вы можете получить по телефону +38 (044) 363-88-88 47



11-14 
июня

ITE & MICE Hong Kong 
2015 Гонконг Международная 

туристическая выставка
Деловой туризм, круизы, медицинский 

туризм, индивидуальные туры

15-18 
июня Shanghaitex 2015 Шанхай  Выставка текстильной 

промышленности
Ткани, ленты, тесьма, шнурки, кружева, 

подкладка, фурнитура

23-25 
июня CWIEME Shanghai 2015 Шанхай

Международная конференция 
и выставка катушечной 

обмотки, изоляции и 
технологий производства 

электротехники

Трансформаторы, двигатели и генераторы, 
оборудование для производства 

электротехнических изделий, 
перспективные материалы, проволока, 

катушки, датчики и микросистемы

25-28 
июня

June Hong Kong Jewellery 
& Gem Fair 2015 Гонконг Международная ювелирная 

выставка
Украшения, драгоценные камни, 

жемчуг, бирюза, кораллы, упаковка

6-9  
июля

Hong Kong Fashion Week 
2015 for Spring / Summer Гонконг Неделя моды в Гонконге Одежда, белье, сумки, обувь, ткани, 

фурнитура, этикетки

15-21 
июля Hong Kong Book Fair 2015 Гонконг Гонконгская книжная 

ярмарка
Художественные, детские, деловые, 

специализированные издания, аудиокниги

13-15 
августа

Hong Kong International Tea 
Fair 2015 Гонконг Гонконгская международная 

выставка чая
Чай и сопутствующие товары, посуда и 

столовые принадлежности

13-17 
августа Hong Kong Food Expo 2015 Гонконг Выставка продуктов питания 

и напитков

Мясные и колбасные изделия, молочные 
продукты, кондитерские изделия, бакалея, 

чай, свежие овощи и фрукты, масла

13-17 
августа

HKTDC Home Delights Expo 
2015 Гонконг Выставка бытовой техники и 

товаров для дома
Бытовые электроприборы, освещение, 

кухонная утварь, барные принадлежности

2-4 
сентября Asia Fruit Logistica 2015 Гонконг

Азиатская международная 
выставка оборудования 
и технологий обработки 

фруктов и овощей, хранения, 
логистических услуг

Фрукты и овощи, сухофрукты, продукты 
питания, технологии выращивания, 

складские и упаковочные технологии, 
транспортные услуги

16-19 
сентября Aviation Expo / China 2015  Пекин

Китайская международная 
выставка авиационно-

космической промышленности

Авиатехника, техобслуживание, 
аэродромное оборудование, бортовая 

электроника, дизайн, развлечения на борту

15-18 
октября Music China 2015 Шанхай

Международная выставка 
музыкальных инструментов и 

сопутствующей продукции

Инструменты, аксессуары, мебель, 
компьютерное и программное 

обеспечение

3-7  
ноября

Metalworking and CNC 
Machine Tool Show — 

MWCS 2015 
Шанхай

Международная выставка 
металлообрабатывающего 

оборудования и станков с ЧПУ

Станки, измерительная техника, средства 
автоматизации, контроля, комплектующие, 

периферийное оборудование, услуги

17-20 
ноября China-Pharm 2015  Шанхай

Международная выставка 
оборудования для 
фармацевтической 
промышленности

Фармпроизводство, лабораторная 
техника, лекарства и их доставка, 
диагностическое оборудование, 

реагенты, ПО, финансовые услуги

24-26 
ноября Texcare Asia 2015 Шанхай 

Международная выставка 
средств ухода за 

текстильными изделиями

Оборудование для прачечных, сухой 
химчистки, глажения, окрашивания тканей, 
химические средства для тканей, ковров

1-4 
декабря Marintec China 2015 Шанхай

Международная выставка 
морских технологий и 

судостроения

Судостроение, судоремонт, терминалы 
и логистика, техника для буровых работ, 
навигационные системы, корабли, лодки

1-4 
декабря Labelexpo Asia 2015 Шанхай Выставка этикеток и 

упаковочного оборудования
Оборудование, технологии, флексография, 
картонная упаковка, расходные материалы
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Сунь-цзы

Искусство
войны 
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Здесь «Цзы», как и в случае с Сунь-цзы, являет-
ся почтительным обращением, которое означает 
«мастер». Сунь-цзы, то есть Мастер  Сунь, более 
известен в литературе под своим личным именем 
Сунь У, хотя «У» может быть и прозвищем, по-
скольку это слово означает «военный». Царство 
Ци было родиной Сунь-цзы, он вынужден был 
бежать из него после мятежа в царство У, где 
«Искусство войны» обратило на себя внимание 
правителя Хо Люйу. Великий историк ханьской 
эпохи Сыма Цянь (145–85 гг. до н.э.) приводит 
историю о том, как Сунь-цзы убедил правителя в 
своих способностях полководца.

«Я внимательно прочитал ваши 13 глав, – 
сказал Хо Люйу. – Могу ли я подвергнуть вашу 
теорию командования солдатами маленькой про-
верке?»

Сунь-цзы ответил: «Это возможно».
Хо Люйу спросил: «Можно ли для проверки 

взять женщин?»
Ответ снова был положительным, и было 

отдано распоряжение привести из дворца 180 
женщин. Сунь-цзы разделил их на два отряда, 
во главе которых поставил двух любимых на-
ложниц правителя. Затем он велел всем женщи-

К
нига «Искусство войны» является, по-
видимому, самым древним из известных 
нам трудов о войне и военной науке, содер-

жащим четко выраженные общие принципы как 
стратегии, так и тактики. С давних времен она 
была главным руководством для полководцев 
Востока. В свое время ее читали и перечитыва-
ли Наполеон, выдающиеся военные теоретики и 
практики XIX и XX веков, подчас находящиеся 
по разные стороны линии фронта. В годы Второй 
мировой вооруженные силы союзников сражались 
против командиров немецких танковых соедине-
ний, черпавших вдохновение из того же источ-
ника. В качестве учебника для ведения партизан-
ской войны древний китайский трактат, который 
лет на 500 старше Библии, взяли на вооружение 
Мао Цзэдун, Фидель Кастро, вьетнамский пол-
ководец Во Нгуен Зиап, одержавший победу над 
французами и американцами в Индокитае, а по 
свидетельству генерала морской пехоты США 
Пола К. Ван Рипера, этот труд оказал влияние на 
планирование операции  «Буря в пустыне». 

Первое упоминание о Сунь-цзы как о выдаю-
щемся военном стратеге встречается у даосского 
философа Хуайнань Цзы, умершего в 122 г. до н.э.  
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нам взять в руки копья и сказал: «Я полагаю, 
вы знаете разницу между “вперед” и “назад”, 
правой рукой и левой рукой?»

«Да», – ответили женщины.
«Когда я скомандую “Равнение на середи-

ну!” – продолжал Сунь-цзы, – вы должны смо-
треть прямо перед собой. Когда я скомандую 
“Налево!”, вы должны повернуться в сторону 
левой руки. Когда я скомандую “Направо!”, вы 
должны развернуться в сторону правой руки. 
Когда я скомандую “Кругом!”, вы должны раз-
вернуться ко мне спиной». 

Объяснив команды, Сунь-цзы начал учения. 
Забил барабан, и прозвучал приказ «Направо!», 
но девушки только залились смехом. 

Сунь-цзы сказал: «Если команды не ясны, 
если приказы не вполне понятны, виноват пол-
ководец». 

Затем он снова приступил к учениям. На 
этот раз он отдал команду «Налево!». И снова 
девушки залились смехом. Сунь-цзы снова ска-
зал: «Если команды не ясны, если приказы не 
вполне понятны, виноват полководец. Но если 
слова команды ясны, а солдаты не подчиняются 
приказам, вина лежит на офицерах». 

Вслед за этим он велел обезглавить команди-
ров обоих отрядов. 

Правитель царства У наблюдал за учения-
ми с высокой площадки павильона. Когда он 
увидел, что его любимых наложниц собираются 
казнить, то спешно отправил гонца с посланием, 
которое гласило: «Теперь мы полностью убеди-
лись в способности нашего полководца управ-
лять войсками. Если мы лишимся этих налож-
ниц, наши еда и питье утратят вкус. Мы желаем, 
чтобы им сохранили жизнь».

Однако Сунь-цзы возразил: «Его Величество 
назначил меня командовать его войсками. Есть та-
кие приказы Его Величества, с которыми я, буду-
чи командующим, не в состоянии согласиться».

Сообразно этому, он приказал обезглавить 
обеих наложниц и на их места назначил другую 
пару. Затем снова раздался барабанный бой, 
возвещающий начало учений. На этот раз жен-
щины разворачивались налево и направо, шага-
ли вперед и отступали, опускались на колени 
и поднимались, повинуясь приказам, и проде-
лывали это с идеальной точностью, не издавая 
ни звука.

