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Отвертка слетела с резьбы
Завод «Азия Авто» заявил об угрозе 
остановки конвейера. По информа-
ции предприятия, это может про-
изойти из-за лишения господдержки. 
«Курсив» разбирается в ситуации. 
Подробности журналистского рассле-
дования – в следующем номере.

Виктор АХРЁМУШКИН

Вчера во второй половине дня группа компаний 

«БИПЭК Авто – Азия Авто» распространила пресс-ре-

лиз, в котором сообщила, что «столкнулась с угрозой 

остановки конвейера усть-каменогорского автос-

борочного завода и риском вынужденного прекра-

щения инвестиционной деятельности холдинга».

В сообщении говорится, что 11 апреля компания 

получила письмо от Министерства индустрии и 

инфраструктурного развития с уведомлением о 

расторжении соглашения о промышленной сборке, 

что «аннулирует договоренности между государ-

ством и холдингом в части развития наших произ-

водственных проектов». Детали вышеупомянутого 

соглашения в пресс-релизе не раскрываются. «На 

практике, – утверждает компания, – это означает 

остановку работы действующего конвейера «Азия 

Авто» и строительства мощностей полного цикла 

на нашей новой площадке в Усть-Каменогорске».

Как правило, соглашения о промышленной 

сборке, которые государство заключает с частными 

производителями, подразумевают, что компании 

получают определенные льготы – либо налого-

вые, либо таможенные (например, на импорт 

комплектующих), либо прямые субсидии. В ответ 

автопроизводители обязуются наращивать долю 

локализации до определенного уровня на каждый 

период времени. Смысл этих договоренностей 

заключается в том, чтобы как можно больше до-

бавленной стоимости в изготовлении конечного 

продукта создавалось на территории Казахстана.
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Президент страны Касым-Жомарт 
Токаев выступил в минувший поне-
дельник со ставшим традиционным 
в период ЧП еженедельным обраще-
нием к гражданам. Он сообщил, что 
общестрановой режим ЧП завершил-
ся, и обозначил ключевые моменты 
по преодолению кризиса и возвраще-
нию страны к нормальному режиму 
жизни. 

Александр КОНСТАНТИНОВ

Выступление президента условно можно разде-

лить на три части. Первая касается мер карантин-

ного и санитарно-эпидемиологического характера, 

вторая посвящена его оценке сложившейся в эко-

номике ситуации и мерам по выходу из кризиса, 

третья – задачам чисто управленческого характера.

«Самое любопытное в обращении президента 

то, что оно представляет своего рода гибрид новых 

подходов к экономической политике и отголосков 

старых. Это очень интересная комбинация, ко-

торая, видимо, отражает некий процесс борьбы, 

трансформации политики. С одной стороны, звучат 

очень интересные новые идеи, в частности, о про-

грессивной шкале налогообложения, экономиче-

ской и социальной прибыльности государственных 

затрат, использовании строительства больниц и 

затрат на образование как форм выхода из кризиса. 

И здесь же старые излюбленные вещи о льготном 

кредитовании, льготном финансировании, дока-

питализации Банка развития Казахстана. В том, 

что не касается денег и финансов, звучат элементы 

новой экономической политики. А в том, что сегод-

ня касается механизмов распределения госденег 

по экономике, в основном представлены старые 

подходы», – комментирует экономист Айдар хан 
Кусаинов.

Поскольку в выступлении был затронут макси-

мально широкий круг тем и проблем, есть смысл 

остановиться на отдельных аспектах, которые, на 

наш взгляд, прямо влияют на способность страны 

выбраться из двойной вирусно-сырьевой ловушки, 

дают представление, как Касым-Жомарт Токаев 
видит социально-экономическое будущее, а также 

непосредственно воздействуют на бизнес. 

Сознательно оставим за скобками как предла-

гаемый набор традиционных уже мер поддержки 

населения и бизнеса, так и отдельные новации 

типа создания на базе РОП Фонда поддержки 

промышленности, который будет выдавать кре-

диты под 3%, реорганизации ЖССБ в некий супер-

институт «Отбасы банк», чьей функцией будет 

централизованный учет и распределение жилья, 

решение вопросов использования пенсионных 

накоплений для приобретения жилья и переход 

на прогрессивную шкалу налогообложения.
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Совет Евразийской экономической ко-
миссии поручил правительству Казах-
стана до 7 мая 2020 года обес печить 
равные условия взимания утильсбора 
с производителей сельхозтехники из 
ЕАЭС и иностранных компаний. Ка-
захстан поручение пока не выполнил.

Александр КОНСТАНТИНОВ

Министерство индустрии и инфраструктурного 

развития (МИИР) разработало проект поправок в 

нормативные акты, согласно которым казахстан-

ские производители сельхозтехники будут уравнены 

в правах с производителями из дальнего зарубежья 

в части уплаты утилизационного сбора за произве-

денную продукцию. Режим, который действует в 

настоящий момент, казахстанский бизнес считает 

дискриминационным. «На текущий момент казах-

станские производители в прямой дискриминации 

по отношению к импорту», – говорит вице-прези-

дент «АгромашХолдинг KZ» Динара Шукижанова. 

Ликвидировать сложившуюся дискриминацию 

требует от правительства и Совет Евразийской эко-

номической комиссии. Срок исполнения поручения 

ЕЭК истек 7 мая. В МИИР затрудняются назвать 

дату, когда разработанные поправки вступят в 

силу, поскольку в настоящий момент они проходят 

процедуру согласования в госорганах.

С кого утильсбор?
Утилизационный сбор на самоходную сель-

скохозяйственную технику – комбайны зер-

ноуборочные, комбайны силосоуборочные и 

тракторы колесные – был введен в Казахстане 

в декабре прошлого года приказом Министер-

ства экологии, геологии и природных ресурсов.
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Токаев: 
«Кризис еще 
не преодолен»
Государственная 
комиссия по 
обеспечению режима ЧП 
преобразована
в Госкомиссию по 
восстановлению 
экономического роста

Сами мы не местные
Западные производители сельхозтехники освобождены в Казахстане 
от уплаты утильсбора, а местные производители – нет

Фото: Bipek.kz

Конвейер усть-каменогорского автосборочного завода «Азия Авто».
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Президент Токаев в ходе засе-
дания Государственной комис-

сии по чрезвычайному положе-
нию озвучил ряд антикризисных 
мер. Нужно отметить, что особое 
внимание уделяется расшире-
нию возможностей для граждан 
по приобретению доступного 
жилья. Для достижения данной 
цели государством принимается 
ряд системных мер.

Во-первых, в качестве социаль-
ной поддержки будет внедрена 
программа «5-10-20», которая по-
зволит решить жилищные вопро-
сы очередников. В рамках данной 
программы планируется выделе-
ние 390 млрд тенге. Во-вторых, в 

целях систематизации процессов 
распределения жилья на плат-
форме Жилстройсбербанка будет 
создан новый институт «Отбасы 
банк», который позволит на-
растить работу в направлении 
улучшения жилищных условий 
граждан. В-третьих, планируется 
проработка механизмов исполь-
зования гражданами части своих 
пенсионных накоплений для 
приобретения жилья. 

В данном контексте следует 
обратить внимание на синга-
пурский опыт использования 
средств вкладчиками пенсион-

ной системы. Главный админи-
стратор пенсионной системы 
Сингапура – Центральный на-
копительный фонд позволяет 
удовлетворить потребности 
населения в пенсионных, жи-
лищных и медицинских услу-
гах. Согласно данной модели 
работники и работодатели на 
ежемесячной основе осуществ-
ляют совместные взносы на 
пенсионный счет работника. 
Впос ледствии накоп ленные 
средства могут быть использо-
ваны для приобретения жилья, 
оплаты обучения, покрытия 

медицинских расходов и других 
целей. 

Аналогичный метод использо-
вания пенсионных накоплений 
возможно адаптировать и в Ка-
захстане. Нужно отметить, что на 
сегодняшний день вкладчиками 
пенсионной системы Казахстана 
являются 10,69 млн граждан. В 
свою очередь пенсионные накоп-
ления казахстанцев составляют 
более 11 трлн тенге. Внедрение 
механизмов использования на-
селением части своих пенси-
онных накоплений позволит 
расширить возможности участия 

казахстанцев в государственных 
жилищных программах. Кроме 
того, предоставление разреше-
ния на распоряжение своими 
накоплениями станет для граж-
дан дополнительным стимулом 
выхода из теневого сектора и 
вхождения в систему пенсион-
ного накопления. Для дости-
жения указанных приоритетов 
правительству Казахстана по 
поручению главы государства до 
1 июля 2020 года предстоит раз-
работать конкретные механизмы 
по использованию гражданами 
своих пенсионных накоплений. 

Когда в Казахстане появятся механизмы по использованию 
гражданами своих пенсионных накоплений

Слямжар АХМЕТЖАРОВ, 

старший научный сотрудник 

отдела социально-политических 

исследований КИСИ 

при президенте РК

Токаев: «Кризис еще не преодолен»
Государственная комиссия по обеспечению режима ЧП преобразована 

в Госкомиссию по восстановлению экономического роста
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Тем более что изложены эти 
меры пунктирно, а подробно и 
развернуто будут представлены 
в комплексном плане по восста-
новлению экономического роста, 
который поручено подготовить 
правительству, а также в новой 
редакции стратегического плана 
развития до 2025 года. 

Цивилизованный 
рынок неработающих 
активов

Отсутствие нормальных ме-
ханизмов банкротства и рабо-
ты с плохими активами – бич 
казахстанской экономики. Эта 
проблема появилась не сегодня 
– она актуальна со времен кри-
зиса 2007–2008 годов. В условиях 
практически полной остановки 
отдельных секторов экономики 
(по данным Миннацэкономи-
ки, в апреле услуги торговли и 
транспорта снизились на треть, 
административное обслужи-
вание – на 22,5% и операции 
с недвижимым имуществом 
– на 9,9% по сравнению с пре-
дыдущим годом, а в целом ВВП 
показал отрицательный рост в 
размере 0,2%) огромное коли-
чество предприятий находится 
в предбанкротном состоянии. 
Данных по их точному числу в 
Казахстане нет, по крайней мере 
в публичном поле, но, как отме-
тил сам Касым-Жомарт Токаев, в 
мире число таких компаний при-
ближается к 400 млн субъектов. 
Есть большая вероятность, что в 
результате эффекта домино нега-
тивный тренд распространится 
и на вроде бы благополучные 
сектора экономики, например 
связь, чьи показатели в апреле 
выросли. В этой ситуации чрез-
вычайно важным становится ци-
вилизованный выход компаний 
из трудного положения. 

Одна из мер, которая будет 
этому способствовать, была 
озвучена в обращении Токае-
ва. Речь идет о признании на 
нормативном уровне введения 
режима чрезвычайного положе-
ния форс-мажорным обстоятель-
ством для секторов экономики, 
наиболее пострадавших от введе-
ния режима ЧП. «При обращении 
в суд представителей индиви-
дуальных предпринимателей и 
малого бизнеса чрезвычайное 
положение должно признаваться 
форс-мажорным обстоятель-
ством», – заявил Касым-Жомарт 
Токаев.  

Еще одно крайне важное для биз-
неса решение звучит в поручении
«с целью недопущения давления 
со стороны недобросовестных 
кредиторов приостановить воз-
буждение процедуры банкрот-
ства в отношении юридических 
лиц и индивидуальных предпри-
нимателей до 1 октября текущего 
года».  

Перечисленные выше меры яв-
ляются инструментами быстро-
го, сиюминутного реагирования. 
Учитывая, что в результате пре-
дыдущих кризисов на балансах 
банков скопилось значительное 
количество неработающих акти-
вов, которые исключены из эко-
номического оборота, в качестве 
структурных решений президент 
предложил банковскому сектору 
создать цивилизованный рынок 
плохих активов. «Системным 
решением является создание 
цивилизованного рынка нерабо-
тающих активов. Следует создать 
простой и рабочий механизм 
секьюритизации и страхова-
ния», – заявил Касым-Жомарт 
Токаев. И поручил Агентству 
по регулированию и развитию 
финансового рынка в рамках 
риск-ориентированного надзора 
усилить мониторинг и контроль 
работы банков со стрессовыми 
активами.

Поддержка 
национального бизнеса

Президентом предложен ряд 
инструментов, которые в усло-
виях сжатого спроса и сниже-
ния стоимости активов должны 
обеспечить бизнесу доступ к 
деньгам. Это инструмент гаран-
тирования кредитов Фондом 
«Даму», который будет распро-
странен на займы, выдаваемые 
в рамках программы Нацбанка 
по кредитованию оборотных 
средств. Ее объем составляет 600 
миллиардов тенге и, по словам 
Касым-Жомарта Токаева, при 
необходимости будет увеличен.

Кроме того, Агентством по 
регулированию и развитию фин-
рынка приняты меры по ослаб-
лению пруденциальных норма-
тивов и снижению давления на 
ликвидность. «Это позволило 
высвободить в банковском секто-
ре около 600 миллиардов тенге, 
которые должны быть направле-

ны в экономику страны. Следует 
выработать дополнительный 
комплекс временных пруденци-
альных мер, расширяющих воз-
можности банков кредитовать 
экономику», – заявил президент. 

Еще одной мерой поддержки 
бизнеса станет расширение пе-
речня отраслей, которым банки и 
другие финансовые организации 
предоставляют отсрочку плате-
жей по кредитам. Туда должны 
быть включены торговля, обра-
батывающая промышленность, 
транспорт и складирование, 
проживание и питание, инфор-
мация и связь, образование и 
здравоохранение.

Чрезвычайно важным мо-
ментом является месседж То-
каева относительно микро- и 
малого предпринимательства, 
чьи возможности полноценно 
пользоваться стандартными 
банковскими продуктами сильно 
ограничены. 

Дело в том, что план по выхо-
ду из нынешнего кризиса бази-
руется на удачных решениях, 
сработавших во время преды-
дущих 2007–2008 и 2010–2011 
годов. Тогда одним из ключевых 
локомотивов стали обществен-
ные работы. Они позволили 
убить сразу нескольких зайцев: 
во-первых, обеспечить заня-
тость, во-вторых, повысить и 
соз  дать платежеспособный 
спрос и, в-третьих, решить 
часть проблем с инфраструкту-
рой в регионах.  В обращении 
президента указывается, что и 
сейчас на эти цели будет выде-
лено около 1 трлн тенге.  Однако 
далеко не факт, что то, что сра-
ботало в той реалии, сработает 
сейчас. И вот по какой причине. 
Предыдущие кризисы касались 
прежде всего двух секторов – 
финансового и строительного. 
В результате (особенно заметно 
это было в Нур-Султане) работы 

лишилась масса людей, занятых 
прежде всего в строительстве и 
смежных отраслях. Их переква-
лификация из строителей объ-
ектов жилья и офисов в строи-
телей инфраструктуры прошла 
относительно безболезненно. В 
настоящий же момент наиболь-
ший удар пришелся на сферу ус-
луг – HoReCa, парикмахерским, 
фитнес-центрам, туризму и т. д.
Представляется сомнитель-
ным, что люди, занятые в этих 
сферах, активно пойдут на об-
щественные работы. Поэтому 
крайне актуальным становится 
поручение президента прави-
тельству и «Атамекену» преду-
смотреть специальные меры 
для малого бизнеса в рамках 
программы «Дорожная карта 
бизнеса» и определиться по объ-
ему финансирования данного 
направления.

Повышение 
самодостаточности 
казахстанской 
экономики

Пандемия и повсеместный 
режим самоизоляции нагляд-
но продемонстрировали, что 
такие понятия, как «продо-
вольственная и медицинская 
безопасность», а также необ-
ходимость самообеспечения 
хотя бы минимально необходи-
мым для выживания набором 
средств, товаров и продуктов, 
– не устарелый миф. Поэтому 
Касым-Жомарт Токаев заявил, 
что «нужно в срочном порядке 
выстроить новую структуру 
экономики». «Нам придется по-
новому взглянуть на будущую 
структуру казахстанской эко-
номики. Определить роль каж-
дого из ее главных секторов: 
промышленного, энергетиче-
ского, сельскохозяйственного, 
сервисного». По его мнению, для 
этого следует развивать новые 
переделы в промышленности 
на основе имеющейся мощной 
сырьевой базы, пересмотреть 
подход к индустриализации. 
«Потребует пересмотра наш 
подход и к индустриализации: 
следует определить реальные 
возможности на экспортном и 
внутреннем рынках, наметить 
достижимые цели, инструменты 
и идти вперед», – считает г-н 
Токаев. А «грамотное исполь-
зование госзакупок и закупок 
квазигоссектора необходимо 
рассматривать как средство 
восстановления экономической 
активности». Еще одна новелла 
– «по инфраструктурным прог-
раммам предстоит повысить те-
кущий уровень локализации с 40 
до 60–70%». Причем, по словам 
Токаева, оценка работы прави-
тельства, акимов и руководите-
лей компаний квазигоссектора 
будет основываться в первую 
очередь на этом показателе. 