Тогда Сунь-цзы послал к правителю гонца со 
словами: «Теперь ваши солдаты достаточно обу-
чены и дисциплинированы и готовы к смотру. Их 
можно использовать так, как пожелает их пове-
литель. По приказу они пройдут сквозь огонь и 
воду и не осмелятся не повиноваться».

Хо Люйу увидел, что Сунь-цзы знает, как 
управлять армией, и назначил его полководцем. На 
западе правитель победил царство Чу и вошел в его 
столицу Ин, на севере нагнал страху на царства Ци 
и Цзинь и прославился среди удельных князей. Без 
Сунь-цзы его мощь не была бы такой сильной. 

В наше время на Западе круг читателей «Ис-
кусства войны» включает в себя не только воен-
ных стратегов. Сунь-цзы уделял много внимания 
политическим аспектам войны, поэтому его книга 
остается незаменимым пособием для политиков, 
дипломатов и всех, кто занимается международ-
ными отношениями. Крупнейшие авторитеты в 
области бизнеса непременно знакомят студентов 
с «Искусством войны», используя взгляды Сунь-
цзы на войну как метафору борьбы за мировые 
рынки. Для китайцев эта книга остается одним 
из великих столпов классической литературы.

На протяжении 2500 лет понимание Сунь-
цзы природы человека не утратило глубины. Ны-
нешний мир  не менее воинственен, чем Китай в 
период «Вёсен и Осеней» (770–476 гг. до н.э.) 
и «Воюющих царств» (475–221 гг. до н.э.) до 
объединения страны первым императором Ши-
хуанди, и не приходится сомневаться, что Сунь-
цзы есть что сказать нам и сегодня. 

Стоит заметить, что по иронии судьбы Сунь-
цзы, возможно, величайший военный писатель, 
жил и работал в одно время с самым знамени-
тым миротворцем Китая, великим мудрецом 
Конфуцием.

Трактат Сунь-цзы о принципах военной стра-
тегии в наши дни многие финансовые компании, 
особенно корпорации Востока, используют для 
ведения теперь уже финансовых войн, ведь биз-
нес имеет много общего с войной: победы и по-
ражения, атаки и отступления, заключение мир-
ных соглашений, образование альянсов и групп, 
использование шпионов и обманные маневры. 
Только вместо территории бизнесмены занима-
ют рынки. Да и само слово «стратегия» сегодня 
прекрасно уживается в мире бизнеса, как до это-
го – на арене военных действий.
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Глава I

Предварительные 
расчеты

Мощь – это умение 
применять тактику, 

сообразуясь с выгодой



1 Сунь-цзы сказал: война – это великое дело 
для государства, это почва жизни и смерти, 

это путь существования и гибели. Это нужно по-
нять.

2 Поэтому в ее основу кладут пять явлений [ее 
взвешивают семью расчетами и этим опреде-

ляют положение].

3 Первое – Путь, второе – Небо, третье – Зем-
ля, четвертое – Полководец, пятое – Закон. 

Путь – это когда достигают того, что мысли 
народа одинаковы с мыслями правителя, когда 
народ готов вместе с ним умереть, готов вме-
сте с ним жить, когда он не знает ни страха, 
ни сомнений. Небо – это свет и мрак, холод и 
жар, это порядок времени. Земля – это дале-
кое и близкое, неровное и ровное, широкое и 
узкое, смерть и жизнь. Полководец – это ум, 
беспристрастность, гуманность, мужество, стро-
гость. Закон – это воинский строй, командова-
ние и снабжение. Нет полководца, который не 
слыхал бы об этих пяти явлениях, но побеждает 
тот, кто усвоил их; тот же, кто их не усвоил, не 
побеждает.

4 Поэтому войну взвешивают семью расчетами 
и таким путем определяют положение. Кто 

из государей обладает Путем? У кого из пол-
ководцев есть таланты? Кто использовал Небо 
и Землю? У кого выполняются правила и при-
казы? У кого войско сильнее? У кого офицеры 
и солдаты лучше обучены? У кого правильно 
награждают и наказывают? По этому всему я 
узнаю, кто одержит победу и кто потерпит по-
ражение.

5 Если полководец станет применять мои рас-
четы, усвоив их, он непременно одержит по-

беду; я остаюсь у него. Если полководец станет 
применять мои расчеты, не усвоив их, он не-
пременно потерпит поражение; я ухожу от него. 
Если он усвоит их с учетом выгоды, они соста-
вят мощь, которая поможет и за пределами их.

6 Мощь – это умение применять тактику, сооб-
разуясь с выгодой.

7 Война – это путь обмана. Поэтому, если ты 
и можешь что-нибудь, показывай противнику, 

будто не можешь; если ты и пользуешься чем-
нибудь, показывай ему, будто ты этим не пользу-
ешься; хотя бы ты и был близко, показывай, будто 
ты далеко; хотя бы ты и был далеко, показывай, 
будто ты близко; заманивай его выгодой; приведи 
его в расстройство и бери его; если у него все пол-
но, будь наготове; если он силен, уклоняйся от 
него; вызвав в нем гнев, приведи его в состояние 
расстройства; приняв смиренный вид, вызови в 
нем самомнение; если его силы свежи, утоми его; 
если дружны – разъедини; нападай на него, когда 
он не готов; выступай, когда он не ожидает.

8 Все это обеспечивает вождю победу; однако 
наперед преподать ничего нельзя.

9 Кто – еще до сражения – побеждает предвари-
тельным расчетом, у того шансов много; кто – 

еще до сражения – не побеждает расчетом, у того 
шансов мало. У кого шансов много – побеждает; у 
кого шансов мало – не побеждает; тем более же тот, 
у кого шансов нет вовсе. Поэтому для меня – при 
виде этого одного – уже ясны победа и поражение.
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Глава II

Ведение войны
Тот, кто не понимает до конца 

всего вреда от войны, 
не может понять до конца 

и всю выгоду от войны



1 Сунь-цзы сказал: правило ведения войны та-
ково.

2 Если у тебя тысяча легких колесниц и тысяча 
тяжелых, сто тысяч  солдат, если провиант 

надо отправлять за тысячу миль, то расходы 
внутренние и внешние, издержки на прием го-
стей, материал для лака и клея, снаряжение ко-
лесниц и вооружения – все это составит тысячу 
золотых в день. Только в таком случае можно 
поднять стотысячное войско.

3 Если ведут войну и победа затягивается – ору-
жие притупляется и острия обламываются; 

если долго осаждают крепость – силы подрыва-
ются; если войско надолго оставляют в поле –  
средств у государства не хватает.

4 Когда же оружие притупится и острия об-
ломаются, силы подорвутся и средства иссяк-

нут, князья, воспользовавшись твоей слабостью, 
поднимутся на тебя. Пусть тогда у тебя и будут 
умные слуги, после этого ничего поделать не 
сможешь.

5 Поэтому на войне слышали об успехе при бы-
строте ее, даже при неискусности ее ведения, 

и не видели еще успеха при продолжительности 
ее, даже при искусности ее ведения.

6 Никогда еще не бывало, чтобы война продол-
жалась долго и это было бы выгодно госу-

дарству. Поэтому тот, кто не понимает до конца 
всего вреда от войны, не может понять до конца 
и всю выгоду от войны.

7 Тот, кто умеет вести войну, два раза набора 
не производит, три раза провианта не грузит; 

снаряжение берет из своего государства, прови-
ант же берет у противника. Поэтому у него и 
хватает пищи для солдат.

8 Во время войны государство беднеет оттого, 
что возят далеко провиант. Когда провиант 

нужно возить далеко, народ беднеет.

9 Те, кто находятся поблизости от армии, про-
дают дорого; а когда они продают дорого, 

средства у народа истощаются; когда же средства 
истощаются, выполнять повинности трудно.

10 Силы подрываются, средства иссякают, у 
себя в стране – в домах пусто; имущество 

народа уменьшается на семь десятых; имущество 
правителя – боевые колесницы поломаны, кони 
изнурены; шлемы, панцири, луки и стрелы, рога-
тины и малые щиты, пики и большие щиты, волы и 
повозки – все это уменьшается на шесть десятых.

11 Поэтому умный полководец старается кор-
миться за счет противника. При этом один 

фунт пищи противника соответствует двадцати 
фунтам своей; один пуд отрубей и соломы про-
тивника соответствует двадцати пудам своих.

12 Убивает противника ярость, захватывает 
его богатства жадность.

13 Если при сражении на колесницах захва-
тят десять и более колесниц, раздай их в 

награду тем, кто первый их захватил, и пере-
мени на них знамена. Перемешай эти колесницы 
со своими и поезжай на них. С солдатами же 
обращайся хорошо и заботься о них. Это и на-
зывается победить противника и увеличить свою 
силу.

14Война любит победу и не любит продол-
жительности.

15 Поэтому полководец, понимающий войну, 
есть властитель судеб народа, есть хозяин 

безопасности государства.
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Глава III

Стратегическое 
нападение

Лучшее из лучшего –  
покорить чужую армию, не сражаясь



1 Сунь-цзы сказал: по правилам ведения войны 
наилучшее – сохранить государство против-

ника в целости, на втором месте – сокрушить 
это государство. 
Наилучшее – сохранить армию противника в 
целости, на втором месте – разбить ее. 
Наилучшее – сохранить бригаду противника в 
целости, на втором месте – разбить ее. 
Наилучшее – сохранить батальон противника в 
целости, на втором месте – разбить его. 
Наилучшее – сохранить роту противника в це-
лости, на втором месте – разбить ее. 
Наилучшее – сохранить взвод противника в це-
лости, на втором месте – разбить его. 
Поэтому сто раз сразиться и сто раз победить – 
это не лучшее из лучшего; лучшее из лучшего –  
покорить чужую армию, не сражаясь.

2 Поэтому самая лучшая война – разбить за-
мыслы противника; на следующем месте –  

разбить его союзы; на следующем месте – раз-
бить его войска. Самое худшее – осаждать кре-
пости. По правилам осады крепостей такая осада 
должна производиться лишь тогда, когда это 
неизбежно. Подготовка больших щитов, осад-
ных колесниц, возведение насыпей, заготовка 
снаряжения требуют три месяца; однако полко-
водец, не будучи в состоянии преодолеть свое 
нетерпение, посылает своих солдат на приступ, 
словно муравьев; при этом одна треть офицеров 
и солдат оказывается убитыми, а крепость оста-
ется не взятой. Таковы гибельные последствия 
осады.

3 Поэтому тот, кто умеет вести войну, покоря-
ет чужую армию, не сражаясь; берет чужие 

крепости, не осаждая; сокрушает чужое государ-
ство, не держа свое войско долго. Он обязатель-
но сохраняет все в целости и этим оспаривает 
власть в Поднебесной. Поэтому и можно не при-
тупляя оружие иметь выгоду: это и есть правило 
стратегического нападения.

4 Правило ведения войны гласит: если у тебя 
сил в десять раз больше, чем у противника, 

окружи его со всех сторон; если у тебя сил в 
пять раз больше, нападай на него; если у тебя 
сил вдвое больше, раздели его на части; если 
же силы равны, сумей с ним сразиться; если 

сил меньше, сумей оборониться от него; если у 
тебя вообще что-либо хуже, сумей уклониться от 
него. Поэтому упорствующие с малыми силами 
делаются пленниками сильного противника.

5 Полководец для государства – все равно что 
крепление для повозки: если это крепление 

пригнано плотно, государство непременно быва-
ет сильным; если крепление разошлось, государ-
ство непременно бывает слабым.

6 Поэтому армия страдает от своего государя в 
трех случаях: когда он, не зная, что армия не 

должна выступать, приказывает ей выступить; 
когда он, не зная, что армия не должна отсту-
пать, приказывает ей отступить; это означает, 
что он связывает армию. Когда он, не зная, что 
такое армия, распространяет на управление ею 
те же самые начала, которыми управляется го-
сударство, тогда командиры в армии приходят 
в растерянность. Когда он, не зная, что такое 
тактика армии, руководствуется при назначении 
полководца теми же началами, что и в государ-
стве, тогда командиры в армии приходят в смя-
тение.

7 Когда же армия приходит в растерянность 
и смятение, настигает беда от князей. Это и 

означает: расстроить свою армию и отдать по-
беду противнику.

8 Поэтому знают, что победят в пяти случаях: 
побеждают, если знают, когда можно сра-

жаться и когда нельзя; побеждают, когда умеют 
пользоваться и большими, и малыми силами; по-
беждают там, где высшие и низшие имеют одни 
и те же желания; побеждают тогда, когда сами 
осторожны и выжидают неосторожности против-
ника; побеждают те, у кого полководец талант-
лив, а государь не руководит им. Эти пять по-
ложений и есть Путь знания победы.

9 Поэтому и говорится: если знаешь его и зна-
ешь себя, сражайся хоть сто раз, опасности 

не будет; если знаешь себя, а его не знаешь, 
один раз победишь, другой раз потерпишь пора-
жение; если не знаешь ни себя, ни его, каждый 
раз, когда будешь сражаться, будешь терпеть 
поражение.
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Глава IV

Форма
Непобедимость есть оборона; 

возможность победить есть наступление



1 Сунь-цзы сказал: в древности тот, кто хоро-
шо сражался, прежде всего делал себя непо-

бедимым и в таком состоянии выжидал, когда 
можно будет победить противника. Непобеди-
мость заключена в себе самом, возможность 
победы заключена в противнике. Поэтому тот, 
кто хорошо сражается, может сделать себя не-
победимым, но не может заставить противни-
ка обязательно дать себя победить. Поэтому и 
сказано: «Победу знать можно, сделать же ее 
нельзя».

2 Непобедимость есть оборона; возможность по-
бедить есть наступление. Когда обороняются, 

значит, есть в чем-то недостаток; когда напада-
ют, значит, есть все в избытке. Тот, кто хорошо 
обороняется, прячется в глубины преисподней. 
Тот, кто хорошо нападает, действует с высоты 
небес. Поэтому они умеют себя сохранить и в то 
же время одерживают полную победу.

3 Тот, кто видит победу не более чем прочие 
люди, не лучший из лучших. Когда кто-либо, 

сражаясь, одержит победу и в Поднебесной ска-
жут: «Хорошо», это не будет лучший из луч-
ших.

4 Когда поднимают легкое перышко, это не 
считается большой силой; когда видят солнце 

и луну, это не считается острым зрением; когда 
слышат раскаты грома, это не считается тонким 
слухом. Про кого в древности говорили, что он 
хорошо сражается, тот побеждал, когда было 
легко победить. Поэтому, когда хорошо сражав-
шийся побеждал, у него не оказывалось ни сла-
вы ума, ни подвигов мужества.

5 Поэтому, когда он сражался и побеждал, это 
не расходилось с его расчетами. Не расходи-

лось с его расчетами – это значит, что все пред-
принятое им обязательно давало победу; он по-
беждал уже побежденного.

6 Поэтому тот, кто хорошо сражается, стоит на 
почве невозможности своего поражения и не 

упускает возможности поражения противника. 
По этой причине войско, долженствующее по-
бедить, сначала побеждает, а потом ищет сраже-
ния; войско, осужденное на поражение, сначала 
сражается, а потом ищет победы.

7 Тот, кто хорошо ведет войну, осуществляет 
Путь и соблюдает Закон. Поэтому он и может 

управлять победой и поражением.

8 Согласно «Законам войны», первое – длина, 
второе – объем, третье – число, четвертое – 

вес, пятое – победа. Местность рождает длину, 
длина рождает объем, объем рождает число, 
число рождает вес, вес рождает победу.

9Поэтому войско, долженствующее победить, 
как бы исчисляет копейки рублями, а войско, 

обреченное на поражение, как бы исчисляет руб-
ли копейками.

10 Когда побеждающий сражается, это по-
добно скопившейся воде, с высоты тысячи 

саженей низвергающейся в долину. Это и есть 
форма.
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Глава V

Мощь
У того, кто хорошо сражается, 

мощь стремительна, рассчитанность коротка



1 Сунь-цзы сказал: управлять массами все рав-
но, что управлять немногими: дело в частях 

и в числе.

2 Вести в бой массы – все равно что вести в бой 
немногих: дело в форме и названии.

3 То, что делает армию при встрече с против-
ником непобедимой, – это правильный бой и 

маневр.

4 Удар  войска подобен тому, как если бы уда-
рили камнем по яйцу: это есть полнота и пу-

стота.

5 Вообще в бою схватываются с противником 
правильным боем, побеждают же маневром. 

Поэтому тот, кто хорошо пускает в ход маневр, 
безграничен подобно небу и земле, неисчерпаем 
подобно Хуан-хэ и Янцзы-цзяну.

6 Кончаются и снова начинаются – таковы 
солнце и луна; умирают и снова нарождают-

ся – таковы времена года. Тонов не более пяти, 
но изменений этих пяти тонов всех и слышать 
невозможно; цветов не более пяти, но измене-
ний этих пяти цветов всех и видеть невозможно; 
вкусов не более пяти, но изменений этих пяти 
вкусов всех и ощутить невозможно. Действий в 
сражении всего только два – правильный бой и 
маневр, но изменений в правильном бое и манев-
ре всех и исчислить невозможно. Правильный 
бой и маневр  взаимно порождают друг друга, 
и это подобно круговращению, у которого нет 
конца. Кто может их исчерпать?