Фото: Akorda.kz



3«КУРСИВ», №12 (836), 14 мая 2020 г.

БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

На возмещение затрат 
по продвижению казах-
станской несырьевой 
продукции на зарубеж-
ные рынки в 2020 году 
заложено 7,7 млрд тенге. 
Секвестировать эту ста-
тью бюджета государ-
ство не планирует.

Дмитрий ПОКИДАЕВ

Объем мировой торговли в 
2020 году сократится на треть 
из-за пандемии коронавируса – 
такой прогноз делает Всемирная 
торговая организация. В таких 
условиях Казахстан не может 
позволить себе терять рынки 
сбыта готовой продукции, счи-
тают в Министерстве торговли 
и интеграции (МТИ) РК. По дан-
ным руководителя управления 
по продвижению экспорта МТИ 
Омербека Баштай, в 2020 году 
на возмещение затрат экспорте-
ров в бюджете заложено 7,7 млрд 
тенге. Для сравнения: в прошлом 
году общая сумма одобренных за-
явок от 110 компаний на возме-
щение части затрат экспортеров 
обработанных товаров составила 
3,2 млрд тенге. 

Время поиска новых 
рынков

На начало мая, по данным 
пресс-службы МТИ РК, уже одоб-
рено два десятка заявок на 235 
млн тенге. Речь идет о возмеще-
нии затрат экспортеров-маши-
ностроителей, производителей 
пищевой промышленности, про-
изводителей спецодежды. Эти 
товары идут в Китай, Россию, 
Кыргызстан, Азербайджан, Уз-
бекистан, Таджикистан, Туркме-
нистан и в страны Европейского 
союза, например в Бельгию. 
Экспортеры, которые пользу-
ются мерами государственной 
поддержки, берут на себя допол-

Выход за границы
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И тот же самый приказ позволил 
не уплачивать утильсбор целому 
списку западных производите-
лей. Льгота распространяется 
на следующие бренды: CLAAS, 
Lemken (Германия), John Deere, 
AGCO, Case New Holland, Green 
Plain (США), Codaf SRL, Same 
Deutz Fahrу, Scarabelli Export 
S.R.L., Nettuno, Pedrotti s.p.a. 
(Италия), Myrtech, Agrokonsultos 
Grupe, Bauer (Чехия), Agro-
Matadex. Animals.  Farming. 
Stable Equipment, PRONAR (Поль-
ша), Yanmar, Kubota (Япония), 
Kverneland (Норвегия), Irrifrance 
(Франция), Sampo Rosenlew LTD 
(Финляндия), Bourgault (Кана-
да). Причина – эти иностранные 
компании включены в перечень 
Комплексного плана мероприя-
тий по привлечению прямых 
иностранных и отечественных 
инвестиций.

Казахстанские производители 
сельхозтехники, а также произ-
водители из России, Беларуси, 
Украины и Китая, не вошедшие 
в список, обязаны уплачивать 

соответствующий сбор с каждой 
единицы своей продукции. 

Динара Шукижанова напом-
нила: «Изначально идея была в 
том, что введение утилизацион-
ного сбора будет создавать сти-
мул для компаний-импортеров 
локализовывать производство 
в Казахстане. Предполагалось 
что тем, кто производит про-
дукцию в Казахстане, он будет 
возмещаться, но только по пяти 
основным статьям – зарплата 
рабочих, занятых на произ-
водстве, НИОКР, гарантийное 
обслуживание и так далее». В 
качестве образца предполага-
лось использовать опыт России, 
где введение утильсбора по 
такой схеме заставило крупней-
ших мировых производителей 
разместить свои производства 
на ее территории. Один из при-
меров – компания John Deere, 
которая решила полностью ло-
кализовать свое производство 
сельхозтехники в Оренбурге, 
на границе с Казахстаном, с 
началом выпуска продукции 
с 2021 года. О старте проекта 

было объявлено около года на-
зад, как раз когда казахстанские 
фермеры на тракторах John 
Deere выезжали на флешмобы, 
протестуя против введения 
утильсбора на импортную сель-
хозтехнику. 

Субсидии без разницы
По данным МИИР, в настоящее 

время в Казахстане работает 
семь компаний, занимающихся 
выпуском сельхозтехники. Это 
ТОО «СемАЗ» (ВКО), которое 
занимается производством трак-
торов «Беларус»; ТОО «Казах-
станская Агро Инновационная 
Корпорация» (Акмолинская об-
ласть) – производство тракторов 
марки «Беларус» и Versatile, а 
также комбайнов Acros (Рост-
сельмаш); ТОО СП «Петропав-
ловский тракторный завод» 
(СКО) – производство тракторов 
К-744 «Батыр» («Кировец»); ТОО 
Холдинг «Композит Групп Ка-
захстан» (г. Костанай), которое 
производит тракторы «Бела-
рус»; АО «АгромашХолдинг KZ»
(г. Костанай) – производство 

комбайнов Essil и тракторов 
Lovol (Китай); ТОО «Костанай-
ский тракторный завод» (г. Ко-
станай), которое производит 
тракторы марки «Кировец», 
и АО «Уральск агрореммаш»
(г. Уральск), занимающееся 
производством тракторов и ком-
байнов Case IH и New Holland. 
Как сообщили в МИИР, «мини-
стерством прорабатывается во-
прос организации производства 
сельскохозяйственной техники 
Claas (Германия) и John Deere 
(США)». Однако стоит отметить, 
что эти переговоры ведутся на 
протяжении как минимум по-
следних 10 лет.

Действующий порядок компен-
сации аграриям части стоимости 
покупаемой техники тоже не в 
пользу переноса производства 
John Deere или CLAAS в Казах-
стан. Согласно разъяснениям Ми-
нистерства сельского хозяйства, в 
настоящий момент в Казахстане 
для субсидирования приобрете-
ния сельхозтехники установлен 
единый базовый норматив – 25% 
от максимально допустимой сто-
имости для всех видов сельхоз-
техники независимо от страны 
производства. «МСХ субсидирует 
25% независимо от стоимости. В 
результате условно наш трактор 
стоит 50 млн, импортный – 150 
млн, в денежном выражении по-
лучается очень большая разница 
в величине субсидии. Так как об-
щий объем выделяемых субсидий 
ограничен, иностранная техника 
забирает в результате большую 
часть бюджета», – считает Дина-
ра Шукижанова. По статистике, 
в конечном итоге именно на 
сельхозтехнику из дальнего зару-
бежья идет 70% от всего объема 
субсидий. 

Механизм субсидирования по-
купки аграриями новой техники 
в Казахстане похож на тот, что 
действует в соседней России, раз-
ница в одном – у соседей компен-
сируют приобретение только той 
техники, которая произведена
на их территории. 

Сами мы не местные
Западные производители сельхозтехники 

освобождены в Казахстане от уплаты утильсбора, 
а местные производители – нет

Отвертка слетела 
с резьбы
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В идеале (если государство по-
следовательно и компетентно в 
своей политике локализации, а 
бизнес – ответственен и законо-
послушен) отверточная сборка 
должна трансформироваться в 
полноценное местное автопро-
изводство.

В пресс-релизе «Азия Авто» 
утверждается, что «ранее про-
фильное министерство ока-
зывало последовательную и 
всестороннюю поддержку на-
шему производственному про-
екту», однако «сегодня отдель-
ные высокопоставленные лица 
пытаются помешать нашей 
работе». Компания заявляет: 
«Недружественные действия, 
предпринятые в наш адрес в 
период коронакризиса, не слу-
чайны». «Кто-то решил восполь-
зоваться нештатной ситуацией 
и монополизировать рынок. 
Люди, которые пошли на этот 
шаг, преследуют собственные 
корыстные цели», – считают в 
«Азия Авто». 

Таким образом, «Азия Авто» 
официально обвинила чинов-
ников Мининдустрии в лобби-
ровании интересов ее конку-
рентов. На памяти «Курсива» 
это первое настолько громкое 
заявление со стороны крупного 
несырьевого бизнеса на дей-
ствия ответственных предста-
вителей власти. По причинам, 
общественности пока не из-
вестным, компания «Азия Авто» 
решилась развязать публичный 
скандал, равного которому (что 
касается именно отношений в 
сфере конкуренции в перераба-
тывающей промышленности) в 
стране еще не было.

Крупнейшим акционером АО 
«Азия Авто» является Анатолий 
Балушкин с долей 74,51% по 
состоянию на 1 апреля. 

Первый квартал текущего года 
компания завершила с убытком 
в размере 609 млн тенге, год 
назад за аналогичный период 
предприятие заработало 537 млн 
тенге чистой прибыли (данные 
консолидированной финансовой 
отчетности). По информации 
«Азия Авто», мартовская деваль-
вация тенге повлекла резкий 
рост финансовых потерь, обу-

словленных непрогнозируемой 
курсовой разницей в рамках 
валютных обязательств перед 
поставщиками и кредиторами. 
В примечаниях к финотчетно-
сти компании сообщается, что 
чистая отрицательная курсовая 
разница в первом квартале со-
ставила 952 млн тенге.

Кредитные обязательства 
«Азия Авто» по состоянию на
1 апреля составляют 49,58 млрд 
тенге (год назад – 49,96 млрд 
тенге). Обязательства в целом – 
63,6 млрд тенге против 60,6 млрд 
годом ранее.

В пресс-релизе компании го-
ворится, что «из собственных 
средств холдинга в мощности 
полного цикла уже инвестиро-
вано $74 млн и будет вложено 
еще $90 млн». В «Азия Авто» 
считают, что расторжение согла-
шения о промышленной сборке 
«перечерк нет возможность про-
должения строительства».

Завод «Азия Авто» производит 
автомобили в Казахстане с 2002 
года. Технологическими партне-
рами завода выступают альянс 
Renault-Nissan-Mitsubishi в лице 
российского АВТОВАЗа, группа 
Volkswagen AG в лице Skoda Auto, 
а также KIA Motors. 

По данным Союза предприя-
тий автомобильной отрасли 
«КазАвтоПром», в 2019 году на 
территории Казахстана было 
произведено 50,5 тыс. единиц 
автотранспортных средств об-
щей стоимостью 359,5 млрд 
тенге. Жители республики при-
обрели технику местного про-
изводства общей стоимостью 
свыше 311 млрд тенге (+71% 
к 2018-му). Доминирующую 
позицию в сегменте автомо-
билей локальной сборки за-
няла компания «Азия Авто» 
– 21,2 тыс. проданных авто, 
или 48% суммарного сбыта 
отечественной техники. ТОО 
«СарыаркаАвтоПром» было 
реализовано 20,2 тыс. единиц 
(45,5%). Далее в рейтинге сбы-
та продукции отечественных 
автопроизводителей располо-
жились ТОО «СемАЗ» (3,4%), АО
«КАМАЗ-Инжиниринг» (1,9%), 
ТОО «Hyundai  Trans  Auto» 
(0,9%) и ТОО «Daewoo Bus 
Kazakhstan» (0,4%).

Фото: Shutterstock/Everyonephoto StudioФото: Shutterstock/Everyonephoto Studio

нительные обязательства: они 
обещают увеличивать количе-
ство рабочих мест, повышать 
производительность труда и на-
ращивать объемы продаваемой 
продукции как на внутреннем 
рынке, так и на экспортных. Еще 
одно условие – расширять геогра-
фию экспорта даже в нынешних 
условиях.

Успешные поиски альтерна-
тивных рынков сбыта возможны 
даже в кризис – у отечественных 
предприятий уже есть первые 
кейсы. Глава Министерства ин-
дустрии и инфраструктурного 
развития (МИИР) РК Бейбут 
Атамкулов в середине апреля 
на заседании правительства 
сообщил, что его министерство 
вместе с казахстанскими метал-
лургическими компаниями рабо-
тает над тем, чтобы увеличить их 
экспорт в Китай, перенаправив 
туда те объемы, которые оказа-
лись не востребованы на ранее 
перспективных внешних рынках. 
Например, «АрселорМиттал 
Темиртау» планирует продать 
42 тыс. т горячекатаной стали, 
1 тыс. т холоднокатаной стали 
и 37 тыс. т стального полуфаб-
риката именно в Поднебесную, 
поскольку ценовая конъюнктура 
не позволяет сейчас эффективно 
работать на европейских рынках. 
У ТНК «Казхром» под вопросом 
оказалась отправка в Европу 
около 26 тыс. т феррохрома, и  
компания также рассматривает 
возможность реализации этого 
объема в Китай.

МИИР РК – активный участник 
переговорных процессов еще 
и потому, что ведомство стара-
ется сохранить достигнутый в
I квартале этого года рост произ-
водства в цветной металлургии 
на 8,1%. А поскольку большую 
часть этой продукции Казах-
стан экспортирует, стабильная 
работа предприятий металлур-
гического сектора напрямую 

зависит от продаж за 
рубежом. Экспорте-
ров поддерживают и 
таможенными льго-
тами. Например, с
27 апреля 2020 года 
в соответствии с при-
казом министра тор-
говли и интеграции в 
Казахстане обнулена 
таможенная пошлина 
на экспорт лигатуры 
алюминий-скандий. 
Это решение было 
принято по обраще-
нию ТОО «МАСТ» 
– единственного в 
Казахстане произво-
дителя высокотехно-
логичных алюмини-
евых мастер-сплавов, 
которые используют-
ся в основном в аэро-
космической отрас-
ли. «Мы установили 
нулевые экспортные 
таможенные пошлины 
на этот товар, учитывая приори-
тетность поддержки экспортно 
ориентированных производств, 
– пояснил министр торговли и 
интеграции Бахыт Султанов. – 
Снижение ставки ЭТП с 12% до 
0% предоставит возможность 
расширить производство с на-
ращиванием объемов выпуска 
продукции с 35 т в год до 120 т в 
год». Министр добавил, что сей-
час ТОО «МАСТ» обеспечивает 
в Степногорске до 50 рабочих 
мест, а при отсутствии сдер-
живающих факторов развития 
готово обеспечить работой до 
200 человек.

Экспортная 
специализация 

На совете по экспортной по-
литике при правительстве РК 
в середине апреля были опре-
делены 16 приоритетных то-
варных позиций в пищевой и 
химической промышленности, 

а также 4 приоритетные позиции 
услуг (пассажирские и грузовые 
авиа- и ж/д-перевозки, услуги 
логистики, IT-индустрия и ту-
ризм), которые могут обеспечить 
ускоренный рост казахстанского 
экспорта. Ожидается, что к 2025 
году по этим позициям экспорт 
может вырасти на $8,6 и $7,2 
млрд соответственно, и в пост-
карантинный период власти 
планируют оказывать обширную 
поддержку перспективной двад-
цатке позиций. 

Из предложений на более от-
даленное будущее: Казахстану 
предлагают сделать экспортно 
ориентированными целые ре-
гионы – те, которые граничат с 
огромным российским рынком. 
В исследовании подразделения 
Whiteshield Partners по региону 
Евразия (эта работа проведена 
совместно с казахстанскими 
Центром исследований и кон-
салтинга (CRC) и Центром при-

кладных исследований TALAP) 
говорится о возможности соз-
дания на севере страны аналога 
мексиканской специальной эко-
номической зоны макиладорас. 
«Из северо-западных регионов 
страны молодежь все равно 
уезжает в Россию, и решение 
напрашивается само собой: 
интегрировать эти регионы в 
цепочку поставок российских 
городов-миллионников, создать 
там сборочные производства 
в области машиностроения, 
даже просто наладить произ-
водство пищевой продукции, 
но с ориентиром на соседний 
российский рынок. Есть опыт 
Мексики, которая вдоль грани-
цы с США выстроила целую си-
стему производств, то же самое 
можно повторить в Казахстане», 
– говорит партнер CRC Куаныш 
Жаиков.

Действительно, в 60-х годах 
прошлого столетия в Мекси-

ке вдоль границы с США была 
создана сеть экспортно-произ-
водственных зон с льготным 
налоговым режимом для раз-
мещавшихся там предприятий. 
Эти компании были заняты про-
изводством готовой продукции 
для соседнего рынка из сырья и 
комплектующих, поступающих 
из Штатов. Но для реализации 
такого проекта в Казахстане, 
подчеркивают исследователи, 
недостаточно только заручиться 
российскими заказами. Необхо-
димо еще обеспечить высокую 
концентрацию обученной рабо-
чей силы в населенных пунктах, 
где будут дислоцироваться такие 
предприятия. Жаиков предлага-
ет: «Сельскую молодежь в этих 
регионах нужно через систему 
технического и профессиональ-
ного обучения стягивать в об-
ластные центры, чтобы получить 
нужную концентрацию рабочей 
силы». 
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Uber 
Technologies 

намерен 
поглотить 

Grubhub
Крупнейшие сервисы 

по доставке еды 
продолжают 

вести переговоры 
о сделке

Cara LOMBARDO,

THE WALL STREET JOURNAL

Компания Uber Technologies 
Inc. стремится выкупить акции 
сервиса Grubhub Inc. в рамках 
сделки, которая может объеди-
нить двух крупнейших игроков 
бизнеса по доставке еды. Это 
происходит в период, когда из-за 
пандемии коронавируса спрос 
на их услуги значительно вырос.