7 То, что позволяет быстроте бурного потока 
нести на себе камни, есть мощь. То, что по-

зволяет быстроте хищной птицы поразить свою 
жертву, есть рассчитанность удара. Поэтому у 

того, кто хорошо сражается, мощь стремитель-
на, рассчитанность коротка. Мощь – это как бы 
натягивание лука, рассчитанность удара – это 
как бы спуск стрелы.

8 Пусть все смешается и перемешается и идет 
беспорядочная схватка, все равно прийти в 

расстройство не могут; пусть все клокочет и бур-
лит и форма смята, все равно потерпеть пораже-
ние не могут.

9 Беспорядок рождается из порядка, трусость 
рождается из храбрости, слабость рождает-

ся из силы. Порядок и беспорядок – это число; 
храбрость и трусость – это мощь; сила и сла-
бость – это форма.

10 Поэтому, когда тот, кто умеет заставить 
противника двигаться, показывает ему 

форму, противник обязательно идет за ним; 
когда противнику что-либо дают, он обязатель-
но берет; выгодой заставляют его двигаться, а 
встречают его неожиданностью.

11 Поэтому тот, кто хорошо сражается, ищет 
все в мощи, а не требует всего от людей. 

Поэтому он умеет выбирать людей и ставить их 
соответственно их мощи.

12 Тот, кто ставит людей соответственно их 
мощи, заставляет их идти в бой так же, 

как катят деревья и камни. Природа деревьев и 
камней такова, что когда место ровное, они ле-
жат спокойно; когда оно покатое, они приходят 
в движение; когда они четырехугольны, они ле-
жат на месте; когда они круглы, они катятся.

13 Поэтому мощь того, кто умеет заставить 
других идти в бой, есть мощь человека, 

скатывающего круглый камень с горы в тысячу 
саженей.
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1 Сунь-цзы сказал: кто является на поле сраже-
ния первым и ждет противника, тот исполнен 

сил; кто потом является на поле сражения с за-
позданием и бросается в бой, тот уже утомлен. 
Поэтому тот, кто хорошо сражается, управляет 
противником и не дает ему управлять собой.

2 Уметь заставить противника самого прийти –  
это значит заманить его выгодой; уметь не 

дать противнику пройти – это значит сдержать 
его вредом. Поэтому можно утомить противника 
даже исполненного сил; можно заставить голо-
дать даже сытого; можно сдвинуть с места даже 
прочно засевшего.

3 Выступив туда, куда он непременно направит-
ся, самому направиться туда, где он не ожида-

ет. Тот, кто проходит тысячу миль и при этом не 
утомляется, проходит местами, где нет людей.

4 Напасть и при этом наверняка взять – это 
значит напасть на место, где противник не 

обороняется; оборонять и при этом наверняка 
удержать – это значит оборонять место, на ко-
торое противник не может напасть. Поэтому у 
того, кто умеет нападать, противник не знает, 
где ему обороняться; у того, кто умеет оборо-
няться, противник не знает, где ему нападать. 
Тончайшее искусство! Тончайшее искусство! 
Нет даже формы, чтобы  его изобразить. Бо-
жественное искусство! Божественное искусство! 
Нет даже слов, чтобы  его выразить. Поэтому он 
и может стать властителем судеб противника.

5 Когда идут вперед и противник не в силах 
воспрепятствовать – это значит, что ударяют 

в его пустоту; когда отступают и противник не в 
силах преследовать – это значит, что быстрота 
такова, что он не может настигнуть.

Глава VI

Полнота и пустота
Мало сил у того, кто должен быть всюду наготове
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6 Поэтому, если я хочу дать бой, пусть про-
тивник и понастроит высокие редуты, нароет 

глубокие рвы, все равно он не сможет не всту-
пить со мною в бой. Это потому, что я нападаю 
на место, которое он непременно должен спа-
сать. Если я не хочу вступать в бой, пусть я 
только займу место и стану его оборонять, все 
равно противник не сможет вступить со мной в 
бой. Это потому, что я отвращаю его от того 
пути, куда он идет.

7 Поэтому, если я покажу противнику какую-
либо форму, а сам этой формы не буду иметь, 

я сохраню цельность, а противник разделится на 
части. Сохраняя цельность, я буду составлять 
единицу; разделившись на части, противник бу-
дет составлять десять. Тогда я своими десятью 
нападу на его единицу. Нас тогда будет много, а 
противника мало. У того, кто умеет массой уда-
рить на немногих, таких, кто с ним сражается, 
мало, и их легко победить.

8 Противник не знает, где он будет сражаться. 
А раз он этого не знает, у него много мест, где 

он должен быть наготове. Если же таких мест, 
где он должен быть наготове, много, тех, кто со 
мной сражается, мало. Поэтому, если он будет 
наготове спереди, у него будет мало сил сзади; 
если он будет наготове сзади, у него будет мало 
сил спереди; если он будет наготове слева, у него 
будет мало сил справа; если он будет наготове 
справа, у него будет мало сил слева. Не может 
не быть мало сил у того, у кого нет места, где он 
не должен быть наготове. Мало сил у того, кто 
должен быть всюду наготове; много сил у того, 
кто вынуждает другого быть всюду наготове.

9 Поэтому, если знаешь место боя и день боя, 
можешь наступать и за тысячу миль. Если же 

не знаешь места боя, не знаешь и дня боя, не 
сможешь левой стороной защитить правую, не 
сможешь правой стороной защитить левую, не 
сможешь передней стороной защитить заднюю, 
не сможешь задней стороной защитить перед-
нюю. Тем более это так при большом расстоя-
нии – в несколько десятков миль, и при близком 
расстоянии – в несколько миль.

10 Если рассуждать так, как я, то пусть войск 
у княжества Юэ и много, что это может им 

дать для победы? Поэтому и сказано: «Победу 
сделать можно». Пусть войск у противника и 
будет много, можно не дать ему возможности 
вступить в бой.

11 Поэтому, оценивая противника, узнают его 
план с его достоинствами и его ошибками; 

воздействовав на противника, узнают законы, 
управляющие его движением и покоем; показы-
вая ему ту или иную форму, узнают место его 
жизни и смерти; столкнувшись с ним, узнают, 
где у него избыток и где недостаток.

12 Поэтому предел в придании своему вой-
ску формы – это достигнуть того, чтобы 

формы не было. Когда формы нет, даже глу-
боко проникший лазутчик не сможет что-либо 
подглядеть, даже мудрый не сможет о чем-либо 
судить. Пользуясь этой формой, он возлагает 
дело победы на массу, но масса этого знать не 
может. Все люди знают ту форму, посредством 
которой я победил, но не знают той формы, по-
средством которой я организовал победу. По-
этому победа в бою не повторяется в том же 
виде, она соответствует неисчерпаемости самой 
формы.

13 Форма у войска подобна воде: форма у 
воды  – избегать высоты и стремиться вниз; 

форма у войска – избегать полноты и ударять по 
пустоте. Вода устанавливает свое течение в за-
висимости от места; войско устанавливает свою 
победу в зависимости от противника.

14 Поэтому у войска нет неизменной мощи, у 
воды нет неизменной формы. Кто умеет в 

зависимости от противника владеть изменения-
ми и превращениями и одерживать победу, тот 
называется божеством.

15 Поэтому среди пяти элементов природы 
нет неизменно побеждающего; среди че-

тырех времен года нет неизменно сохраняющего 
свое положение. У солнца есть краткость и про-
должительность, у луны есть жизнь и смерть.
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1 Сунь-цзы сказал: вот правило ведения войны: 
полководец, получив повеление от государя, 

формирует армию, собирает войска и, войдя в 
соприкосновение с противником, занимает пози-
цию. Нет ничего труднее, чем борьба на войне.

2 Трудное в борьбе на войне – это превратить 
путь обходный в прямой, превратить бедствие в 

выгоду. Поэтому тот, кто, предпринимая движение 

по такому обходному пути, отвлекает противника 
выгодой и, выступив позже него, приходит раньше 
него, тот понимает тактику обходного движения.

3 Поэтому борьба на войне приводит к выго-
де, борьба на войне приводит и к опасности. 

Если бороться за выгоду, подняв всю армию, 
цели не достигнуть; если бороться за выгоду, 
бросив армию, будет потерян обоз.

Глава VII

Борьба на войне
Трудное в борьбе на войне – 

это превратить путь обходный в прямой, 
превратить бедствие в выгоду
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4 Поэтому, когда борются за выгоду за сто 
миль, мчась, сняв вооружение, не отдыхая ни 

днем, ни ночью, удваивая маршруты и соединяя 
переходы, тогда теряют пленными командующих 
всеми тремя армиями, выносливые идут вперед, 
слабые отстают и из всего войска доходит одна 
десятая. Когда борются за выгоду за пятьдесят 
миль, попадает в тяжелое положение командую-
щий передовой армией и из всего войска доходит 
половина. Когда борются за выгоду за тридцать 
миль, доходят две трети.