Как сообщает информирован-
ный источник, в феврале Uber 
(помимо основного бизнеса по 
райдшерингу компания также 
управляет подразделением по 
доставке еды – Uber Eats) сделал 
предложение Grubhub о полном 
выкупе ее акций и с тех пор ком-
пании ведут переговоры.

Недавно Grubhub предложил 
обменять каждую свою акцию на 
2,15 акции Uber, на что получил 
категорический отказ, поскольку 
Uber посчитал, что это слишком 
много. Сейчас, как утверждают 
знакомые со сделкой люди, обе сто-
роны обсуждают меньшую цену.

Впрочем, эти переговоры впол-
не могут оказаться безрезультат-
ными.

Но если сделка все же состо-
ится, это изменит бизнес по 
доставке еды, значение кото-
рого в эпоху пандемии только 
усилилось и который на сегодня 
является ключевым элементом 
новой экономики.

Конкуренция в этой новой 
отрасли, где сервисы доставля-
ют заказы из ресторанов в дома 
и офисы, значительно усили-
лась после того, как в борьбу 
за рыночную долю включились 
новички, используя при этом 
скидки и рекламные акции. В 
то же время рестораны не хотят 

платить комиссию сервисам 
доставки, выдавливая Grubhub 
и его конкурентов.

Аналитики уже давно утверж-
дают, что отрасль, где в США 
представлены сразу четыре круп-
ных игрока, терпящих убытки 
(еще два – это Postmates Inc. и 
DoorDash Inc.), нуждается в кон-
солидации. Некоторые считают, 
что места на рынке достаточно 
лишь для двух крупных игроков.

В январе издание The Wall 
Street Journal уже сообщало о 
том, что Grubhub привлек фи-

нансовых консультантов для 
изучения возможности провести 
сделку по продаже.

На фоне этих новостей акции 
Grubhub выросли во вторник на 
29% и достигли $60,39 за акцию, 
обеспечив компании рыночную 
стоимость в $5,6 млрд. Акции 
Uber показали рост на 2,4% 
при цене $32,40 и рыночной 
стоимости на текущий момент 
$56,2 млрд. Текущие цены на 

Jacky WONG,

THE WALL STREET JOURNAL

Даже самый популярный в 

мире автопроизводитель не избе-

жал трудностей, возникших из-за 

пандемии коронавируса.

Во вторник японская компания 
Toyota Motor, которая является 
крупнейшей по рыночной стои-
мости автомобилестроительной 
компанией в мире, сообщила о 
том, что ее выручка от основной 
деятельности за финансовый год, 
который закончится в марте сле-
дующего года, будет на 20% мень-
ше в сравнении с предыдущим пе-
риодом. Это также отразится и на 
операционной прибыли, которая 
может упасть на 80%. Также во 
вторник другая японская компа-
ния, Honda, сообщила о том, что 
не может предоставить «обосно-
ванно рассчитанный» прогноз, 
поскольку сложно предсказать, 
как пандемия COVID-19 отразится 
на разных странах. Honda ушла в 
минус еще в прошлом квартале, 
тогда как операционная прибыль 
Toyota по сравнению с прошлым 
годом снизилась на 25%. Многие 
из разбросанных по всему миру 

заводов этих двух компаний 
были временно закрыты из-за 
пандемии.

На внутреннем рынке Toyota 
удалось сохранить прибыль-
ность, хотя и здесь компания не 
защищена полностью: в текущем 
квартале продажи автомобилей 
упали на 7,6%. В то же время 
деятельность Toyota в Японии 
обеспечила в прошлом квартале 
почти 90% операционной прибы-
ли компании.

По итогам прошлого квартала 
Toyota столкнулась с убытками 
в Северной Америке – на круп-
нейшем по объему продаж ав-
томобильном рынке, и на пути 
к восстановлению ситуация 
может оказаться даже еще хуже, 
поскольку за последние два ме-
сяца США сильно пострадали от 
COVID-19. В прошлом квартале 
продажи Toyota в этом регионе 
уже упали на 8,3%.

Впрочем, в сравнении с компа-
ниями по другую сторону Тихого 
океана Toyota достигла больших 
успехов. Ford Motor и Fiat Chrysler 
сообщили о серьезных убытках 
в прошлом квартале, и, как ожи-
дается, эти компании не сумеют 

показать прибыль и в текущем 
квартале. Еще одна компания, 
General Motors, сумела выйти в 
прибыль в прошлом квартале, 
однако в этом она ожидает зна-
чительных убытков.

Даже если автомобильные 
заводы постепенно возобновят 
свою работу, потенциальным 
пок упателям автомобилей 
потребуется намного больше 
времени, чтобы восстановить 

свое положение после текуще-
го экономического кризиса. 
И даже такая компания, как 
Toyota, которая производит 
самые разные автомобили, не 
может найти безопасное убе-

жище в условиях, когда пан-
демия охватила все основные 
рынки сбыта.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Коронавирус посадил на мель даже Toyota 
Когда кризис носит глобальный характер, диверсификация рынков 
помогает, но не слишком
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Грузовик Uber Eats перед Нью-Йоркской фондовой биржей в мае прошлого года.

акции Uber все еще недотягива-
ют до показателя $45 во время 
IPO в прошлом году, поскольку 
инвесторы в ужасе от огромных 
убытков этой компании.

Обсуждаемая сделка может 
помочь обеим компаниям сни-
зить издержки дорогостоящего 
бизнеса по организации достав-
ки и расходы на привлечение 
клиентов. На фоне пандемии и 
самоизоляции спрос на доставку 
вырос, что вынуждает компании 
инвестировать в бизнес больше, 
чтобы оставаться на волне.

В то же время ограничения на 
поездки и прекращение деятель-
ности многих компаний весьма 
негативно отразились на ключе-
вом бизнесе Uber – райдшеринге. 
С другой стороны, значение 
подразделения по доставке еды, 
которое сейчас пытается найти 
свое место среди конкурентов, 
наоборот, возросло.

Сервис Grubhub, который ког-
да-то доминировал на рынке, уже 

уступил часть своей доли на 
рынке таким новым компани-
ям, как тот же DoorDash.

В октябре прошлого года 
на фоне замедления роста 
клиентской базы Grubhub 
понизил свои прогнозы по 
выручке и прибыли, что уже 
на следующий день привело 
к обрушению акций на 43% 
и вынудило компанию искать 
стратегические альтернативы.

П о н а ч а л у  п а н д е м и я 
лишь ухудшила результаты 
Grubhub, поскольку люди 
стали запасаться продуктами, 
а Нью-Йорк, где позиции ком-
пании были особенно сильны, 
многие вообще покинули. 
Впрочем, затем, как говорят 
в компании, уровень продаж 
начал восстанавливаться.

И Uber, и Grubhub отозвали 
свои прогнозы по прибыли 
на текущий год. Ранее в этом 
месяце Uber заявил, что пла-
нирует сократить персонал на 
14%, утверждая, что этот шаг 
способен помочь компании 
выйти на прибыль в 2021 году.

По оценкам аналитиков 
Wedbush Securities, в случае 
сделки объединенная компа-
ния сможет контролировать 
примерно 55% рынка достав-
ки еды, второе место будет у 
DoorDash с долей примерно 
35%. Учитывая сильные позиции 
Grubhub в ряде городов США и 
глобальную деятельность Uber, 
это также означает, что у ком-
пании будет наибольшая зона 
влияния.

«Мы всегда изучаем возмож-
ности для повышения нашей 
ценности», – сообщил Grubhub 
в заявлении, опубликованном 
после того, как The Wall Street 

Journal и другие издания рас-
сказали о возможной сделке. 
«Тем не менее мы по-прежнему 
уверены в своей текущей стра-
тегии и последних инициативах 
по поддержке ресторанов в этой 
сложной обстановке», – говорит 
компания.

Со своей стороны Uber заявил, 
что «постоянно ищет способы 
повысить ценность компании 
для клиентов во всех областях 
своего бизнеса», дав понять, что 
в отношении капитала компания 

придерживается строгой 
дисциплины.

До пандемии компа-
ния Uber Eats развива-
лась согласно плану, 
намеченному генераль-
ным директором Дарой 
Хосровшахи. Этот план 
предусматривал уход с 
рынков, где компания не 
входила в число ведущих 
игроков. В частности, 
среди таких стран Сау-
довская Аравия, Египет, 
Гондурас и Украина.

По мере того как все 
больше людей стали за-
казывать еду на дом, об-
щее число заказов в Uber 
Eats в I квартале года 
выросло на 52% по срав-
нению с показателями 
прошлого года и достиг-
ло $4,68 млрд. Продажи 
Grubhub в I квартале со-
ставили примерно $363 
млн, что на 12% больше, 
чем было годом ранее, 
однако показатель общих 
убытков оказался хуже, 
чем ожидалось, и достиг 
$33,4 млн.

Впрочем, что бы ни 
происходило между Uber 

и Grubhub, отрасль явно развива-
ется. Так, DoorDash и Postmates 
активно присматриваются к 
возможности провести листинг 
на фондовой бирже и, возможно, 
сделают это уже в текущем году. 
В качестве альтернативы они 
также изучают возможность объ-
единения с теми компаниями, 
которые уже обладают публич-
ным статусом.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Доставщик еды сервиса Grubhub – конкурента компании Uber Eats. 

Фото: Jeenah Moon/Bloomberg News
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Дилерский центр Toyota в Японии в начале мая.



5«КУРСИВ», №12 (836), 14 мая 2020 г.

РЕСУРСЫ

Казахстан взял на себя 
обязательства умень-
шить ежедневную 
нефтедобычу на 390 
тыс. баррелей в рамках 
соглашения ОПЕК+, ко-
торое предусматривает 
коллективное сокраще-
ние производства нефти 
на 9,7 млн баррелей в 
сутки в мае-июне этого 
года. Выполнить усло-
вия сделки республике 
будет непросто.

Дулат ТАСЫМОВ

Производство нефти и конден-
сата в первом квартале 2020 года 
в Казахстане составило 23,6 млн т,
сообщил в середине апреля ми-
нистр энергетики РК Нурлан 
Ногаев. В баррелях – примерно 
1,9 млн в сутки. Но исходным 
показателем для расчета коррек-
тировок для участников сделки 
ОПЕК+(за исключением Саудов-
ской Аравии и России) стал уро-
вень октября 2018 года. В Казах-
стане осенью позапрошлого года 
суточная добыча составляла 1,7 
млн баррелей. А это значит, что 
после вступления в силу соглаше-
ния ОПЕК+ республика должна 
сократить производство нефти 
до 1,3 млн баррелей в сутки, то 
есть более чем на четверть отно-
сительно сегодняшних объемов.

Сделка ОПЕК+ – не единствен-
ная причина для сокращения 
нефтедобычи в республике. По 
оценке Минэнерго РК, из-за 
переизбытка нефти на рынке 
на фоне глобального падения 
спроса во втором квартале может 
произойти полное затоварива-
ние нефтехранилищ и аварийная 
остановка казахстанских место-
рождений. Поэтому ведомство 
разработало проект постановле-
ния правительства, в котором 
обозначены месторождения, 
где необходимо ограничить 
добычу нефти в мае-июне этого 
года. Ограничения коснутся 
месторождений, относящихся к 
категории средних, крупных и 
гигантских. В перечень не вошли 
малые и мелкие месторождения 
– там ожидается естественное 
падение добычи. В ведомстве 
отметили, что постановление 
предусматривает «справедливое 
распределение обязательств по 
снижению добычи нефти как 
для крупных проектов, так и для 
старых месторождений». 

Где можно остановить?
На государственном балансе 

числится более 270 нефтегазо-
вых месторождений, семь из них 
относятся к гигантским: Тенгиз, 
Кашаган, Карачаганак, Узень, 
Жетыбай, Жанажол и Каламкас. 
Остальные причисляются к кате-
гории крупных, средних и малых 
месторождений. Действующих 
добывающих компаний – 99.

Остановить или снизить произ-
водство можно далеко не на всех 
месторождениях. Технически 
сократить добычу возможно на 
участках, которые находятся на 
стадиях роста или стабильной 
добычи, с достаточным энерге-
тическим потенциалом и низкой 
обводненностью. Восстановить 
здесь уровень добычи впослед-
ствии можно без существен-
ных затрат, объясняет исполни-
тельный директор ассоциации 
Kazenergy Яромир Рабай.

Немного сложнее с остановкой 
или ограничением добычи на 
старых месторождениях, кото-
рые практически выработаны 
или находятся на поздней стадии 
разработки – таких, например, 
очень много в Атырауской об-
ласти. Последующий их запуск 
потребует значительных капи-
тальных затрат. «Восстановле-
ние режимности таких скважин 
и выход добычи на прежний 
уровень потребует пересмотра 
всех производственных планов 
и мероприятий. Не исключено, 
что часть фонда скважин может 
быть выведена из эксплуатации», 
– отмечает эксперт.

На гигантских месторождени-
ях, таких как Тенгиз и Кашаган, 
сократить добычу можно без осо-
бых потерь в будущем. По мне-
нию Рабая, уменьшение объемов 
добычи на этих месторождениях 
будет происходить за счет изме-

нения режима работы скважин. 
Поскольку они здесь все фон-
танирующие и энергетический 
потенциал месторождений до-
вольно высокий, чисто техниче-
ски снизить добычу не сложно, 
но встает вопрос по экономике 
проекта. Снижение прибыли 
повлияет на пересмотр произ-
водственных планов, потребует 
переноса сроков проектов по 
расширению объемов производ-
ства и т. д.

Выгодно – не выгодно
Ограничение добычи на Тенги-

зе и Кашагане не только удобно, 
но и выгодно – таким мнением с 
«Курсивом» поделился еще один 
отраслевой эксперт, попросив-
ший не упоминать его имя. Глав-
ный аргумент в пользу такого 
утверждения – сегодня спрос и 
цена на легкую нефть из этих глу-
боких подсолевых месторожде-
ний значительно ниже, чем на 
тяжелую, которая добывается на 
надсолевых месторождениях. Тя-
желая нефть более востребована, 
в том числе из-за того, что из нее 
выгоднее производить дизтопли-
во, которое наиболее популярно 
у потребителей в Европе и США.

К тому же поставки тяжелой 
российской нефти сорта Urals из 
балтийских портов в мае сокра-
тятся на 40%, из-за чего цена на 
нее в Северо-Западной Европе 
выросла до $25 за баррель, что 
даже выше эталонной северо-
американской марки WTI.

Нужно пояснить, что казах-
станская нефть продается на 
экспорт в основном в трех сортах. 
Первый – CPC Blend – это смесь 
нефти, которая получается в ре-
зультате транспортировки сырья 
по нефтепроводу Каспийского 
трубопроводного консорциума 
(КТК). Сюда отгружается нефть с 
Тенгиза, Кашагана, Карачагана-
ка, а также других казахстанских 
и российских месторождений. Из 
72,2 млн т прошлогодней казах-
станской экспортной нефти бо-
лее 77% было транспортировано 
через КТК.

Вторая смесь, относящаяся к 
российскому сорту Urals, транс-
портируется по нефтепроводу 
Атырау – Самара и далее – по 
системе «Транснефти», сюда же 
отгружается в основном тяжелая 
нефть с месторождений Урала и 
Поволжья. На мировые рынки 
сырье поставляется через мор-
ские порты в Новороссийске, 
Приморске и по нефтепроводу 
«Дружба» в балтийском терми-
нале Усть-Луга. В среднем около 
15% казахстанского экспорта 
идет под этой маркой. Третья 

смесь – это сырье из различных 
казахстанских месторождений, 
которое доставляется в китай-
ский Алашанькоу по системе 
трубопроводов Атырау – Ала-
шанькоу. Наиболее высокая цена 
на сегодняшний день наблюда-
ется на Urals – на $3–5 дороже 
остальных смесей. Поэтому как 
по техническим, так и по эконо-
мическим соображениям целесо-
образнее ограничить добычу на 
Тенгизе и Кашагане.   

К ак выяснило агентс тв о 
Reuters, ряд казахстанских экс-
портеров уже подали заявки на 
транзит через систему «Транс-
нефти» более 500 тыс. т сырья 

сверх стандартных поставок, 
перекинув их с КТК. Компания 
«Тенгизшевройл» (ТШО), разра-
батывающая месторождение Тен-
гиз, изъявила желание поставить 
в Усть-Лугу в мае 270 тыс. т нефти, 
«Карачаганак Петролиум Оперей-
тинг» – оператор месторожде-
ния Карачаганак – 100 тыс. т,
а «КазМунайГаз» – 180 тыс. т.