5 Если у армии нет обоза, она гибнет; если нет 
провианта, она гибнет; если нет запасов, она 

гибнет.

6 Поэтому кто не знает замыслов князей, тот не 
может наперед заключать с ними союз; кто не 

знает обстановки – гор, лесов, круч, обрывов, 
топей и болот, тот не может вести войско; кто 
не обращается к местным проводникам, тот не 
может воспользоваться выгодами местности.

7 Поэтому в войне устанавливаются на обмане, 
действуют, руководствуясь выгодой, произво-

дят изменения путем разделений и соединений.

8 Поэтому он стремителен как ветер; он спо-
коен и медлителен как лес; он вторгается и 

опустошает как огонь; он неподвижен как гора; 
он непроницаем как мрак; его движение – как 
удар  молнии.

9 При грабеже селений разделяют свое войско 
на части; при захвате земель занимают свои-

ми частями выгодные пункты.

10 Двигаются, взвесив все на весах. Кто за-
ранее знает тактику прямого и обходного 

пути, тот побеждает. Это и есть закон борьбы на 
войне.

11 В «Управлении армией» сказано: «Когда 
говорят, друг друга не слышат; поэтому и 

изготовляют гонги и барабаны. Когда смотрят, 
друг друга не видят; поэтому и изготовляют 
знамена и значки». Гонги, барабаны, знамена 

и значки соединяют воедино глаза и уши своих 
солдат. Если все сосредоточены на одном, хра-
брый не может один выступить вперед, трусли-
вый не может один отойти назад. Это и есть за-
кон руководства массой.

12 Поэтому в ночном бою применяют много 
огней и барабанов, в дневном бою приме-

няют много знамен и значков; этим вводят в за-
блуждение глаза и уши противника. Поэтому у 
армии можно отнять ее дух, у полководца мож-
но отнять его сердце.

13 По этой причине по утрам духом бодры, 
днем вялы, вечером помышляют о воз-

вращении домой. Поэтому тот, кто умеет вести 
войну, избегает противника, когда его дух бодр, 
и ударяет на него, когда его дух вял, или когда 
он помышляет о возвращении; это и есть управ-
ление духом.

14 Находясь в порядке, ждут беспорядка; на-
ходясь в спокойствии, ждут волнений; это 

и есть управление сердцем.

15 Находясь близко, ждут далеких; пребывая 
в полной силе, ждут утомленных; будучи 

сытыми, ждут голодных; это и есть управление 
силой.

16 Не идти против знамен противника, когда 
они в полном порядке; не нападать на стан 

противника, когда он неприступен; это и есть 
управление изменениями.

17 Поэтому правила ведения войны таковы: 
если противник находится на высотах, не 

иди прямо на него; если за ним возвышенность, 
не располагайся против него; если он притворно 
убегает, не преследуй его; если он полон сил, не 
нападай на него; если он подает тебе приманку, 
не иди на нее; если войско противника идет до-
мой, не останавливай его; если окружаешь вой-
ско противника, оставь открытой одну сторону; 
если он находится в безвыходном положении, 
не нажимай на него; это и есть правила ведения 
войны.
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Глава VIII

Девять изменений
Подчиняют себе вредом, 

заставляют служить себе делом, 
заставляют устремляться куда-нибудь выгодой



1 Сунь-цзы сказал: вот правила ведения войны: 
полководец, получив повеление от своего го-

сударя, формирует армию и собирает войска.

2 В местности бездорожья лагерь не разбивай; 
в местности-перекрестке заключай союзы  с со-

седними князьями; в местности голой и безвод
ной не задерживайся; в местности окружения со-
ображай; в местности смерти сражайся.

3 Бывают дороги, по которым не идут; бывают 
армии, на которые не нападают; бывают кре-

пости, из-за которых не борются; бывают мест-
ности, из-за которых не сражаются; бывают по-
веления государя, которые не выполняют.

4 Поэтому полководец, постигший, что есть 
выгодного в «Девяти изменениях», знает, как 

вести войну. Полководец, не постигший, что есть 
выгодного в «Девяти изменениях», не может 
овладеть выгодами местности, даже зная форму 
местности. Когда при управлении войсками он 
не знает искусства «Девяти изменений», он не 
может владеть умением пользоваться людьми, 
даже зная «Пять выгод».

5 По этой причине обдуманность действий 
умного человека заключается в том, что он 

обязательно соединяет выгоду и вред. Когда с 

выгодой соединяют вред, усилия могут приве-
сти к результату; когда с вредом соединяют вы-
году, бедствие может быть устранено. Поэтому 
князей подчиняют себе вредом, заставляют слу-
жить себе делом, заставляют устремляться куда-
нибудь выгодой.

6 Правило ведения войны заключается в том, 
чтобы не полагаться на то, что противник не 

придет, а полагаться на то, с чем я могу его 
встретить; не полагаться на то, что он не напа-
дет, а полагаться на то, что я сделаю нападение 
на себя невозможным для него.

7 Поэтому у полководца есть пять опасностей: 
если он будет стремиться во что бы  то ни 

стало умереть, он может быть убитым; если он 
будет стремиться во что бы то ни стало остать-
ся в живых, он может попасть в плен; если он 
будет скор  на гнев, его могут презирать; если 
он будет излишне щепетилен к себе, его могут 
оскорбить; если он будет любить людей, его мо-
гут обессилить.

8 Эти пять опасностей – недостатки полко-
водца, бедствие в ведении войны. Разбива-

ют армию, убивают полководца непременно 
этими пятью опасностями. Надлежит понять 
это.
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1 Сунь-цзы  сказал: обычно расположение войск  
и наблюдение за противником таковы.

2 При переходе через горы  опирайся на до-
лину; располагайся на высотах, смотря, где 

солнечная сторона. При бое с противником, на-
ходящимся на возвышенности, не иди прямо 
вверх. Таково расположение войска в горах.

3 При переходе через реку располагайся непре-
менно подальше от реки. Если противник ста-

нет переходить реку, не встречай его в воде. Вооб-
ще выгоднее дать ему переправиться наполовину 
и затем ударить; но если ты тоже хочешь вступить 
в бой с противником, не встречай его у самой реки; 
расположись на высоте, принимая в соображение, 
где солнечная сторона; против течения не стано-
вись. Таково расположение войск на реке.

4 Переходя через болото, торопись скорее уйти, 
не задерживайся. Если все же тебе предстоит 

вступить в бой среди болот, располагайся так, что-
бы у тебя были вода и трава, а в тылу у тебя пусть 
будет лес. Таково расположение войск в болотах.

5 В равнинной местности располагайся на ров-
ных местах, но при этом пусть справа и по-

зади тебя будут возвышенности; впереди у тебя 
пусть будет низкое место, сзади – высокое. Та-
ково расположение войск в равнине.

6 Эти четыре способа выгодного расположения 
войск и обеспечили Хуан-ди победу над че-

тырьмя императорами.

7 Вообще, если войско будет любить высокие 
места и не любить низкие, будет чтить сол-

нечный свет и отвращаться от тени, если оно бу-
дет заботиться о жизненном и располагаться на 
твердой почве, тогда в войске не будет болезней. 
Это и значит непременно победить.

8 Если находишься среди холмов и возвышен-
ностей, непременно располагайся на их сол-

нечной стороне и имей их справа и позади себя. 
Это выгодно для войска; это – помощь от мест-
ности.

9 Если в верховьях реки прошли дожди и вода 
покрылась пеной, пусть тот, кто хочет пере-

правиться, подождет, пока река успокоится.

10 Вообще, если в данной местности есть 
отвесные ущелья, природные колодцы, 

природные темницы, природные сети, природ-
ные капканы, природные трещины, непремен-
но поспеши уйти от них и не подходи к ним 
близко. Сам удались от них, а противника за-
ставь приблизиться к ним. А когда встретишь-
ся с ним, сделай так, чтобы они были у него в 
тылу.

Глава IX

Поход
Кто не будет рассуждать и будет относиться к противнику 
пренебрежительно, тот непременно станет его пленником
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11 Если в районе движения армии окажутся 
овраги, топи, заросли, леса, чащи кустар-

ника, непременно внимательно обследуй их. Это 
места, где бывают засады и дозоры противника.

12 Если противник, находясь близко от меня, 
пребывает в спокойствии, это значит, что он 

опирается на естественную преграду. Если против-
ник далеко от меня, но при этом вызывает меня 
на бой, это значит, что он хочет, чтобы я продви-
нулся вперед. Если противник расположился на 
ровном месте, значит, у него есть свои выгоды.