Сокращение добычи и 
доходов

По итогам первого квартала 
2020 года на Тенгизе и Кашагане 
было добыто более половины 
казахстанской нефти. В среднем 
суточная добыча на Тенгизе 
составляла около 630 тыс. бар-
релей, на Кашагане – 355 тыс. 
баррелей. По сведениям источ-
ников «Курсива», правительство 
рекомендовало ТШО в период 
действия соглашения ОПЕК+ 
снизить суточную добычу на 102 
тыс. баррелей, а North Caspian 
Operating Company (NCOC), раз-
рабатывающей Кашаганское 
месторождение, – на 100 тыс. 
Остальная квота по сокращению 
добычи в размере около 190 тыс. 
баррелей ляжет на плечи других 
производителей. Договорен-
ность в рамках ОПЕК+ касается 
только объемов добычи нефти, 
но не газа и газового конденсата. 
Поэтому сокращение может не 
затронуть Карачаганак.

«КазМунайГаз» (КМГ) недав-
но объявил, что в мае-июне 
сократит добычу на 164 тыс. т,
то есть примерно на 20 тыс. 
баррелей в сутки. Не исключено, 
что ограничение производства 
коснется также месторождений 
Каламкас, Жетыбай и Жана-
жол, разрабатываемых компа-
ниями «Мангистау мунайгаз» и 
«СНПС-Актобемунайгаз». Кроме 
того, на некоторых месторожде-
ниях происходит естествен-
ное снижение добычи, которое 
тоже может быть отнесено в 
счет выполнения квоты ОПЕК+. 
Например, в первом квартале 
естественное падение уровня 

добычи на месторождениях 
компаний «Казгермунай» и «Пет-
роКазахстан» превысило 28% и 
22% соответственно. Снижение 
производства может произойти и 
на других старых месторождени-
ях, разрабатываемых дочерними 
предприятиями КМГ.

Добиться согласия ТШО и 
NCOC на сокращение добычи 
будет непросто. Предприятия, 
акционерами которых являются 
такие крупные иностранные ком-
пании, как Chevron, ExxonMobil, 
Shell, Total и Eni, работают на 
условиях соглашения о разделе 
продукции, что может ограни-
чить рычаги влияния на решения 
операторов. К тому же на Каша-
гане коммерческая добыча нефти 
началась всего лишь осенью 2016 
года и только набирает обороты, 
а на Тенгизе оператор запустил 
четыре года назад дорогосто-
ящий проект по увеличению 
производства нефти более чем 
на 40%. 

И все же ТШО, NCOC и другие 
нефтедобывающие компании 
могут пойти на уменьшение до-
бычи в силу естественного паде-
ния спроса. Все вышеназванные 
мейджоры по итогам первого 
квартала объявили о планах по 
сокращению нефти в этом году. 
Chevron и ExxonMobil намерены 
снизить производство на своих 
предприятиях в мире на 800 тыс. 
баррелей в сутки.

Стоит напомнить, что после 
снижения добычи на 2 млн т в 
2016 году в Казахстане наблюдал-
ся ежегодный рост производства 
нефти, и начало года поддержало 
тренд. Но во втором квартале 
ситуация должна резко изме-
ниться. Аналитики IHS Markit 
считают, что снижение спроса и 
реализация соглашения ОПЕК+ 
приведут к падению добычи неф-
ти в Казахстане с прошлогодних 
90,5 млн т до 76,1 млн т в этом 
году. Экспорт упадет на 18%, до 
59 млн т.

В начале апреля правитель-
ство подкорректировало прог-
ноз годовой добычи на 4 млн т в 
сторону уменьшения, а средняя 
цена на нефть на остаток года 
заложена на уровне $20 за бар-
рель. По прогнозу Министерства 
национальной экономики дохо-
ды республиканского бюджета 
в 2020 году сократятся на 1,6 
трлн тенге. Основное сниже-
ние поступлений ожидается по 
НДС, экспортным таможенным 
пошлинам на сырую нефть и 
сборам за использование при-
родных ресурсов.

Национальная компания «Каз-
МунайГаз», на которую прихо-
дится четверть добытой в респуб-
лике нефти и газового конден-
сата, зафиксировала по итогам 
первого квартала трехкратное 
снижение чистой прибыли с 309 
млрд тенге до 100 млрд тенге. 
Потери за апрель, когда прои-
зошло самое глубокое падение 
цен, и за остаток года, начиная 
с 1 мая, когда вступило в силу 
соглашение ОПЕК+ и началось 
сокращение добычи, КМГ еще 
предстоит подсчитать.

Кто и насколько сократит добычу 
нефти в Казахстане

Тенгиз и Кашаган могут взять основную нагрузку

Инфографика: Виктория Ким для «Курсива»
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Пандемия COVID-19 
может стать самой се-
рьезной проблемой для 
финансовых учрежде-
ний почти за столетие. К 
такому выводу пришли 
эксперты PwC USA в ис-
следовании, посвящен-
ном розничным банкам.

Коронавирус внес свои кор-
рективы в стратегии развития 
финансовых институтов по всему 
миру. «Они [банки] работают над 
тем, чтобы каналы сбыта оста-
вались открытыми, несмотря 
на советы по дистанцированию; 
при этом функции банковского 
надзора не предназначены для 
удаленной работы. Они [банки] 
пытаются управлять доходами и 
ожиданиями клиентов, несмотря 
на почти нулевые процентные 
ставки и растущее давление на 
потребителей. И им необходимо 
следить за стратегией и про-
блемами бренда, которые будут 
определять их будущее, так как 
рыночные силы и поведение 
потребителей могут измениться 
в результате этого кризиса», – 
говорится в исследовании PwC. 

Что нужно сделать банкам 
прямо сейчас? Эксперты PwC 
предложили несколько шагов, 
которые, по их мнению, помогут 
банкам справиться с кризисом. 
Большинство этих рекомендаций 
так или иначе связано с «цифрой» 
и с оптимизацией классических 
процессов. Приведу некоторые 
примеры.

Первое. Банкам рекомендует-
ся сосредоточиться на непрерыв-
ности бизнеса. Речь идет о том, 
как изменить работу филиалов 
банка, банкоматов, колл-центра, 
бэк-офиса. Например, для усиле-
ния колл-центра PwC предлагает 
воспользоваться «возможностя-
ми чат-ботов, которые постоянно 
совершенствуются и становятся 
проще в развертывании». Бэк- 
офис можно усилить, автома-
тизировав рутинные процессы. 
«Интеллектуальные средства 
могут позволить вам автомати-
зировать простые и умеренные 
задачи в течение двух-трех не-
дель», – считают эксперты.

Второе. Проявляйте сочув-
ствие к своим клиентам. Пред-
лагая индивидуальные решения 
для отдельных клиентов, нужно 
быть уверенным, что операци-
онная команда сможет доставить 
эти предложения. «Вы можете 
обнаружить, что вам нужно 
разработать обходные пути для 
операционных «узких» мест, 
поскольку многие банковские 
системы не могут обрабатывать 
отсрочки платежа или отмены 
комиссий, особенно в больших 
масштабах», – считают в PwC.

Третье. Найдите способы со-
кратить ваши расходы быстро. 
В числе прочего рекомендуется 
«использовать интеллектуаль-
ные средства автоматизации, 
если вы еще этого не сделали». 

«Они быстро совершенствуются 
в простоте использования, а 
отдача часто может быть до-
стигнута за считаные месяцы», 
– отмечают эксперты.

Четвертое. Перепишите стра-
тегию после COVID-19. «До сих 
пор большинство банков про-
давали продукты, используя 
широкую демографическую 
сегментацию. Но клиенты все 
чаще ожидают индивидуали-
зированных предложений, и 
лидеры должны будут использо-
вать данные (data) для точной 
настройки своих продуктов и 
ценовой стратегии, чтобы соот-
ветствовать этим ожиданиям», 
– считают PwC.

Стратегии банков серьезно 
изменятся, потому что их кли-
енты нуждаются в поддержке 
– и физлица, и юрлица. Думаю, 
банки трансформируются в со-
ветников, которые обучают и 
рекомендуют своим клиентам, 
куда и когда инвестировать. При 
этом, зная специфику многих 
бизнесов, банк должен высту-
пить лидером, помощником в 
развитии и перестройке бизнеса 
своих клиентов, изменении их 
операционной модели. Отсю-
да, на мой взгляд, глобальный 
вывод – кредитные учреждения 
становятся банками данных и 
информации; платформой для 
облегчения ведения бизнеса 
онлайн в новой парадигме уда-
ленной работы и обслуживания; 
и, конечно же, банк остается 
драйвером экономики в части 
финансирования и кредитования 
населения и МСБ.

Как долго продлится кризис, 
пока неизвестно, однако уже есть 
некоторые прогнозы. Например, 
компания Forrester – эксперт в 
потребительском поведении – 
предположила, что, возможно, 
банкам удастся выйти на докри-
зисные уровни к осени 2021 года.

«В каждом кризисе кроется 
возможность. Кризис COVID-19 
может в итоге принести пользу 
банкам-конкурентам за счет 
ускорения цифровизации насе-
ления в целом, а также цифровой 
трансформации финансовых 
услуг. Но банкам-претендентам 
нужно будет бороться, чтобы вы-
жить. Горстка цифровых банков 
– те, которые недавно получили 
финансирование или уже имели 
большое количество клиентов, 
смогут выдержать пандеми-
ческий кризис до III квартала 
[2020] года, а затем пережить 
период восстановления 12–18 
месяцев», – говорит старший ана-
литик Forrester Аурели Л’Хостис.

Рынок страховых услуг – 
это инерционный ры-
нок, который напрямую 
зависит от уровня жиз-
ни в стране. Пандемия 
коронавируса, режим 
карантина и чрезвычай-
ное положение нанесли 
удар по всем отраслям 
экономики. Уже сейчас 
эксперты говорят о сни-
жении сборов по основ-
ным линиям бизнеса 
страховщиков, главным 
образом из-за отказа от 
договоров страхования 
со стороны юрлиц и
из-за отложенного спро-
са у физлиц. 

Ирина ЛЕДОВСКИХ 

В конце марта, после введения 
в стране чрезвычайного положе-
ния, Агентство по регулирова-
нию и развитию финансового 
рынка (АРРФР) перенесло сроки 
сдачи отчетности для страховых 
компаний, поэтому сводная 
статистическая информация 
по страховому рынку за март 
и апрель на данный момент 
отсутствует. Сами страховщики 
на прямые вопросы отвечают 
уклончиво, но в Ассоциации 
финансистов Казахстана (АФК) 
говорят, например, о резком 
снижении продаж полисов обя-
зательного страхования авто. 
«Реализация этого продукта за 
апрель упала практически вдвое 
– всего было заключено 220 тыс. 
договоров. По всем видам стра-
хования наблюдается снижение 
продаж страховых продуктов. 
Безусловно, это связано с тем, 
что сейчас деятельность физи-
ческих и юридических лиц огра-
ничена. И сами страховщики 
работают только онлайн», – объ-
ясняет управляющий директор 
АФК Ерлан Бурабаев.

Отсроченные выплаты премий 
и замедление экономической 
активности уже сократили фи-
нансовые потоки страховщиков, 
особенно тех, кто в основном 
работает с корпоративными кли-
ентами. «Люди отложили спрос 
на страховые продукты на более 
поздний период. Надеюсь, что в 
мае или июне уже начнется рост 
продаж», – делится ожиданиями 
Бурабаев. 

S&P оценивает перспективы 
роста страхового рынка как 
менее благоприятные для казах-
станских страховых компаний. 
«Мы отмечаем, что проблемы, 
обусловленные низкой платеж-
ной культурой и недостаточным 
уровнем финансовой грамотно-
сти, по-прежнему препятствуют 
развитию сектора страхования 
иного, чем страхование жизни, 
в Казахстане. Влияние оказы-
вает значительное снижение 
показателей благосостояния на 
душу населения и сокращение 
личных доходов. Как следствие, 
население приобретает главным 
образом предметы первой необ-
ходимости, а не страховые про-
дукты», – отмечают аналитики 

международного рейтингового 
агентства.

 В «Номад Иншуранс» при-
знают снижение розницы, но 
заявляют о росте продаж в кор-
поративном секторе. «Если физ-
лиц, желающих застраховаться 
по обязательным видам, стало 
меньше, то по тендерным сдел-
кам наблюдался рост. Так, на 
государственных порталах повы-
силось число заявок госзакупа», 
– делится председатель правле-
ния «Номад Иншуранс» Даурен 
Иманжанов.

Ситуативная практика 
Несмотря на введение режима 

ЧП и ограничение передвижения 
в городах, страховые компании 
работали 24/7, дистанционно 
помогали клиентам оформлять 
и вносить изменения в договоры 
страхования на корпоративных 
сайтах, оповещали и консульти-
ровали людей в мессенджерах и 
соцсетях. Так, «Коммеск-Өмір» 
ввела послабления для клиентов 
в части заключения договоров 
страхования на основании пре-
доставления копий документов 
страхователя. Также был запу-
щен сервис по приему оплаты 
премий дистанционным спосо-
бом через приложение одного из 
банков с начислением бонусов. 
«При заключении договоров 
страхования с юридическими 
лицами применяется рассрочка 
платежей», – рассказал председа-
тель правления «Коммеск-Өмір» 
Олег Ханин.

Отсрочку платежей своим 
клиентам предоставляют две 
компании по страхованию жиз-
ни: Nomad Life и Standard Life. 
«Нам важно, чтобы, несмотря 
на происходящее, долгосрочные 
цели страхователей были осу-
ществимы. Поэтому нами было 
принято решение не закрывать 
накопительные программы за 
неуплату до стабилизации си-
туации», – сообщается на сайте 
Standard Life.

Компания Freedom Finance Life 
на фоне волатильности тенге 
продвигает долларовый продукт. 
Накопительное страхование 
жизни обеспечивает не только 
приумножение инвестиций, но и 
страховую защиту жизни и здоро-
вья на весь срок договора. «Неко-
торые накопительные страховые 
продукты предусматривают ин-
дексацию выплат, привязанную 
к доллару. То есть по истечении 
срока договора клиент получает 
гораздо больше, чем заплатил, 
особенно если во время действия 
страхового договора произошла 
девальвация», – подчеркивает 
SMO Freedom Finance Нина Ну-
рамбекова. 

Во всем мире страховщики, как 
правило, отказывают клиентам в 
выплатах, если те не укладыва-
ются во временные рамки подачи 
заявлений. «Халык-Life» добро-
вольно отказалась от жесткого 
правила. «Для клиентов – заем-
щиков банков, досрочно пога-
сивших кредит, компанией был 
предоставлен льготный период 
для подачи заявлений в течение 
месяца после завершения каран-

тина», – говорит управляющий 
директор «Халык-Life» Айгуль 
Боранбаева. 

Отрасль общего страхования 
пострадала еще и от крушения 
рынка туристских услуг. После 
введения режима ЧП в страховые 
компании начали обращаться 
клиенты с просьбой о растор-
жении договоров медицинского 
страхования для выезжающих за 
рубеж. Например, «Номад Иншу-
ранс» аннулировала 522 таких 
полиса с территорией покрытия 
в США и странах Европы. «Но 
наблюдалась и некая поддержка 
туризма со стороны казахстан-
цев. Многие переносили свои 
туры и переоформили договоры 
на более поздние сроки», – сооб-
щил Даурен Иманжанов. 

Новые продукты 
В мире новых технологий и 

постоянных изменений в пра-
вилах игры выживают не только 
сильнейшие, но и креативные. 
Так, компания Freedom Finance 
Insurance запустила в апреле но-
вую опцию – автострахование в 
рассрочку до трех месяцев. «Эта 
опция подойдет новичкам, ко-
торые в первые годы вождения 
платят максимальную сумму 
страховки, или тем, кто не может 
единовременно оплатить стои-
мость полиса при его оформле-
нии. Причем выплата страховой 
премии по частям производится 
без процентов, комиссий и пере-
плат», – отмечает Нина Нурам-
бекова. По ее данным, за первые 
две недели работы нового он-
лайн-сервиса компания продала 
более 60 полисов обязательного 
автострахования в рассрочку.

Из девяти работающих в Казах-
стане компаний по страхованию 
жизни (КСЖ) только две опе-
ративно предложили клиентам 
новый продукт, защищающий 
людей от COVID-19. Точнее, в 
начале года еще одна КСЖ про-
давала такой полис, но позже 
отказалась от него. По словам 
Нины Нурамбековой, самый 
популярный продукт компании 
Freedom Finance Life – это Corona 
Protect. «С увеличением числа 
заболевших и жертв значительно 
возросло количество желающих 
застраховать жизнь и здоровье 
от этого заболевания. Заметно 
увеличилось и число работода-
телей, заключающих договор 
корпоративного страхования 
от коронавируса», – сообщила 
собеседница.

 Страхование от коронавиру-
са во время пандемии – это не 
только инструмент мотивации 
ценных специалистов, но и пси-
хологическая поддержка при 
выходе на работу после изоля-
ции. «Халык-Life» предложила 
рынку аналогичный продукт 
– Life-COVID-19, который также 
ориентирован на физических и 
юридических лиц. «Этот полис 
предоставляет круглосуточную 
страховую защиту по всему миру, 
– говорит Айгуль Боранбаева. – 
Полис дает возможность застра-
хованному получить финансовую 
помощь для адаптации после 
выздоровления». 

Выплаты 
Центры выплат части страхо-

вых компаний на время каран-
тина были переведены на дистан-
ционный режим работы. Прием 
документов со всех городов до 
сих пор осуществляется онлайн 
через сайты компаний, мессенд-
жеры, электронную почту и 
другие каналы коммуникации.

 «Коммеск-Өмір» разрешила 
клиентам самостоятельно фо-
тографировать обстоятельства 
наступления страхового случая, 
повреждения имущества и транс-
портных средств. «Оценка ущер-
ба определяется на основании 
фотоматериала, – делится Олег 
Ханин. – Деятельность службы 
аварийных комиссаров переве-
дена в формат дистанционного 
сопровождения по телефону».

 Страховые компании соблю-
дали свои обязательства по вы-
платам, но и их количество в 
связи с карантином снизилось. 
«Объемы выплат по сравнению 
с обычными рабочими днями 
сократились в разы, так как не 
работали суды. Сроки по выпла-
там не нарушались», – говорит 
председатель правления «Номад 
Иншуранс» Даурен Иманжанов. 
По его информации, компания с 
19 марта по 26 апреля осуществи-
ла 310 выплат на общую сумму 
146,6 млн тенге.

 В АФК прогнозируют резкий 
рост выплат в ближайшие меся-
цы. «Кроме того, после выхода из 
карантина, возможно, вырастет 
количество страховых случаев, 
так как большой перерыв способ-
ствует снижению навыков и осто-
рожности как при управлении 
транспортными средствами, так 
и в производственной деятель-
ности», – предупреждает Ерлан 
Бурабаев.

Регулирование
Агентство по регулированию 

и развитию финансового рынка 
ввело временные надзорные по-
слабления для страховых компа-
ний, направленные на снижение 
последствий влияния коронави-
руса. В частности, были смягчены 
требования к рейтингам ценных 
бумаг, в которые страховщик 
может инвестировать. «АРРФР 
оперативно отреагировало на 
сложившуюся ситуацию. Так, был 
предложен более либеральный 
подход к пруденциальному регу-
лированию, что адекватно для 
функционирования страховых 
организаций в условиях кризи-
са», – считает Айгуль Боранбаева.

На карантине потребители 
финансовых услуг оценили удоб-
ство и скорость оформления 
электронных полисов, так как 
большая часть населения просто 
не могла выйти из дома. «Мы 
готовим новый пакет предложе-
ний, который будет способство-
вать дальнейшему развитию дис-
танционных услуг на страховом 
рынке. Например, исключение 
требований по обязательному 
наличию документов для осу-
ществления страховых выплат 
в бумажной форме», – сообщил 
управляющий директор АФК 
Ерлан Бурабаев.

Как банкам 
пережить 
сильнейший 
кризис 
за 100 лет

Максат НУРИДЕНУЛЫ, 

управляющий директор 

ДБ «Альфа-Банк»

Сервис на карантине
Как чрезвычайное положение повлияло 
на страховую индустрию Казахстана

Фото: Офелия Жакаева

Фото: Shutterstock/Tallmaple
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

В I квартале 2020 года 
страховщики Казахста-
на заработали за счет 
инвестиционной дея-
тельности 64,57 млрд 
тенге, это в 4 раза боль-
ше, чем за аналогичный 
период прошлого года. 
78,4% дохода от инвес-
тиционной деятельно-
сти было обеспечено
за счет переоценки ино-
странной валюты. 

Айгуль ИБРАЕВА

Совокупный доход 28 ком-
паний страхового сектора Ка-
захстана за I квартал 2020 года 
составил 166,81 млрд тенге. При 
этом чистая прибыль после упла-
ты налогов достигла 55,34 млрд 
тенге, что почти в 3 раза превы-
шает прошлогодний результат за 
аналогичный период.

Несмотря на то что инве-
с т и ц ион н а я д е я т е л ь но с т ь 
не является профильной для 
страховых компаний, 39% от 

совокупного объема доходов 
сек тора (64,57 м лрд тенге) 
поступило именно от инве-
с т иц ионной де я те льнос т и, 

из них 50,62 млрд тенге – от 
переоценки валюты. 

Нацвалюта за первые три ме-
сяца 2020 года ослабла на 17%, 
или на 65,42 тенге, – с 382,59 до 
448,01 тенге за доллар. При этом 
значительное ослабление курса 
пришлось на вторую половину 
марта.

Схожая картина наблюдалась 
в 2015 году, когда нацвалюта по 
отношению к доллару ослабла 
на 151,09 тенге – с 188,38 тенге 
в августе до 339,47 тенге к концу 
декабря. За 2015 год доход от инве-
стиционной деятельности страхо-
вого сектора составил рекордные 
246,96 млрд тенге, в том числе от 
переоценки валюты компании 
тогда получили 212,96 млрд тенге.

Больше всех на разнице курса 
за I квартал 2020 года удалось 
заработать страховой компании 
«Евразия». Ее инвестиционный 
доход за рассматриваемый пе-
риод составил 22,01 млрд тенге 

и в основном был обеспечен 
за счет переоценки валюты. 
Активы крупнейшей страховой 
компании сектора на конец 

марта составили 298,66 млрд 
тенге, из них 218,84 млрд – это 
ценные бумаги, удерживаемые 
до погашения. 

На втором месте страховая 
компания «Виктория», которая 
заработала на ослаблении тенге 
7,22 млрд. Это 78,1% от совокуп-
ного объема доходов компании.

4,44 млрд тенге получила от 
переоценки валюты компания по 
страхованию жизни Nomad Life. 
Чуть меньше, 4,37 млрд тенге, вы-
ручила «дочка» Народного банка 
«Халык-Life». Другая страховая 
компания «народной» группы, 
СК «Халык», напротив, потеряла 
от переоценки валюты 433,7 млн 
тенге. При этом доходы от инве-
стиционной деятельности компа-
нии превысили 1 млрд тенге.

Более миллиарда тенге за-
работали на ослаблении тенге 
еще три страховые компании. 
Доход от переоценки валюты 
экспортной страховой компа-
нии KazakhExport за I квартал 
составил 2,51 млрд тенге, Госу-
дарственная аннуитетная ком-
пания (ГАК) и СК «Казахмыс» 

получили от курсовой разницы 
доход в 1,69 млрд и 1,19 млрд 
тенге соответственно.

Наиболее эффек тивной в 
плане инвестиций за январь – 
март 2020 года оказалась стра-
ховая компания «ТрансОйл»: 
ее показатель ROI за отчетный 
период составил 13,4%. Доходы 
страховщика от инвестици-
онной деятельности достигли 
440,24 млн тенге при средней 
стоимости активов 3,29 млрд 
тенге. Относительно высокая 
рентабельность инвестиций у 
Sinoasia B&R и АСКО – 11 и 9% 
соответственно.

Среди первой десятки страхов-
щиков эффективностью исполь-
зования капитала отличились 
компании «Евразия» и «Викто-
рия», ROI которых за I квартал 
текущего года достиг 8%.

Страховщики ста ли зани-
мать деньги на рынке. Одним 
из источников фондирования 
инвестиционной деятельности 

для страхового сектора стали 
сделки прямого РЕПО. До не-
давнего времени эти сделки не 
пользовались особой популяр-
ностью среди страховщиков. 
До 2018 года совокупный объем 
таких сделок обычно не превы-
шал 1 млрд тенге: компании в 
основном занимали деньги на 
покрытие ликвидности. Однако 
уже в октябре 2018 года стра-
ховщики заняли посредством 
сделок РЕПО 20,28 млрд тенге.

В марте прошлого года Нац-
банк РК ввел запрет на привле-
чение денег в РЕПО страховыми 
компаниями, а также ввел огра-
ничения в части размещения 
денег страховых компаний в 
обратное РЕПО через 30%-ное 
дисконтирование инвестиро-
ванных в РЕПО денег при рас-
чете высоколиквидных активов 
страховых компаний. Однако 
в октябре 2019 года операции 
снова появились на балансах 
страховщиков, а в марте 2020 
года достигли рекордных 65,73 
млрд тенге.

На 1 апреля 2020 года сово-
купный объем операций прямо-
го РЕПО компаний сектора со-
ставил 58,22 млрд тенге. Боль-
ше всех посредством таких сде-
лок заняла КСЖ «Nomad Life» –
19,67 млрд тенге, заработав при 
этом 7,6 млрд тенге на инвести-
ционной деятельности.

Компании «Ха лык-Life» и 
«Халык» заняли на рынке 12,61 
млрд и 11,07 млрд тенге соот-
ветственно. Операции прямого 
РЕПО в балансе СК «Евразия» 
состави ли 3,89 м лрд тенге, 
однако это лишь 3,24% от обя-
зательств страховщика. Долг 
«Номад Иншуранс» составил 
3,74 млрд тенге, инвестдоход 
при этом достиг 1,24 м лрд 
тенге. Относительно крупную 
сумму заняла на рынке компа-
ния Freedom Finance Life: объем 
ее обязательств по прямому 
РЕПО на конец I квартала соста-
вил 3,01 млрд тенге, заработал 
страховщик от инвестиционной 
деятельности 0,93 млрд тенге.

Несмотря на высокие показа-
тели доходности инвестиций, 
Агентство по регулированию 
и развитию финансового рын-
ка рекомендовало банкам и 
страховым компаниям не вы-
п лачивать диви ден ды и не 
осуществлять обратный выкуп 
акций в текущем году. Агент-
ство советует использовать 
запас капитала для покрытия 
рисков от пандемии. Для стра-
хового сектора это означает 
рост выплат с учетом сниже-
ния доходов реального сектора 
экономики и роста цен из-за 
ослабления тенге. 

Сколько страховщики заработали 
на ослаблении тенге
Прибыль сектора выросла почти в 3 раза

Инфографика: Виктория Ким для «Курсива»

Фото: Shutterstock/Rom Chek
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В парке группы компаний Air 
Astana (куда входит и FlyArystan) 
есть как собственные самолеты, 
так и привлеченные в операци-
онный лизинг. 

«Для авиакомпании важно 
иметь в собственности несколько 
самолетов, чтобы не зависеть от 
колебаний на лизинговом рынке, 
в то же время лизинг самолетов 
позволяет сохранить наличность, 
избегая значительных предоплат 
в случае покупки воздушного 
судна. Это ставит нас в относи-
тельно хорошее положение в 
такое критическое время, когда 
наличные деньги – это всё», – от-
метили в Air Astana. Выполнять 

свои лизинговые обязательства 
компания продолжает, сумев 
договориться об изменении ус-
ловий по большинству контрак-
тов. «Нам удалось пересмотреть 
определенные коммерческие 
условия и структуры платежей по 
большинству крупных контрак-
тов. Возможно, в краткосрочной 
перс пективе нам придется отло-
жить сроки некоторых из ранее 
запланированных поставок, одна-
ко мы должны понимать, что нам 
как никогда надо быть готовыми 
воспользоваться моментом, когда 
ситуация на рынке улучшится. 
А это непременно произойдет», 
– уверен представитель департа-

мента коммуникаций Air Astana 
Тлек Абдрахимов.

Компания QAZAQ AIR также 
сообщила о реструктуризации 
лизинговых договоров, пересмот-
ре схемы поставок запчастей и 
работ по поддержанию летной 
годности. За счет этого, по соб-
ственной оценке перевозчика, 
удалось заметно сэкономить на 
валютных затратах. 

Социальное 
дистанцирование как 
тормоз для авиации 

Власти многих стран, где от-
крываются авиаперевозки, вве-
ли требования по социальному 

дистанцированию пассажиров 
в самолетах – другими словами, 
рассадку в шахматном поряд-
ке, чтобы большее расстояние 
между людьми снижало риски 
заражения коронавирусом. В 
Международной ассоциации 
воздушного транспорта (IATA) 
считают, что эта мера станет 
серьезной преградой для восста-
новления мировой авиационной 
отрасли. Шахматная рассадка 
почти наполовину сокращает 
количество мест, фактически 
самолеты летают полупустыми. 

Вот расчеты главного эко-
номист IATA Брайана Пирса: 
средняя загруженность рейсов 
с учетом ликвидации «средних» 
мест упадет с 80 до 62%. При 
такой низкой загрузке и сохране-
нии текущих цен на авиабилеты 
не удастся вывести рейсы даже на 
безубыточность, не говоря уже о 
доходах для авиакомпании. Един-
ственным вариантом выхода из 
такой ситуации в IATA считают 
повышение цен и уже сделали 
соответствующие выкладки. 
Например, если в прошлом году 
средняя цена на билет в страны 
Азиатско-Тихоокеанского реги-
она была равна $141, то после 
введения социального дистан-
цирования она увеличивается до 
$217. На размер повышения цен 
повлияет и тип воздушных судов. 
Если для узкофюзеляжных са-
молетов, например Airbus А320, 
стоимость билетов придется по-
высить на 50%, то для небольших 
региональных джетов типа Е-190 
рост может составить 100%.

Эксперты IATA высказываются 
против дистанцирования, пред-
лагая ограничиться строгими 
санитарными мерами защиты, 
то есть обязать всех пассажиров 
и сотрудников авиакомпаний 
в течение всего полета носить 
медицинские маски, измерять 
при входе на борт температуру.

Авиационная администрация 
Казахстана придерживается ана-
логичной позиции. Представите-
ли ААК отмечают, что требование 
о социальной дистанции нужно 
отменить в первую очередь из 
соображений безопасности (важ-
но для правильного определения 
центра тяжести). Второй нема-
ловажной причиной является 
экономическая составляющая.

В конце апреля авиакомпания 
Air Astana заявила о необходи-
мости повышения цен на внут-
ренние авиаперелеты. Главный 
аргумент – снижение загрузки 
бортов до 60% из-за требования 
социального дистанцирования. 
Но когда номер уже верстался, 
стало известно, что санитарные 
службы Казахстана сняли требо-
вание о рассадке пассажиров в 
шахматном порядке. По инфор-
мации пресс-службы Air Astana, 
данное обстоятельство позволит 
авиакомпании оставить цены на 
авиабилеты прежними. Пока речь 
идет только о внутренних рейсах, 
актуальных директив для между-
народных направлений еще нет. 
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Экономика воздушного локдауна

Авиакомпании избав-
ляются от старых са-
молетов, предоставляя 
Amazon отличную воз-
можность расширить 
свой парк грузового 
авиа транспорта 
в период, когда процесс 
поставок дает сбой.

Jon SINDREU,

THE WALL STREET JOURNAL

Господство в небе оказыва-
лось ключом к победе во многих 
войнах. И, похоже, сейчас самое 
время Amazon создать собствен-
ные воздушные силы.

Гигант электронной торговли 
– одна из немногих компаний, ко-
торые извлекли выгоды из кризиса, 
вызванного COVID-19. И хотя из-за 
связанных с пандемией расходов 
инвесторы были слегка разочаро-
ваны результатами за I квар тал, ак-
ции компании в этом году выросли 
на 34%. Главным драй вером роста 
стало увеличение продаж, посколь-
ку потребители начали привыкать 
и работать, и со вершать покупки 
не выходя из дома.

Другим победителем в этой 
игре, как это ни удивительно, 
стала авиакомпания. Акции 
компании Atlas Air в этом году 
выросли на 19%. Для сравнения: 
общеотраслевой индекс Dow 
Jones U.S. Airlines Index обрушил-
ся на 54%. Но сильная сторона 
Atlas – в обслуживании и сдаче в 
аренду грузовых самолетов. Ока-
залось, что владеть крылатым 
грузовым транспортом сегодня 
очень выгодно.

В начале текущего года на 
волне предшествовавших десяти 

лет, беспрецедентно успешных с 
точки зрения доходности, ком-
мерческая авиация еще не испы-
тывала трудностей. В то же время 
доходность грузовых авиапере-
возок неуклонно снижалась из-за 
избыточного предложения (оно 
автоматически возрастало по 
мере приобретения перевозчи-
ками новых самолетов для того, 
чтобы удовлетворить спрос на 
авиаперевозки) и снижения объ-
емов международной торговли, 
в первую очередь за счет Китая. 

Запрет на авиасообщение и 

карантин все изменили. Теперь 
такие перевозчики, как немецкая 
Lufthansa, демонтируют пасса-
жирские кресла на некоторых 
своих самолетах для того, чтобы 
обеспечить больше места для 
грузов – единственного, что 
сегодня может свободно летать. 
По данным Международной ассо-
циации воздушного транспорта 
(IATA), спрос на грузоперевоз-
ки упал на 16%, однако объем 
поставок снизился еще сильнее 
– на 25%.

Происходящее может сыграть 
на руку амбициям Amazon, 
желаю щему стать крупным игро-
ком в логистическом бизнесе, 
который сейчас испытывает труд-
ности.