13 Если деревья задвигались, значит, он под-
ходит. Если устроены заграждения из трав, 

значит, он старается ввести в заблуждение. Если 
птицы взлетают, значит, там засада. Если звери 
испугались, значит, там кто-то скрывается. Если 
пыль поднимается столбом, значит, идут колесни-
цы; если она стелется низко на широком простран-
стве, значит, идет пехота; если пыль поднимается 
в разных местах, значит, собирают топливо. Если 
она поднимается то там, то сям, и притом в не-
большом количестве, значит, устраивают лагерь.

14 Если речи противника смиренны, а бое-
вые приготовления он усиливает, значит, 

он выступает. Если его речи горделивы и он 
сам спешит вперед, значит, он отступает. Если 
легкие боевые колесницы выезжают вперед, а 
войско располагается по сторонам их, значит, 
противник строится в боевой порядок. Если он, 
не будучи ослаблен, просит мира, значит, у него 
есть тайные замыслы. Если солдаты у него забе-
гали и выстраивают колесницы, значит, пришло 
время. Если он то наступает, то отступает, зна-
чит, он заманивает. Если солдаты стоят, опира-
ясь на оружие, значит, они голодны. Если они, 
черпая воду, сначала пьют, значит, они страда-
ют от жажды. Если противник видит выгоду для 
себя, но не выступает, значит, он устал.

15 Если птицы собираются стаями, значит, 
там никого нет. Если у противника ночью 

перекликаются, значит, там боятся. Если войско 
дезорганизовано, значит, полководец не автори-
тетен. Если знамена переходят с места на место, 
значит, у него беспорядок. Если его командиры 
бранятся, значит, солдаты устали. Если коней 

кормят пшеном, а сами едят мясо, если кувшины 
для вина не развешивают на деревьях и не идут 
обратно в лагерь, значит, они – доведенные до 
крайности разбойники.

16 Если полководец разговаривает с солдата-
ми ласково и учтиво, значит, он потерял 

свое войско. Если он без счету раздает награды, 
значит, войско в трудном положении. Если он 
бессчетно прибегает к наказанию, значит, войско 
в тяжелом положении. Если он сначала жесток, 
а потом боится своего войска, это означает верх 
непонимания военного искусства.

17 Если противник является, предлагает за-
ложников и просит прощения, значит, он 

хочет передышки. Если его войско, пылая гне-
вом, выходит навстречу, но в течение долгого 
времени не вступает в бой и не отходит, непре-
менно внимательно следи за ним.

18 Дело не в том, чтобы все более и более уве-
личивать число солдат. Нельзя идти вперед с 

одной только воинской силой. Достаточно иметь ее 
столько, сколько нужно для того, чтобы справиться 
с противником путем сосредоточения своих сил и 
правильной оценки противника. Кто не будет рас-
суждать и будет относиться к противнику пренебре-
жительно, тот непременно станет его пленником.

19 Если солдаты еще не расположены к тебе, а 
ты станешь их наказывать, они не будут тебе 

подчиняться; а если они не станут подчиняться, 
ими трудно будет пользоваться. Если солдаты уже 
расположены к тебе, а наказания производиться 
не будут, ими совсем нельзя будет пользоваться.

20 Поэтому, приказывая им, действуй с по-
мощью гражданского начала; заставляя, 

чтобы  они повиновались тебе все как один, дей-
ствуй с помощью воинского начала.

21 Когда законы вообще исполняются, в этом 
случае, если преподаешь что-нибудь наро-

ду, народ тебе повинуется. Когда законы вообще 
не выполняются, в этом случае, если преподаешь 
что-либо народу, народ тебе не повинуется. Когда 
законы вообще принимаются с доверием и ясны, 
значит, ты и масса взаимно обрели друг друга.
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1 Сунь-цзы сказал: местность по форме бывает 
открытая, бывает наклонная, бывает пересе-

ченная, бывает долинная, бывает гористая, бы-
вает отдаленная.

2 Когда и я могу идти, и он может прийти, та-
кая местность называется открытой. В откры-

той местности прежде всего расположись на воз-
вышении, на ее солнечной стороне, и обеспечь 
себе пути подвоза провианта. Если при таких 
условиях поведешь бой, будешь иметь выгоду.

3 Когда идти легко, а возвращаться трудно, та-
кая местность называется наклонной. В на-

клонной местности, если противник не готов к 
бою, выступив, победишь его; если же против-
ник готов к бою, выступив, не победишь его. 
Обращаться же назад будет трудно: выгоды не 
будет.

4 Когда и мне выступать невыгодно, и ему вы-
ступать невыгодно, такая местность называ-

ется пересеченной. В пересеченной местности не 
выступай, даже если бы противник и предоставил 
тебе выгоду. Отведи войска и уйди; заставь про-
тивника продвинуться сюда наполовину; и если 
тогда ударишь, это будет для тебя выгодно.

5 В долинной местности, если ты первым рас-
положишься на ней, обязательно займи ее 

всю и так жди противника; если же он первым 
расположится на ней и займет ее, не следуй за 
ним. Следуй за ним, если он не займет ее всю.

6 В гористой местности, если ты первым зай-
мешь ее, обязательно располагайся на вы-

соте, на солнечной стороне ее, и так жди про-
тивника; если же противник первым займет ее, 
отведи войска и уйди оттуда; не следуй за ним.

Глава Х

Формы местности
Полководец, который, выступая, не ищет славы, 

а отступая, не уклоняется от наказания, 
который думает о благе народа и о пользе государя, – 

сокровище для государства
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7 В отдаленной местности, если силы равны, 
трудно вызывать противника на бой, а если и 

начнешь бой, выгоды не будет. 
Эти шесть правил составляют учение о мест-

ности; изучение их является высшей задачей 
полководца. Ему это нужно понять.

8 Поэтому бывает, что войско поспешно отсту-
пает, что оно становится распущенным, что 

оно попадает в руки противника, что оно раз-
валивается, что оно приходит в беспорядок, что 
оно обращается в бегство. 

Эти шесть бедствий – не от природы, а от 
ошибок полководца.

9 Когда при наличии одинаковых условий на-
падают с одним на десятерых, это значит, что 

войско поспешно отступит. 
Когда солдаты сильны, а командиры слабы, 

это значит, что в войске распущенность. 
Когда командиры сильны, а солдаты слабы, 

это значит, что войско попадет в руки против-
ника. 

Когда высшие командиры, в гневе на своего 
начальника, не подчиняются ему и, встречаясь 
с противником, по злобе на своего начальника, 
самовольно завязывают бой, это объясняется 
тем, что полководец не знает их способностей. 
Это значит, что в войске развал. 

Когда полководец слаб и не строг, когда обуче-
ние солдат отличается неопределенностью, когда у 
командиров и солдат нет ничего постоянного, когда 
при построении в боевой порядок все идет вкривь 
и вкось, это значит, что в войске беспорядок. 

Когда полководец не умеет оценить против-
ника, когда он, будучи слаб, нападает на силь-
ного, когда у него в войске нет отборных частей, 
это значит, что войско обратится в бегство. 

Эти шесть ситуаций приведут войско к пора-
жению. Изучение их является высшей обязанно-
стью полководца. Ему это нужно понять.

10 Условия местности – только помощь для 
войска. Наука верховного полководца 

состоит в умении оценить противника, орга-
низовать победу, учесть характер  местности и 
расстояние. Кто ведет бой, зная это, тот непре-
менно побеждает; кто ведет бой, не зная этого, 
тот непременно терпит поражение.

11 Поэтому, если согласно науке о войне выхо-
дит, что непременно победишь, непременно 

сражайся, хотя бы  государь и говорил тебе: «Не 
сражайся». Если согласно науке о войне выхо-
дит, что не победишь, не сражайся, хотя бы  го-
сударь и говорил тебе: «Непременно сражайся».

12 Поэтому такой полководец, который, вы-
ступая, не ищет славы, а отступая, не 

уклоняется от наказания, который думает толь-
ко о благе народа и о пользе государя, – сокро-
вище для государства.

13 Если будешь смотреть на солдат, как на 
детей, сможешь отправиться с ними в са-

мое глубокое ущелье; если будешь смотреть на 
солдат, как на любимых сыновей, сможешь идти 
с ними хоть на смерть. Но если будешь добр  к 
ним, но не сможешь ими распоряжаться; если 
будешь любить их, но не сумеешь им приказы-
вать; если у них возникнут беспорядки, а ты не 
сумеешь установить порядок, это значит, что 
они у тебя – непослушные дети, и пользоваться 
ими будет невозможно.

14 Если будешь видеть, что с твоими солда-
тами напасть на противника можно, но 

не будешь видеть, что на противника нападать 
нельзя, победа будет обеспечена тебе только на-
половину. 

Если будешь видеть, что на противника на-
пасть можно, но не будешь видеть, что с твоими 
солдатами нападать на него нельзя, победа бу-
дет обеспечена тебе только наполовину. 