Технологический гигант потра-
тил годы на то, чтобы избавиться 
от зависимости от FedEx и UPS 
из-за растущих затрат на достав-
ку и необходимости более жест-
кого контроля над скоростью 
доставки – ключевого преимуще-
ства для сервиса Prime. Грузовой 
авиапарк Amazon Air, который 
к 2021 году должен вырасти до 
70 самолетов, включает в себя 
узкофюзеляжные Boeing 737 

и широкофюзеляжные Boeing 
767. Все самолеты арендованы 
и обслуживаются другими ком-
паниями, например Atlas и Air 
Transport Services Group (ATCG).

Однако авиапарк Amazon 
по-прежнему уступает паркам 
конкурентов. Так, у UPS свыше 
260 самолетов, а у FedEx – 396 (не 
считая небольших самолетов). 
Многие из них – это более круп-
ные модели, такие как Boeing 777.

COVID-19 вынудил авиакомпа-
нии избавляться от старых само-
летов. По данным международ-
ной консалтинговой компании 
Ishka, арендные ставки снижа-
ются: аренда грузового Boeing 
747-8 сейчас на 13% дешевле, чем 
это было в январе. Amazon может 
даже рассмотреть возможность 
использовать свои значитель-
ные запасы наличных ($27 млрд 
по состоянию на конец марта), 
чтобы приобрести собственный 
авиапарк. Как сообщает Ishka, 
рыночная стоимость пятилетних 
лайнеров Boeing 777 и Airbus 
330 в этом году снизилась почти 
на 10%.

«Порой мы единственные, к 
кому авиакомпании могут обра-

титься, потому что никто сейчас 
не заинтересован в широкофю-
зеляжных самолетах. На месте 
Amazon я бы обратил на них 
внимание», – говорит Джеймс 
Мун, исполнительный директор 
лизинговой компании AerMoon.

Переделка пассажирского 
лайнера в грузовое судно может 
стоить около $15 млн за один 
самолет. Однако рост прибыль-
ности грузовых авиаперевозок 
все равно делает эту сделку вы-
годной. Также Amazon могла бы 
выкупить и своих поставщиков 
логистических услуг: в рамках 
сделок по лизингу у компании 
есть право приобрести кон-
трольные пакеты акций Atlas и 
ATSG.

FedEx и UPS оказались в затруд-
нительном положении, поскольку 
пандемия негативно отразилась 
на их прибыльном бизнесе по 
доставке товаров в офисы и ма-
газины. И этой ситуацией Amazon 
вполне может воспользоваться не 
только на земле, в сфере потреби-
тельской экономики, но и в небе.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Битва за небоБитва за небо
Amazon получил шанс победить

Внутреннее 
авиасообщение 

постепенно возобновля-
ется, но прогнозы не-
утешительны: до конца 
декабря отечественные 
авиаперевозчики с высо-
кой вероятностью недо-
считаются 80% своей го-
довой выручки. А цены 
на авиабилеты вырастут 
как минимум в 1,5 раза, 
если социальное дистан-
цирование станет обя-
зательным при рассадке 
пассажиров в салоне 
авиалай нера. 

Ирина ОСИПОВА

С начала недели самолеты 
стали летать в 13 городов Казах-
стана, вчера – еще в семь. Пас-
сажиры этих рейсов уже не бе-
гут за справкой об отсутствии 
коронавирусной инфекции: 
требование о ее обязательном 
наличии отменено. Расписание 
пока составлено с учетом суще-
ствующей потребности – в каж-
дый региональный центр борты 
разных авиакомпаний летают 
один-два раза в день.

Первые после простоя ре-
гулярные рейсы выполнены
1 мая, тогда было открыто авиа-
сообщение между Алматы и 
Нур-Султаном. Сроки совпадают 
с рекомендациями Авиацион-
ной администрации Казахстана 
(ААК) от середины апреля. Тогда 
на вебинаре ААК и авиаперевоз-
чиков глава Авиационной адми-
нистрации Казахстана Питер 
Гриффитс назвал приблизитель-
ные сроки открытия рейсов не 
только по внутренним, но и по 
международным направлениям. 
Первым он выделил промежуток 
с 2 по 15 мая и предположил, что 
международные перевозки ста-
нут запускать поэтапно. По его 
прогнозам, в мае будут открыты 
рейсы в Юго-Восточную Азию, 
далее – в страны Ближнего Вос-
тока, после – в Европу.

Падение и снова 
падение

Международная организация 
гражданской авиации (ИКАО) 
ожидает рекордного падения пас-
сажиропотока до конца 2020 года. 
Это уже второй прогноз, данный 
экспертами ведомства с начала 

карантина, и он отличается более 
пессимистичными настроениями. 
По обновленной оценке ИКАО, 
в этом году общее количество 
перевезенных пассажиров на меж-
дународных рейсах сократится на 
1,5 млрд человек, а пропускная 
способность международной ави-
ационной сети – на три четверти. 
В январе – апреле крупнейшие 
авиаперевозчики мира потеряли 
$48 млрд. С мая по декабрь убыт-
ки прогнозируются в коридоре 
$194–269 млрд (в зависимости от 
длительности ограничительных 
мер в разных странах).

Убытки казахстанских авиа-
компаний специалисты Мини-
стерства индустрии и инфра-
структурного развития РК оцени-
ли в 300 млрд тенге. Столько, по 
данным профильного ведомства, 
недосчитаются перевозчики до 
конца года. Сумма для казах-
станских авиакомпаний очень 
внушительная, ведь она сопо-
ставима с доходами гражданской 
авиации за 2019 год (394 млрд 
тенге).

Авиакомпания Air Astana в от-
вет на запрос «Курсива» сообщи-
ла о снижении пассажиропотока 
в марте на 50%, в апреле – на 
97%. Пресс-служба АО «QAZAQ 
AIR» заявила о 30%-ном падении 
показателей в I квартале. 

По данным Комитета по стати-
стике МНЭ РК, за март 2020 года 
число перевезенных авиапасса-
жиров в Казахстане снизилось 
на треть. Апрельских данных 
пока нет: сроки представления 
отчетности в органы статистики 
были перенесены.

Нет полетов – нет 
доходов

Самолеты почти два месяца 
на земле, но авиакомпании 
по-прежнему тратят средства 
на их содержание, необходимые 
технические работы, лизинговые 
платежи, зарплату персоналу. 
По оценке авиакомпании SCAT, 
ее финансовые потери с учетом 
затрат на поддержание летной 
годности воздушных судов, на-
логовые и другие обязательства, 
возврат оплаченных билетов, 
расходы по репатриационным 
рейсам, выплату заработной 
платы сотрудникам превысили 
5,6 млрд тенге. С учетом еще и 
недополученной прибыли за два 
месяца убытки составили более 
18 млрд тенге.

НА СКОЛЬКО ПОДОРОЖАЮТ 

АВИАПЕРЕЛЕТЫ, 

ЕСЛИ СОЦИАЛЬНОЕ 

ДИСТАНЦИРОВАНИЕ 

СТАНЕТ ОБЯЗАТЕЛЬНЫМ
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ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЙ РЫНОК

Розничная торговля 
просит отложить строки 
введения обязательной 
электронной маркиров-
ки сигарет.

Дмитрий ПОКИДАЕВ 

Электронная маркировка сига-
рет в Казахстане должна начать 
действовать с 1 июля этого года, 
но сроки могут быть сдвинуты. 
По мнению Министерства фи-
нансов, максимум на три месяца, 
по мнению участников рынка, не 
меньше, чем на полгода. 

Кому передать 
цифровую метку 

Система е-маркировки пред-
полагает нанесение на каждую 
пачку метки, которая будет счи-
тываться при продаже, – это 
позволит отслеживать переме-
щение сигарет от производителя 
к оптовику, от оптовика – к роз-
нице и к конечному покупателю. 
За счет этого, рассчитывают в 
Комитете госдоходов, теневой 
рынок сигарет сократится, а до-
ходы бюджета вырастут. 

Сигареты сейчас в перечне той 
продукции, которая подпадает 
под маркировку с 1 июля 2020 
года. Но большинство участни-
ков рынка считает, что систему 
маркировки следует дораба-
тывать в течение еще шести 
месяцев. «Мы поддержали об-
ращение, поскольку пускона-
ладочные работы до сих пор 
не произведены на объектах 
розницы, – говорит заместитель 
директора департамента АПК 
и пищевой промышленности 
НПП «Атамекен» Еркен Наурз-
беков. – А розница – это самый 

массовый сегмент системы, мы 
физически не успеем в стране 
наладить полноценную работу 
в связи с ЧП, поэтому и просили 
сроки сдвинуть». 

Эксперт Комитета госдоходов 
Министерства финансов Казах-
стана Азат Исенов признает: в 
Казахстане в 2018–2019 годах 
пилот по маркировке охватывал 
производителей, импортеров и 
дистрибьюторов сигарет, но не 
точки продажи. В итоге на произ-
водстве было промаркировано 58 
млн пачек сигарет, а импортеры 
и производители приобрели не-
обходимое оборудование. Но как 
система работает на розничном 
уровне, неизвестно.

«Сфера торговли не готова к 
считыванию и отправке сведе-
ний; интеграция с оператором 
для автоматического формиро-
вания накладных отсутствует, 
– утверждает вице-президент Ас-
социации торговых предприятий 
Казахстана Жибек Ажибаева. 
– Большинство предприятий, 
за исключением крупных сетей, 
не имеют средств для сканиро-
вания. А у нас в рознице занято 
большое количество малого 
бизнеса, для которого торговля 
табаком – это 25% оборота. Он 
не может позволить себе доро-
гостоящее оборудование», – до-
бавляет она.

С утверждением о дорого-
визне сканеров для розницы не 
согласен оператор системы. По 
словам управляющего директора 
по ИКТ-услугам АО «Казахтеле-
ком» Бикеш Курмангалиевой, 
розница сможет зайти в систему 
с помощью мобильного прило-
жения. «Но если рознице это неу-
добно, то есть система двумерных 

сканеров стоимостью от 20 тыс. 
тенге, мы будем их предоставлять 
в аренду, сумму разбивать на три 
года. Эта услуга уже поставлена 
на поток, с производителями 
вопрос поставки сканеров отра-
ботан», – говорит Курмангалиева.

В свою очередь директор де-
партамента по работе с госу-
дарственными органами ТОО 
«JTI Kazakhstan» Динмухамед 
Абсеметов отмечает, что мо-
бильное приложение пока не 
протестировано. 

Дайте производителю 
технические 
требования

Беспокоятся о запуске системы 
и производители. Директор по 
корпоративным вопросам ТОО 
«Imperial Tobacco Kazakhstan» 
Руслан Чыныбаев  говорит, 
что до сих пор не ясно, в каком 
формате производители будут 
взаимодействовать с операто-
ром. «Мы до сих не получили 
акта, который регулировал бы 
весь процесс с технической точки 
зрения, – объясняет Чыныбаев. 
– А без него мы не сможем нор-
мально работать по всей цепоч-
ке. Нам нужна техдокументация 
для координации наших систем 
с фискальной; для обеспечения 
прослеживаемости нужна инте-
грация систем всех участников 
системы, иначе не будет пере-
дачи данных в автоматическом 
режиме. Но нет конечного доку-
мента, который содержал бы тре-
бования к форматам файлов для 
отправки, конечные адреса, на 
которые эта информация должна 
поступать. И мы не можем дона-
страивать свои системы, а на это 
нужно полгода».

По словам Курмангалиевой, 
документ, о котором идет речь, 
должен был появиться в апреле, 
но из-за карантина его утверж-
дение затянулось. Теперь опе-
ратор обещает провести работы 
по тестированию всей цепочки 
в июне. Поэтому в Комитете 
госдоходов готовы рассмотреть 
вопрос о переносе сроков, хотя 
среди участников рынка есть те, 
кто считает, что систему надо 
запускать с 1 июля. 

«Нужно запускаться, пока есть 
политическая воля к этому, а 
игроки рынка со временем под-
строятся, – утверждает зампред-
седателя правления Magnum 
Cash&Carry Якоб Фишман. – 
Надо сказать честно: пока не 
будет жестких норм по срокам, 
все будут откладывать этот во-
прос. Поэтому если мы во втором 
полугодии дадим старт системе, 
то постепенно каждый элемент 
встроится».

На какую дату перенесут срок 
введения электронной марки-
ровки сигарет, окончательно 
решится после проведения ана-
лиза регуляторного воздействия 
системы на рынок. Переходный 
период, когда на рынке будут 
иметь одинаковое хождение 
и маркированная, и немарки-
рованная продукция, составит 
один год. 

Мгновенного 
сокращения 
контрафакта не будет

Эксперт Комитета госдоходов 
Азат Исенов со ссылкой на ис-
следование компании Nielsen 
за 2019 год утверждает, что 
теневой рынок табачной про-
дукции в Казахстане составляет 
10 млрд тенге, а маркировка 
позв олит снизить его до 3 
млрд тенге в течение ближай-
шей пары лет, благодаря чему 
бюджет страны пополнится на 

5,1 млрд тенге в год. У участ-
ников рынка есть сомнения в 
быстром эффекте.

 «С июля 2019 года в России 
была введена обязательная мар-
кировка сигарет, но на конец 
2019 года контрабанда в России 
увеличилась. Это данные иссле-
дования все той же компании 
Nielsen: как только вводится 
маркировка, рознице будет за-
прещено продавать сигареты без 
сканирования, соответственно, 
если розница не готова скани-
ровать, она будет продавать 
сигареты из-под полы», – говорит 
Динмухамед Абсеметов.

В самой Nielsen текущий рост 
контрафакта в России связывают 
с приближением окончания пе-
реходного периода – он истечет 
в РФ 1 июля этого года. 

Определенный единым опе-
ратором систем маркировки 
АО «Казахтелеком» представил 
стоимость учетного кода для 
каждой пачки сигарет в размере 
2,67 тенге. По мнению предста-
вителя ТОО «JTI Kazakhstan» 
Алимы Крушевой, это не окон-
чательное увеличение стоимо-
сти. «Нужно иметь в виду, что 
это – только удорожание, связан-
ное с маркой, а есть еще расходы 
производителей и розницы на 
построение и обслуживание 
системы, – говорит Крушева. – К 
тому же удорожание за счет мар-
ки будет влечь дополнительный 
рост на каждом этапе, потому 
что все хотят сохранить преж-
ний уровень маржинальности. 
Поэтому рост будет не на три 
тенге, а на большую сумму, и 
привлекательность легальных 
сигарет еще больше упадет», – 
прогнозирует она. 

Причины неуспеваемости

Казахстанский общепит 
накапливает убытки и 
планирует понижение 
статуса.

Георгий КОВАЛЕВ 

Отрасль общественного пита-
ния – одна из самых пострадав-
ших в условиях карантинных 
мер. Ее очередь на перезапуск 
работы – самая последняя. «Кур-
сив» узнал, как оценивают пер-
спективы бизнеса рестораторы 
и аналитики отрасли.

Закрытие грозит
от 30 до 70% рынка 

Застывшие за широкими па-
норамными окнами безжизнен-
ные ресторанные интерьеры не 
дают обмануться: оживление 
сюда вернется не скоро. Треть 
заведений не сможет принять 
посетителей после завершения 
карантина, считает президент 
Гильдии шеф-поваров Нур-Сул-
тана Рустам Иманиязов. Ал-
матинский ресторатор и глава 
Ассоциации поваров Казахстана 
Александр Трегубенко полага-
ет, что вынужденный простой 
грозит разорением 70% бизнеса. 

Для перезапуска работы ресто-
раторам в среднем необходимо 
около 5 млн тенге, подсчитали 
эксперты торговой сети «Ме-
тро Кэш энд Керри Казахстан». 

Сумма выведена с учетом того, 
что у владельцев есть запас ал-
коголя, круп и других продуктов 
длительного хранения. «Метро» 
– главный поставщик продуктов 
примерно для 70% крупных заве-
дений рынка общепита. 

Нет ясности относительно 
срока начала работы отрасли 
и возможного санитарного ре-
гламента. Если, например, по 
соображениям безопасности 
будет наложено серьезное огра-
ничение на число обслужива-
емых мест, для ресторанов это 
будет означать работу в убыток. 
Это мнение Ирины Лебедевой, 
основателя Клуба рестораторов 
Казахстана, в орбите влияния 
которого около 2,5 тыс. заведе-
ний страны. 

Ресторанный бизнес в отвра-
тительном положении, конста-
тирует алматинский ресторатор 
Юрий Пааль. По его мнению, 
последствия карантина завершат 
процесс деградации ресторанов 
до формата дешевого эконом-пи-
тания. И это будет логическим за-
вершением процесса упрощения 
меню и качества обслуживания, 
который трансформирует рынок 
последние 10 лет.