Если будешь видеть, что на противника на-
пасть можно, будешь видеть, что с твоими сол-
датами напасть на него можно, но не будешь 
видеть, что по условиям местности нападать на 
него нельзя, победа будет обеспечена тебе толь-
ко наполовину.

15 Поэтому тот, кто знает войну, двинувшись –  
не ошибется, поднявшись – не попадет в 

беду.

16 Поэтому и сказано: если знаешь его и зна-
ешь себя, победа недалека; если знаешь 

при этом еще Небо и знаешь Землю, победа обе-
спечена полностью.
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Глава XI

Девять местностей
Запрещай верить предзнаменованиям, 
устраняй сомнения, до самой смерти 

не бойся бедствий



1 Сунь-цзы сказал: вот правила войны. Есть 
местности рассеяния, местности неустойчиво-

сти, местности оспариваемые, местности смеше-
ния, местности-перекрестки, местности серьезно-
го положения, местности бездорожья, местности 
окружения, местности смерти.

2 Когда князья сражаются на собственной зем-
ле, это будет местность рассеяния. 
Когда заходят в чужую землю, но не углу-

бляются в нее, это будет местность неустойчи-
вости. 

Когда я ее захвачу, и мне это будет выгодно, 
и когда он ее захватит, ему также будет выгод-
но, это будет местность оспариваемая. 

Когда и я могу ею пройти, и он может ею 
пройти, это будет местность смешения.

Когда тот, кто первым дойдет до местности, 
расположенной между тремя сопредельными 
княжествами, овладеет всем в Поднебесной, это 
будет местность-перекресток. 

Когда заходят глубоко на чужую землю и 
оставляют в тылу у себя много укрепленных го-
родов, это будет местность серьезного положе-
ния. 

Когда идут по горам и лесам, кручам и об-
рывам, топям и болотам, вообще по трудно про-
ходимым местам, это будет местность бездоро-
жья. 

Когда путь, по которому входят, узок, а 
путь, по которому уходят, окольный, когда про-
тивник с малыми силами может напасть на мои 
большие силы, это будет местность окружения. 

Когда, бросаясь быстро в бой, уцелевают, а 
не бросаясь быстро в бой, погибают, это будет 
местность смерти.

3 Поэтому в местности рассеяния не сражайся; 
в местности неустойчивости не останавли-

вайся; в местности оспариваемой не наступай; в 
местности смешения не теряй связи; в местности-
перекрестке заключай союзы; в местности се-
рьезного положения грабь; в местности бездо-
рожья иди; в местности окружения соображай; в 
местности смерти сражайся.

4 Те, кто в древности хорошо вели войну, умели 
делать так, что у противника передовые и ты-

ловые части не сообщались друг с другом, круп-
ные и мелкие соединения не поддерживали друг 
друга, благородные и низкие не выручали друг 
друга, высшие и низшие не объединялись друг с 
другом; они умели делать так, что солдаты у про-
тивника оказывались оторванными друг от друга 
и не были собраны вместе, а если войско и было 
соединено в одно целое, оно не было единым. Дви-
гались, когда это соответствовало выгоде; если это 
не соответствовало выгоде, оставались на месте.

5 Осмелюсь спросить: а если противник явится в 
большом числе и полном боевом порядке, как 

его встретить? Отвечаю: захвати первым то, что ему 
дорого. Если захватишь, он будет послушен тебе.

6 В войне самое главное – быстрота: надо овла-
девать тем, до чего он не успел дойти; идти 

по тому пути, о котором он и не помышляет; на-
падать там, где он не остерегается.

7 Вообще правила ведения войны на чужой зем-
ле заключаются в том, чтобы, зайдя глубоко в 

пределы противника, сосредоточить все свои мыс-
ли и силы на одном, и тогда хозяин не одолеет. 
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8 Грабь тучные поля, чтобы иметь в достатке 
продовольствие для своей армии; тщательно 

заботься о солдатах и не утомляй их; сплачивай 
их дух и соединяй их силы. Передвигая войска, 
действуй согласно своим расчетам и планам и ду-
май так, чтобы никто не мог проникнуть в них.

9 Ставь своих воинов в такие места, где нет 
выхода, тогда они предпочтут смерть бегству. 

Если они готовы умереть, как же не добиться 
победы? И воины, и прочие люди в таком по-
ложении напрягают все свои силы. Когда сол-
даты подвергаются смертельной опасности, они 
ничего не боятся; когда у них нет выхода, они 
держатся крепко; когда они заходят в глубь не-
приятельской земли, их ничто не удерживает; 
когда ничего поделать нельзя, они дерутся.

10 По этой причине твои воины  и без ука-
заний будут осторожны, без требований –  

исполнительны, без уговоров – дружны, без 
приказов – верны. 

11 Запрещай верить предзнаменованиям, 
устраняй сомнения, до самой смерти не 

бойся бедствий.

12 Если у твоих воинов нет излишнего иму-
щества, это не значит, что они не любят 

богатство. Если воины сражаются не на жизнь, 
а на смерть, это не значит, что они не любят 
жизни. Когда выходит боевой приказ, у тех 
офицеров и солдат, что сидят, слезы льются на 
воротник, у тех, что лежат, слезы текут по под-
бородку. Но когда люди поставлены в положе-
ние, из которого нет выхода, они храбры, как 
Чжуань Чжу и Цао Куй.

13 Поэтому тот, кто хорошо ведет войну, по-
добен Шуайжань. Шуайжань – это чан-

шаньская змея. Когда ее ударяют по голове, она 
бьет хвостом, когда ее ударяют по хвосту, она 
бьет головой; когда ее ударяют посредине, она 
бьет и головой, и хвостом.

14 Осмелюсь спросить: а можно ли сделать 
войско подобным чаншаньской змее? От-

вечаю: можно. Ведь жители царств У и Юэ не 
любят друг друга. Но если они будут переправ-

ляться через реку в одной лодке и будут застиг-
нуты бурей, они станут спасать друг друга, как 
правая рука левую.

15 По этой причине, если даже связать коней 
и врыть в землю колеса повозок, все равно 

на это полагаться еще нельзя. Вот когда солдаты 
в своей храбрости все как один, это и будет на-
стоящее искусство управления войском.

16 Когда сильные и слабые все одинаково 
обретают мужество, это действует закон 

местности. Поэтому, когда искусный полководец 
как бы ведет свое войско за руку, ведет, как буд-
то это один человек, это значит, что создалось 
положение, из которого нет выхода.

17 Вот дело полководца: он должен сам быть 
всегда спокоен и этим непроницаем для 

других; он должен быть сам дисциплинирован 
и этим держать в порядке других. Он должен 
уметь вводить в заблуждение глаза и уши своих 
офицеров и солдат и не допускать, чтобы они 
что-либо знали. Он должен менять свои замыс-
лы, изменять свои планы и не допускать, чтобы 
другие о них догадывались. Он должен менять 
свое местопребывание, выбирать себе кружные 
пути и не допускать, чтобы другие могли что-
либо сообразить.

18 Ведя войско, следует ставить его в такие 
условия, как если бы, забравшись на вы-

соту, убрали лестницы. Ведя войско и зайдя с 
ним глубоко на землю князя, приступая к реши-
тельным действиям, надлежит сжечь корабли и 
разбить котлы; вести солдат так, как гонят стадо 
овец: их гонят туда, и они идут туда; их гонят 
сюда, и они идут сюда; они не знают, куда идут. 
Собрав всю армию, нужно бросить ее в опас-
ность; это и есть дело полководца.

19 Изменения в девяти видах местности, вы-
годы сжатия и растяжения, законы челове-

ческих чувств – все это нужно понять.

20 Наука о ведении войны на чужой земле та-
кова: в местности рассеяния я стану при-

водить к единству устремления всех; в местности 
неустойчивости буду поддерживать связь между 
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частями; в местность оспариваемую направлюсь 
после противника; в местности смешения буду 
внимателен к обороне; в местности-перекрестке 
стану укреплять связи; в местности серьезного 
положения установлю непрерывный подвоз про-
довольствия; в местности бездорожья буду про-
двигаться вперед по дороге; в местности окру-
жения сам загорожу проход; в местности смерти 
внушу солдатам, что они в живых не останутся. 

Чувства солдат таковы, что, когда они окру-
жены, они защищаются; когда ничего другого 
не остается, они бьются; когда положение очень 
серьезное, они повинуются.

21 У того, кто не знает хотя бы одного из де-
вяти, войско не будет армией гегемона.

22 Если армия гегемона обратится против 
большого государства, оно не сможет со-

брать свои силы. Если мощь гегемона обратится 
на противника, тот не сможет заключить союзы.

23 По этой причине гегемон не гонится за сою
зами в Поднебесной, не собирает власть в 

Поднебесной. Он распространяет только свою 
собственную волю и воздействует на противни-
ков своею мощью. Поэтому он и может взять 
их крепости, может ниспровергнуть их государ-
ства.

24 Раздает награды, не придерживаясь обыч-
ных законов, издает указы не в порядке 

обычного управления. Он распоряжается всей 
армией так, как если бы распоряжался одним 
человеком. Распоряжаясь армией, говори о де-

лах, а не вдавайся в объяснения. Распоряжаясь 
армией, говори о выгоде, а не о вреде.

25 Только после того, как солдат бросят на 
место гибели, они будут существовать; 

только после того, как их ввергнут в место смер-
ти, они будут жить; только после того, как они 
попадут в беду, они смогут решить исход боя.

26 Поэтому ведение войны заключается в том, 
чтобы предоставлять противнику действо-

вать согласно его намерениям и тщательно из-
учать их; затем сосредоточить все его внимание 
на чем-нибудь одном и убить его полководца, 
хотя бы он и был за тысячу миль. Это и значит 
уметь искусно сделать дело.

27 По этой причине в день выступления в 
поход закрой все заставы, уничтожь все 

пропуска через них, чтобы не прошли послан-
цы извне. Правитель действует в своем совете 
и отдается делам правления, а за войну во всем 
спрашивает со своего полководца. 

28 Когда противник станет открывать и за-
крывать, непременно стремительно во-

рвись к нему. Поспеши захватить то, что ему 
дорого, и потихоньку поджидай его. Иди по на-
меченной линии, но следуй за противником. Та-
ким способом решишь войну.

29 Поэтому сначала будь как невинная де-
вушка – и противник откроет у себя дверь. 

Потом же будь как вырвавшийся заяц – и про-
тивник не успеет принять мер  к защите.
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Глава XII

Огневое нападение
Если нет выгоды, не двигайся; 

если не можешь приобрести, не пускай в ход войска; 
если нет опасности, не воюй



1 Сун-цзы сказал: огневое нападение бывает 
пяти видов. Первый вид – когда сжигают лю-

дей; второй – когда сжигают запасы; третий –  
когда сжигают обозы; четвертый – когда сжига-
ют склады; пятый – когда сжигают отряды.

2 При действиях огнем необходимо, чтобы были 
условия для этого. Огневыми средствами не-

обходимо запастись заранее. Для того чтобы пу-
стить огонь, нужно подходящее время; для того 
чтобы вызвать огонь, нужен подходящий день. 
Время – это когда погода сухая; день – это ког-
да луна находится в созвездиях Цзи [Стрелец], 
Би [Пегас и Андромеда], И [Чаша и Гидра], 
Чжень [Ворон]. Когда луна находится в этих 
созвездиях, дни бывают ветреные.

3 При огневом нападении необходимо поддер-
живать его соответственно пяти видам напа-

дения: если огонь возник изнутри, как можно 
быстрее поддерживай его извне; если огонь и 
возник, но в войске противника все спокойно, 
подожди и не нападай. Когда огонь достигнет 
наивысшей силы, последуй за ним, если после-
довать можно; если последовать нельзя, оставай-
ся на месте. Если извне пустить огонь можно, 
не жди кого-нибудь внутри, а выбери время и 
пускай. Если огонь вспыхнул по ветру, не про-
изводи нападение из-под ветра. Если ветер  днем 
продолжается долго, ночью он стихает.

4 Вообще в войне знай про пять видов огне-
вого нападения и всеми средствами защи-

щайся от них. Поэтому помощь, оказываемая 
огнем нападению, ясна. Помощь, оказываемая 
водой нападению, сильна. Но водой можно от-
резать, захватить же ею нельзя. Если, желая 
сразиться и победить, напасть и взять, не при-
бегаешь при этом к действию перечисленных 
средств, получится бедствие; получится то, что 
называют «затяжными издержками». Поэтому 
и говорится: просвещенный государь рассчи-
тывает на эти средства, а хороший полководец 
их применяет.

5 Если нет выгоды, не двигайся; если не мо-
жешь приобрести, не пускай в ход войска; 

если нет опасности, не воюй. Государь не дол-
жен поднимать оружие из-за своего гнева; пол-
ководец не должен вступать в бой из-за своей 
злобы. Двигаются тогда, когда это соответствует 
выгоде; если это не соответствует выгоде, оста-
ются на месте. Гнев может опять превратить-
ся в радость, злоба может опять превратиться 
в веселье, но погибшее государство снова не 
возродится, мертвые снова не оживут. Поэтому 
просвещенный государь очень осторожен по от-
ношению к войне, а хороший полководец очень 
остерегается ее. Это и есть Путь, на котором 
сохраняешь и государство в мире, и армию в 
целости.
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Глава XIII

Использование 
шпионов

Разумные государи и мудрые полководцы 
двигались и побеждали, совершали подвиги, 

превосходя всех других, лишь потому, 
что все знали наперед



1 Сунь-цзы сказал: когда поднимают стоты-
сячную армию, выступают в поход за тыся-

чу миль, издержки крестьян, расходы правите-
ля составляют в день тысячу золотых. Во всей 
стране возникают волнения; изнуряются повин-
ностями по перевозкам и не могут обрабатывать 
землю семьсот тысяч  семейств. 

2 Защищаются друг от друга несколько лет, а 
победа решается сражением одного дня. И в 

этих условиях жалеть титулы, награды, деньги 
и не знать положения противника – это верх не-
гуманности. Тот, кто действует таким образом, 
не полководец для людей, не помощник своему 
государю, не хозяин победы.

3 Разумные государи и мудрые полководцы 
двигались и побеждали, совершали подвиги, 

превосходя всех других, лишь потому, что все 
знали наперед.

4 Знания наперед нельзя получить от демонов и 
богов; нельзя получить подражанием в делах; 

нельзя получить путем измерений и вычислений. 
Знания о положении противника непременно по-
лучают от людей, знающих о противнике.

5 Есть пять разрядов шпионов: бывают шпионы 
местные, бывают шпионы внутренние, быва-

ют шпионы обратные, бывают шпионы смерти, 
бывают шпионы жизни.

6 Все пять разрядов шпионов работают, и нель-
зя знать их путей. Это называется непости-

жимой тайной. Они – сокровище для государя.

7 Местных шпионов вербуют из местных жи-
телей страны противника и пользуются ими; 

внутренних шпионов вербуют из его чиновников 
и пользуются ими; обратных шпионов вербу-
ют из шпионов противника и пользуются ими. 
Шпионы смерти – это те, кто передает врагу тот 
обман, который я сообщаю им. Шпионы жизни – 
это те, кто возвращается с донесением.

8 Поэтому для армии нет более близких отно-
шений, чем со шпионами; нет больших на-

град, чем для шпионов; нет дел более секрет-
ных, чем шпионские. Не обладая всесторонними 

знаниями, не сможешь использовать шпионов; 
не обладая гуманностью, не сможешь засылать 
шпионов; не обладая тонкостью и проницатель-
ностью, не сможешь получить он шпионов полез-
ных сведений. Тонкость! Тонкость! Нет ничего, 
в чем нельзя было бы пользоваться шпионами.

9 Если шпионское донесение еще не послано, а 
об этом уже стало известно, то и сам шпион, 

и те, кому он сообщил, предаются смерти.

10 Вообще, когда хочешь нанести удар  армии 
противника, напасть на его крепость, убить 

его людей, обязательно сначала узнай, как зовут вое
начальника у него на службе, как зовут его помощ-
ников, начальника охраны, воинов его стражи. По-
ручи своим шпионам обязательно узнать все это.

11 Если ты узнал, что у тебя появился шпион 
противника и следит за тобой, обязательно 

воздействуй на него выгодой; введи его к себе и 
помести его у себя. Ибо ты сможешь приобрести 
обратного шпиона и использовать его. Через него 
ты будешь знать многое. И поэтому сможешь 
приобрести и местных шпионов, и внутренних 
шпионов и пользоваться их сведениями. Через 
него ты много узнаешь о противнике. И поэтому 
сможешь, придумав какой-нибудь обман, пору-
чить своему шпиону смерти ввести противника в 
заблуждение. От шпиона обратного ты сможешь 
многое узнать о противнике. И поэтому шпион 
жизни будет возвращаться со сведениями о про-
тивнике в установленный срок.

12 Всеми пятью категориями шпионов обяза-
тельно ведает сам государь. Но узнают о 

противнике обязательно через обратного шпио-
на. Поэтому с обратным шпионом надлежит об-
ращаться особенно внимательно.

13 В древности, когда поднималось царство 
Инь, в царстве Ся был И Чжи; когда под-

нималось царство Чжоу, в царстве Инь был Люй 
Я. Только просвещенные государи и мудрые пол-
ководцы умеют делать своими шпионами людей 
высокого ума и таким способом непременно со-
вершают великие дела. Пользование шпионами –  
самое существенное на войне; это та опора, по-
лагаясь на которую, действует вся армия. 
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