Самым популярным 
меню станет стрит-фуд

Ирина Лебедева прогнозирует 
два главных тренда отрасли по-

Ресторанам 
грозит 

падение 
до уровня 
столовых

сле снятия карантина. Падение 
доходов населения приведет 
к упрощению меню до уровня 
стрит-фуда, а низкие обороты 
заставят заведения уходить в 
тень. По словам эксперта, даже 
в благоприятные периоды число 
серых игроков превышало число 
работающих официально более 
чем в три раза. К примеру, до 
карантина в Алматы было около 
1,5 тыс. официальных заведений, 
тогда как общее число точек 
общепита разного формата до-
стигало 5 тыс. 

Юрий Пааль также считает ве-
роятным массовый исход рынка 
в сегмент «черной кухни», для 
которого характерны работа 
в формате приготовления и 
доставки блюд, и без уплаты на-
логов. По его мнению, главный 
ущерб понесут заведения сегмен-
та B (средний чек от 3 тыс. до 5 
тыс. тенге). Сейчас они состав-
ляют примерно 40% рынка. Им 
придется переориентироваться 
на менее притязательного по-
требителя, что соответственно 
значительно увеличит рыночную 
долю сегмента C (средний чек 
менее 3 тыс. тенге). 

Эксперты согласны с тем, что 
перемены не затронут только са-
мый дорогой сегмент ресторанов 
– категории A со средним чеком 
более 7 тыс. тенге. На данный 
момент он составляет примерно 
7% рынка. Причем, по свиде-

тельству Юрия Пааля, 
еще 10 лет 

назад  такие заведения занимали 
до трети рынка. Таким образом, 
доминирующим на рынке станет 
формат дешевых забегаловок.

Рабочие места и 
зарплаты сократятся

Негативный сценарий отра-
зится и на занятости: рабочих 
мест станет меньше, зарплаты 
будут сокращены на 30%, считает 
Ирина Лебедева. Александр Тре-
губенко согласен с прогнозом, но 
призывает видеть в этом положи-
тельный аспект: будет решена 
проблема преобладания неком-
петентной и безответственной 
рабочей силы, вызванная низкой 
конкуренцией на рынке. Юрий 
Пааль считает важным повысить 
зарплаты ключевым работникам 
ради сохранения репутации 
заведения.

Также опрошенные эксперты 
разошлись в прогнозной оценке 
стоимости меню. Большинство 
полагают, что повышение цены 
на блюда в условиях ограничен-
ного спроса станет губительным. 
Юрий Пааль и в этом случае 
придерживается альтернативной 
позиции. По его мнению, ресто-
раны не могут и дальше игнори-
ровать падение маржинальности 
бизнеса, сдерживая цены на 
блюда на фоне растущей стои-
мости сырья. Последний тренд 
наблюдается на казахстанском 
ресторанном рынке уже около 
шести лет, как раз с предыдущего 
кризиса.

Коллаж: Вадим Квятковский

Фото: Shutterstock/Arhelaos
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ТЕХНОЛОГИИ

Сейчас телеком-опера-
торы не только в Ка-
захстане, но и во всем 
мире обслуживают 
своих клиентов через 
цифровые каналы. Но 
эта вынужденная из-за 
пандемии коронавируса 
мера в посткарантин-
ный период, похоже, 
станет нормой, посколь-
ку демонстрирует целый 
ряд преимуществ перед 
живым общением заказ-
чика и исполнителя. 

Куанышбек ЕСЕКЕЕВ

Наша компания после ввода 
чрезвычайного положения на 
территории всей страны и ка-
рантина практически во всех 
городах просто вынуждена была 
в кратчайшие сроки перестро-
иться на обслуживание своих 
абонентов через цифровые ка-
налы. Нам, как и многим другим 
бизнес-структурам, пришлось 
на время закрывать офисы об-
служивания населения, а теперь 
есть вероятность, что после их 
открытия в связи с отменой ре-
жима ЧП наши клиенты массово 
туда не вернутся. 

Дело даже не в боязни посеще-
ния мест массового скопления 
людей в постпандемический пе-
риод, просто цифровые каналы 
обратной связи показали свои 
несомненные преимущества 
как для клиента, так и для теле-
ком-оператора. Для потребителя 
плюсы такой системы, которая 
в «Казахтелекоме» представлена 
с 16 марта 2020 года каналами 
WhatsApp Business, Telegram, 
Jivosite (онлайн-помощник на 
сайте telecom.kz) и новым Личным 
кабинетом на сайте telecom.kz,
очевидны. 

В первую очередь, это сокраще-
ние временных затрат и возмож-
ность сделать запрос из любой 
физической точки практически 
круглосуточно (каналы работают 
ежедневно с 8:00 до 23:00, без 
выходных и праздников). Для 
взаимодействия с оператором 
достаточно смартфона, а стои-
мость связи через месседжеры 
доступна любому абоненту. Что 
до выгод операторов, то вынуж-
денный переход на цифровые 
каналы заставляет вспомнить 
поговорку «Не было бы счастья, 
да несчастье помогло». 

Нашей компании нынешняя 
ситуация позволила по-новому 
взглянуть на свои возможности и 
раскрыть те резервы, о которых в 
докарантинное время мы, честно 
говоря, не задумывались. Сам 
факт разворачивания цифро-
вых каналов в «Казахтелекоме» 
в марте достоин отдельного 
акцента: стандартные сроки 
процедуры создания верифи-
цированного бизнес-аккаунта 
WhatsApp Business по всем пра-
вилам Facebook – около двух-трех 
недель. Команде же наших экс-
пертов удалось пройти верифи-
кацию за пять дней – и этот опыт 
сокращения сроков реализации 
проектов сам по себе является 
ценностью, применимой и к 
другим проектам. 

Мы прогнозируем долгожи-
тельство созданных в этот пе-
риод цифровых каналов – они 
стали настоящим спасением в 
ситуации наплыва заказов. Через 
них только нашей компанией в 
настоящее время обслуживается 
свыше 2,5 тыс. обращений або-
нентов в сутки. Для сравнения – 
во времена физических аналогов 
этот показатель не превышал 200 
обращений в день. По статисти-
ке, за январь-апрель этого года 
общее количество обращений 
от абонентов выросло в семь раз 
по сравнению с аналогичным 
периодом прошлого года (25,5 
тыс. обращений против 3,5 тыс.). 
Полагаю, что подобный, а может 
быть, и гораздо больший рост 
наблюдается сейчас у всех наших 
отечественных и зарубежных 
коллег – и уже очевидно, что без 
оптимизации временных затрат, 
которые дают цифровые кана-
лы, телеком-индустрия просто 
захлебнулась бы в этой волне. 

Но мы не только не захлебну-
лись, но и успешно справились с 
обращениями 80 тыс. абонентов 
в апреле 2020 года, своевременно 
и качественно решив их про-
блемы. И получили достаточно 
богатую пищу для размышлений 

относительно дальнейшего раз-
вития системы нашей обратной 
связи с клиентами в будущем. 
Уже сейчас очевидно, что нали-
чие системы обслуживания в 
онлайн-каналах делает для теле-
ком-компаний необязательным 
большое количество физических 
офисов в городах. И это дает нам 
возможность перегруппиро-
вать свой штат, направив часть 
сотрудников из этих офисов 
на другие участки работы. Ни 
о каком сокращении речи не 
идет, мы будем рассматривать 
переформатирование именно с 
точки зрения перевода наших 
специалистов на новые формы 
работы: ранее, к примеру, в на-
ших онлайн-каналах ежедневно 

работало 90 сотрудников, а с 1 
мая мы увеличили количество 
операторов до 120 человек. 

Почему мы считаем, что потре-
битель и после карантина прого-
лосует ногами за онлайн-кана-
лы? На это указывает множество 
факторов. В первую очередь 
– причины обращений: если 
рассмотреть нашу статистику, то 
всего 36% всех обращений – это 
заявки на подключение услуг, все 
остальное – это вопросы консуль-
тационного характера (запросы 
по оплате, по регистрации в лич-
ном кабинете, вопросы техниче-
ского характера, вопросы по де-
биторской задолженности). Вряд 
ли кто-то из наших абонентов, 
благополучно разрешавших эти 

проблемы с помощью WhatsApp 
на протяжении марта-апре-
ля-мая, в июне вдруг пожелает 
ехать в наш офис, чтобы физи-
чески задать те вопросы, ответы 
на которые он может получить в 
мессенджере. Человек не только 
быстро привыкает к хорошему 
– он еще и медленно от этого 
хорошего отвыкает, а поскольку 
мы систему цифровых каналов 
сворачивать не собираемся, ко-
личество ее пользователей будет 
в посткарантинное время только 
нарастать. 

Еще один урок, который мы из-
влекли из карантинного периода 
– автоматизировать надо все, что 
только поддается автоматизации. 
К примеру, наиболее популярным 

каналом связи среди наших он-
лайн-систем является WhatsApp, 
который занимает 54% от всех 
обращений в цифровых каналах 
обслуживания. С 16 марта по
9 мая 2020 года в данном ка-
нале было обслужено 68 тыс. 
абонентов, и один из секретов 
этого успеха состоит в том, что 
здесь нами подключен чат-бот, 
который на сегодняшний день 
закрывает более 15% всех обра-
щений. Это означает, что 15% 
абонентов, обратившихся на 
WhatsApp-номер 8 708 000 01 60, 
получают ответы на интересую-
щие их вопросы, не переходя к 
диалогу с оператором. И мы на-
мерены продолжать эту работу по 
автоматизации услуг, пополняя 
базу знаний чат-бота, для того 
чтобы еще большее количество 
абонентов смогли в кратчайшие 
сроки получить ответы на все 
интересующие их вопросы. 

На втором месте по коли-
честву принятых обращений 
н а ход и т с я  о н л а й н - п о м о щ -
ник на сайте telecom.kz – это
32 тыс., или 29% от всех обраще-
ний. Помимо этого, для удобства 
наших абонентов была продела-
на большая работа по созданию 
нового Личного кабинета, в 
котором они смогут узнать под-
робную информацию о балансе 
лицевого счета, о выставленном 
счете, а также оплатить услуги 
связи без комиссии. Там уже 
сейчас реализована возможность 
подачи заявки на подключение и 
отключение услуги онлайн, по-
дачи заявки на смену тарифного 
плана, добавлена информация 
по детализации звонков с город-
ского и мобильного телефонов. 
А в скором времени появится 
возможность подключения и от-
ключения дополнительных услуг 
через эту систему, позволяющую 
осуществлять обратную связь в 
режиме онлайн в любое время и 
с любого устройства. 

Так что мы намерены поддер-
живать и развивать уход наших 
клиентов в системы онлайн. Для 
управления своими подписками 
онлайн, не выходя из дома, або-
нентам нужно всего лишь пройти 
верификацию своего мобильно-
го номера и зарегистрироваться 
в новом Личном кабинете на 
сайте telecom.kz. И едва ли в 
телеком-отрасли в ближайшее 
время появится какое-то альтер-
нативное цифровым каналам 
предложение.

Президент Казахстана Ка-
сым-Жомарт Токаев поставил 
цифровизацию в ряд основных 
задач для государства, отметив, 
что нация должна стать конку-
рентоспособной.

«В то же время мы должны 
широко использовать передовые 
технологии и цифровизацию. 
Это одна из основных задач», 
– сказал президент 4 мая на за-
седании сената парламента РК.

За несколько лет диджитали-
зация экономики Казахстана 
превратилась из рекомендации 
в жизненно важную необходи-
мость. Месяц назад, 11 апреля, 
первый заместитель руководи-
теля администрации президента 
РК (ныне председатель сената 
парламента) Маулен Ашимбаев 
высказался: «В посткризисный 
период неизбежны цифрови-
зация и переход многих сфер в 
онлайн. Бизнес задумался над 
пересмотром внутренних про-
цессов, наращиванием гибкости, 
акцент смещается на диджитали-
зацию и развитие полноценной 

онлайн-составляющей в работе. 
Масштабная цифровизация и ра-
бота над ошибками должны стать 
приоритетом и для госаппарата в 
предстоящий период. Президент 
страны поручил пересмотреть 
госпрограмму «Цифровой Казах-
стан» и следующий год провести 
под знаком цифровизации».

За последние годы в Казахста-
не сделано немало для цифрови-
зации экономики. Основным ин-
струментом государства в этом 
вопросе стала программа «Циф-
ровой Казахстан». Есть данные, 
что экономический эффект от 
этой госпрограммы за 2018–2019 
годы составил 600 млрд тенге. 
Это глобальные цифры государ-
ственного сектора. А как обстоят 

дела в квазигосударственном и 
частном секторах?

Сегодня уровень цифровиза-
ции процессов на предприятиях 
сильно разнится: мобильные 
операторы и банки по умолча-
нию опережают большинство 
компаний. Дело в том, что ав-
томатизированное проведение 
и учет операций (транзакции, 
кредиты, использованные мега-
байты) – часть бизнес-модели 
этих организаций.

В тех компаниях, где рыночные 
условия позволяли быть неопти-
мальными, или даже неэффек-
тивными, – дорогая нефть, суб-
сидии от государства, монополия 
и отсутствие альтернативы для 
клиента – уровень цифровизации 

до сих пор остается низким. Мно-
го приобретенных хороших и 
дорогих программных продуктов 
пылятся на полках или создают 
иллюзию функционирования 
для целей аудита. Интересно, что 
даже в некоторых технологичных 
банках та область деятельности, 
которая неоднократно была 
поддержана государством, а 
именно корпоративное кредито-
вание, остается нецифровой. Об 
этом говорят многочисленные 
замечания, выставленные по ре-
зультатам проведенного Нацио-
нальным банком AQR.

Трудности, с которыми мы 
столкнулись в последние не-
сколько месяцев, – обрушение 
цен на нефть, очередная деваль-

вация, карантин и приостанов-
ка деятельности предприятий, 
– заставили многих по-новому 
взглянуть на цифровизацию. 
Во-первых, топ-менеджеры, ко-
торые ранее не доверяли новым 
технологиям, на личном опыте 
почувствовали, что такое циф-
ровизация и какой огромный эф-
фект она оказывает. Во-вторых, 
стали очевидны экономические, 
репутационные и даже политиче-
ские риски, которые несут в себе 
нарушения в работе IT-систем. 
В-третьих, мы уже являемся сви-
детелями волны сокращений на 
предприятиях: кто-то сообщил 
о сокращении 10%, а кто-то и 
40% персонала. Очевидно, что 
компенсировать сокращение 

сотрудников необходимо будет 
путем цифровизации и роботи-
зации процессов.

Стечение обстоятельств, а 
также низкий текущий уровень 
автоматизации, открывают дей-
ствительно большие возмож-
ности для проектов цифровой 
трансформации предприятий. 
Напомню, что цифровая транс-
формация – это когда приме-
нение технологий не просто 
автоматизирует, а позволяет 
изменить бизнес-модель пред-
приятия или его процессов.

Если оставить самое важное, 
то для успешного цифрового 
проекта необходимо следующее. 
Во-первых, современная платфор-
ма, которая позволит выполнить 
интеграцию учетных систем; 
построить автоматизированные 
бизнес-процессы, аналитику и 
каналы взаимодействия с клиен-
тами и сотрудниками. Платформа 
объединит и заставит работать 
сообща все имеющиеся системы. 
Во-вторых, требуются организа-
ционные преобразования, когда 
формируются выделенные коман-
ды цифровой трансформации. 
Команды комплектуются из пред-
ставителей владельцев процессов 
(бизнес, производство, финансы и 
т. п.) и IT-специалистов. Команды 
должны получить в свое распоря-
жение возможность полностью 
самостоятельно строить и вне-
дрять новые цифровые процессы, 
работая по гибкой проектной 
методологии.

Цифровые каналы – настоящее 
и будущее телекома

Куанышбек ЕСЕКЕЕВ, 

председатель правления 

АО «Казахтелеком» 

Евгений ЩЕРБИНИН, 

CEO Prime Source

Глобальная изоляция ускоряет цифровую 
трансформацию организаций Казахстана
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ТЕХНОЛОГИИ

Компании ускорят 
автоматизацию после 
кризиса, и этот процесс 
подтолкнет развитие 
казахстанского рынка 
беспилотных летатель-
ных аппаратов, уверены 
опрошенные «Курси-
вом» эксперты – те, кто 
дроны уже использует, 
и те, кто беспилотные 
летательные аппараты в 
Казахстане производит. 

Ирина ОСИПОВА

Мировой рынок беспилотных 
летательных аппаратов (БПЛА) 
в 2020 году достигнет отметки в 
$100 млрд, прогнозируют анали-
тики международной инвестици-
онной компании Goldman Sachs. 
Транснациональная корпорация 
PwC дает еще более оптимистич-
ные оценки – емкость доступного 
рынка услуг с использованием 
беспилотников уже насчитывает 
$127 млрд в год. И первые, и вто-
рые уверены: спрос на дроны уве-
личится за счет «гражданских» 
покупателей – ведь все чаще 
беспилотники используются в 
геологоразведке, мониторин-
ге инфраструктуры, создании 
BIM-моделей и т. д.

Соседняя Российская Феде-
рация с 15-летней историей 
развития невоенных БПЛА счи-
тает свой рынок оборудования и 
услуг, оказываемых с помощью 
дронов, несформировавшимся. 
Ассоциация эксплуатантов и 
разработчиков беспилотных 
авиационных систем РФ «Аэро-
нет» приводит такие цифры: в 
2019 году объем экспорта БПЛА 
в Россию превысил 1 млрд рублей 
($13,5 млн), а доход российских 
компаний от реализации услуг, 
оказываемых при помощи беспи-
лотников, достиг 7 млрд рублей 
($94,3 млн).

Казахстанский рынок оборудо-
вания и услуг летающих роботов 
эксперты характеризуют как 
незрелый, он до сих пор нахо-
дится в стадии первичного на-
сыщения. По данным Комитета 
статистики РК, импорт аудио- и 
видеооборудования, относящего-
ся к информационно-коммуни-
кационным технологиям (ИКТ), 
в 2018 году составил $321 млн (с 
ростом на 17% за год). Другие то-
вары ИКТ были завезены на сум-
му $378 млн (на 10% меньше, чем 
в 2017 году). Объем реализации 
именно беспилотных аппаратов 
и услуг, оказываемых при их по-
мощи, органами статистики не 
фиксируется.

Роботизация в цифрах
В Казахстане крупные компа-

нии только начинают внедрять 
роботехнологии, в том числе 
и БПЛА, в свои производства и 
проводить сравнительный ана-
лиз их экономической целесо-
образности. Наиболее активно 
этот процесс идет в Алматы и 
Нур-Султане, в меньшей степе-
ни – в регионах. Такие выводы 

позволяют сделать статданные, 
опубликованные в бюллетене 
«Об использовании информаци-
онно-коммуникационных техно-
логий на предприятиях РК в 2019 
году». Цифры относительные, 
так как в обследовании приняли 
участие 130 тыс. компаний, но 
они дают понимание о струк-
туре затрат на IT-технологии и 
востребованности предлагаемых 
инструментов.

Из 130 тыс. предприятий лишь 
2,1 тыс. используют в произ-
водстве роботов (или 1,6%). 
Больше всего их сосредоточено 
в оптовой и розничной торгов-
ле (700 компаний), на втором 
месте – строительство (535), 
на третьем – обрабатывающая 
промышленность (319). В регио-
нальном разрезе безусловным 
лидером является Алматы, где 
расположено 62% роботизиро-
ванных предприятий из числа 
обследованных, 16% таких ком-
паний базируются в Нур-Султа-
не, 7% – в Шымкенте. В регионах 
эти цифры колеблются от 5% 
(Атырауская область) до 0% 
(Жамбылская область).

Комстат опубликовал данные 
и о затратах, которые несут ком-
пании на информационно-ком-
муникационные технологии. За 
прошлый год 130 тыс. предприя-
тий потратили на эти цели 337,7 
млрд тенге (на 10% больше, чем 
годом ранее). Самая большая 
доля от этого рынка – 36% – 
пришлась именно на оплату 
IT-услуг сторонних организаций 
(121,6 млрд тенге), 16% средств 
потрачено на приобретение про-
граммных продуктов (55,6 млрд 
тенге), лишь 4% – на разработку 
ПО внутри организаций (13,1 
млрд тенге).

Экипаж рынка 
беспилотников

Все участники рынка дронов в 
РК делятся на три группы – ком-
пании, занимающиеся сборкой 
БПЛА на территории Казахстана; 
сервисные организации, предо-
ставляющие услуги мониторин-
га и сбора данных с помощью 
беспилотников; дистрибьюторы. 

Самая небольшая группа – пер-
вая. В ней насчитывается всего 

четыре крупных компании и 
несколько студенческих старта-
пов. Среди наиболее масштабных 
организаций – столичный завод 
по производству собственных 
систем БПЛА с полезной на-
грузкой QAZDRON, шымкент-
ский завод по сбору роботизи-
рованных авиационных систем 
RoboAvia, алматинская компания 
Adrome Automation. Компания 
«Казахстанская авиационная 
индустрия» подписала контракт 
с израильскими партнерами о 
поставках оборудования для 
сборки БПЛА в РК. Предполага-
ется, что эта дочка НК «Казахстан 
инжиниринг» станет основным 
поставщиком беспилотников для 
нужд госсектора.

Во вторую группу входят 10–15 
средних и малых компаний, кото-
рые приобрели дроны за рубежом 
и предоставляют услуги аэромо-
ниторинга, фотокоптеров и т. д. 
Этот спектр услуг актуален для 
бизнеса, которому необходимы 
данные «с воздуха» не постоянно, 
а время от времени. Отдать эти 
работы на аутсорс дешевле, чем 
приобретать дрон самостоятель-
но и тратиться на его содержание 
и обучение техперсонала.

В отдельной категории – круп-
ные производственные компа-
нии, которые готовы вложиться 

в приобретение дорогостоящих 
беспилотников, обучение пило-
тов и специалистов, умеющих 
анализировать полученные дан-
ные. Как правило, это промыш-
ленные гиганты, нефтесервис-
ные комплексы.

Например, на двух крупных 
предприятиях корпорации KAZ 
Minerals – «Актогай» и «Бозша-
коль» – собственные квадрокоп-
теры и беспилотные аппараты 

используют для обзорных ви-
деосъемок производственных 
участков, геотехнического кар-
тирования бортов открытых 
карьеров, создания 3D-моделей. 
Стоимость только одного специ-
ализированного беспилотника со 
всеми необходимыми камерами 
и датчиками – $45 тыс. «Наша 
компания планирует в ближай-
шем будущем дополнительно 
закупать дроны c технологией 
лазерного сканирования, что 
позволит ускорить ежедневную 
съемку карьера в несколько раз. 
Сложно сказать, сколько дроны 
сэкономили денег, но однознач-
но они окупили себя. Эти техно-
логии позволяют нам выполнять 
задачи, которые раньше счита-
лись невыполнимыми, они дают 
много информации для анализа 
и контроля производственных 
процессов», – комментирует ме-
неджер департамента корпора-
тивных связей по ВКО компании 
KAZ Minerals Ермек Дюзкенев.

Вирус дронам 
на пользу

Отечественные производители 
БПЛА ожидают, что пандемия 
подхлестнет рынок услуг беспи-
лотников. «В посткризисный 
период данная ниша будет пере-
оценена, она продолжит прогрес-

сировать. Во-первых, есть зада-
чи, которые человек физически 
не может выполнить. Во-вторых, 
использование дронов делает 
производственный процесс без-
опаснее и дешевле во многих слу-
чаях. Например, если ранее для 
каких-либо работ привлекали 
дорогостоящую авиацию, то те-
перь результаты можно получить 
с помощью беспилотных систем. 
Эксплуатация дешевле, а, значит, 

это выгоднее. Прогрессивно на-
строенные бизнесмены делают 
расчеты и видят преимущества. 
Поэтому, да, «беспилотная» тема 
будет развиваться и в карантин, 
и в кризис», – отмечает руково-
дитель казахстанского завода 
QAZDRON Мадияр Смагулов. 

Распрос т ранение вируса 
COVID-19 и социальное дис-
танцирование открыли новые 
перспективы на рынке БПЛА 
именно за счет исключения 
«человеческого» фактора. Напри-
мер, в Алматы и Нур-Султане во 
время карантина дроны исполь-
зовали для контроля блокпостов.
В Китае, некоторых европейских 
странах в разгар пандемии БПЛА 
обрабатывали химикатами ули-
цы. В Томской области РФ дроны 
доставляли в отдаленные села 
тесты на коронавирус.

«Сегодня с помощью беспилот-
ников можно выполнять задачи, 
связанные с профилактикой и со-
хранением здоровья населения. 
Например, дрон может заменить 
полицейского, летая с мигалками 
во дворах и оповещая население 
через громкоговоритель о ка-
рантинных мерах. Технологии 
позволяют запустить дроны с 
инфракрасными камерами, кото-
рые могут измерять температуру 
тела человека на расстоянии. 

Так можно очень быстро бескон-
тактным способом сканировать 
микрорайоны и выявлять людей 
в составе небольших групп с 
повышенными параметрами. Ко-
нечно, дрон диагноз не поставит, 
но первоначальные данные для 
аналитики выдаст», – описывает 
Смагулов те возможности дро-
нов, которые востребованы в 
ситуациях ЧП и карантина. 

Руководитель производствен-
ной компании считает, что 
специалисты многих крупных 
предприятий, агроформиро-
ваний просто не знают, какие 
возможности им может открыть 
анализ данных. Люди привыкли 
работать по старинке, традици-
онными способами, особенно в 
отдаленных регионах, иннова-
ционный подход используется 
не везде. Сейчас в Казахстане 
главные заказчики услуг в сфере 
беспилотной авиации – это гос-
сектор, нацкомпании, областные 
акиматы, которым необходимо 
производить аэро-, фотосъем-
ку, составлять ортофотопланы, 
3D-модели местности. Также в 
числе заказчиков – строитель-
но-дорожные компании, под-
разделения ЧС, производящие 
мониторинг подтопленных мест 
или разведку в каких-то опре-
деленных районах, охранные 
агентства, осуществляющие 
мониторинг за линейными объ-
ектами, нефтегазовые компании. 

Генеральный директор шым-
кентского завода RoboAvia Ни-
колай Пажитнев отмечает, что 
спрос на услуги БПЛА в связи с 
цифровизацией увеличивает-
ся постоянно, а в ближайшей 
перспективе он получит допол-
нительный потенциал роста, 
так как предприятия будут со-
кращать расходы. «Сегодня и в 
ближайшем обозримом будущем 
именно желание, или, можно 
сказать, необходимость сокраще-
ния издержек станет ключевым 
мотивом еще активнее развивать 
рынок БПЛА. Использование 
беспилотников в геодезических 
изысканиях, кадастровых ра-
ботах, сельскохозяйственном 
мониторинге, охране и эколо-
гическом мониторинге нефте- и 
газотранспортных магистралей, 
мониторинге линий электропе-
редач, охране государственных 
границ позволяет на порядок 
сократить число необходимого 
персонала для таких задач. Также 
существенно уменьшаются сроки 
выполнения подобных работ за 
счет применения технологий 
беспилотных аппаратов», – вы-
сказывает свое мнение Николай 
Пажитнев.

Особых сложностей в вопросах 
регистрации БПЛА и их марш-
рутов в Казахстане, по словам 
Пажитнева, сейчас нет. Рынок 
беспилотников смог добиться 
должного внимания со стороны 
госорганов. Единственный не-
решенный вопрос для коммер-
ческих беспилотников – стра-
хование, но его механизм уже 
в разработке и должен начать 
действовать в ближайшее время.

Как изменится рынок коммерческих 
беспилотников в Казахстане

Инфографика: Виктория Ким для «Курсива»

Инфографика: Виктория Ким для «Курсива»
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ЭКСПЕРТИЗА

Ким Джордан: 
New Belgium Brewing 

«Вероятно, самое сложное в том, чтобы быть предприни-
мателем – это чувство ответственности, 

которое грузом лежит на плечах».

Сооснователь/Бывший CEO 
Головной офис: Форт-Коллинс, Колорадо
Год основания: 1991 
Возраст: 61 

ПРЕИМУЩЕСТВА: Мне нравится быть свободной 
в принятии решений относительно сущности ком-

пании – ее этических параметров и бизнес-практик. 
Я люблю, когда можно решать вопросы самосто-
ятельно и никто не говорит: «Нет, ты не можешь 
этого делать». Многие из тех практик, которые 
мы внедрили в компании New Belgium, возникли 
интуитивно. 

Одним из наших уникальных изобретений стало 
принятие решений на основе консенсуса, то есть 
каждый сотрудник компании обладает правом 
голоса. Это не значит, что мы размываем задачи 
настолько, чтобы они нравились абсолютно всем, 
это лишь означает, что мы обсуждаем их достаточно 
долго, чтобы каждый понял суть идеи и был готов 
ее поддержать. 

НЕДОСТАТКИ: Вероятно, самое сложное в том, 
чтобы быть предпринимателем – это чувство от-
ветственности, которое грузом лежит на плечах.
У меня есть коллеги, которые сильно переживают за 
компанию, но быть основателем – это нечто иное. 
Иногда в этом качестве бывает немного одиноко. 

Мы создали компанию, когда мне было 32 года, 
и с некоторыми из тех, с кем мы начинали, я как 
бы росла вместе. Однако когда босс – это ты, важно 
уметь говорить «нет» и сразу пресекать неправиль-
ное поведение. Это воспринимается особенно 
негативно, когда эти люди твои друзья. В том смыс-
ле, что здесь присутствует некая эмоциональная 
путаница. С одной стороны, я говорю: «Ты мне 
нравишься как человек, мне нравится проводить с 
тобой время, я знаю, что у тебя семья и дети», но в 
то же время иногда я вынуждена напоминать об аб-
солютной неприемлемости подобного поведения. 

Плюсы и минусы предпринимательства
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Нил Блюменталь: 
Warby Parker

«Нет ничего хуже, чем увольнять кого-то. 
Работа важна для всех нас».

Сооснователь/Co-CEO 
Головной офис: Нью-Йорк 
Год основания: 2010 
Возраст: 39 

ПРЕИМУЩЕСТВА: Мне нравится, что моя работа 
и жизнь могут быть полностью интегрированы. 
Когда вы увлечены, как и все предприниматели, 
которые занимаются своим делом, это влияет на 

каждый аспект вашей жизни. Поскольку моя жена 
(Рэйчел Блюменталь, основатель и генеральный 
директор Rockets of Awesome) также является пред-
принимателем, приятно иметь такую общность.
В начале этого года я был в Майами, где посетил ряд 
наших магазинов и побывал на конференции. Рэй-
чел приехала туда с детьми, чтобы повидать меня. 

Мои дети уже знают, что, куда бы мы ни пое-
хали, там, вероятно, есть магазин, который мы 
посетим и встретимся с его сотрудниками. Инте-
ресно наблюдать, как наши дети четырех и вось-
ми лет понемногу узнают о розничной торговле 
и начинают задавать вопросы типа: «Почему у 
Warby такая вывеска?», «Для чего магазины Warby 
Parker сделаны разными?» Очень увлекательно 
поговорить с ними о том, на чем я сосредоточен 
как бизнес-лидер. 

НЕДОСТАТКИ: Нет ничего хуже, чем увольнять 
кого-то. Работа важна для всех нас и часто явля-
ется основой нашей личности. Как бизнес-лидер, 
вы принимаете окончательное решение, и, хотя 
такой шаг бывает полезным для организации или 
конкретного человека, это не весело. Вы начинае-
те переживать: был ли процесс приема на работу 
выверенным настолько, насколько он должен был 
быть? Правильно ли были поставлены задачи?
И если даже очевидно, что все было сделано пра-
вильно, и вы знаете, что дали человеку возмож-
ность проявить себя, это действительно сложно. 
Я занимался спортом в школе и всегда принимал 
участие в программах по развитию лидерских 
качеств, поэтому, думаю, у меня правильный 
уровень ожиданий относительно того, насколько 
тесно предпринимательство связано с управлением 
персоналом. Это лучший и самый сложный аспект 
работы одновременно.

Паял Кадакия: ClassPass 

«Влияние, которое вы можете оказывать на жизнь своих 
сотрудников – это то, что вы не осознаете, 

когда создаете компанию».

Основатель/Председатель 
Головной офис: Нью-Йорк 
Год основания: 2013 
Возраст: 37 

ПРЕИМУЩЕСТВО: Влияние, которое вы можете 
оказывать на жизнь своих сотрудников по мере 
роста компании – это то, что вы не осознаете, когда 
создаете компанию. Некоторые молодые люди, ко-
торые присоединились к компании в самом начале, 

по мере ее роста стали занимать руководящие долж-
ности. Мне нравится давать молодежи возможность 
руководить и получать новый профессиональный 
опыт. Конечно, когда бизнес процветает, мотиви-
ровать сотрудников легче, но очень важно продол-
жать оказывать эту поддержку и в разгар кризиса. 
Мы призываем нашу команду использовать сейчас 
свои предпринимательские навыки так активно, 
как никогда раньше. 

Одна из моих любимых историй: однажды мы 
были в Сингапуре на запуске ClassPass, и за столом 
один из сотрудников признался, что получил па-
спорт только в прошлые выходные. Он живет в Мон-
тане, и эта поездка за пределы США дня него стала 
первой. Я люблю такие истории о сотрудниках, у 
которых появились подобные новые впечатления. 

НЕДОСТАТКИ: Создание компании требует вре-
мени, и какого-либо четкого плана здесь просто не 
существует. Нужно пробовать снова и снова и, если 
необходимо, менять тактику. К примеру, наш перво-
начальный продукт не выстрелил, и потребовалось 
три года, чтобы его перенастроить. Поначалу мы 
были поисковой системой для спортивных групп и 
не предлагали постоянного членства. Клиент дол-
жен был забронировать место в группе и оплатить 
полную стоимость занятий. В этой первоначальной 
итерации неделями на нашем сайте не было зака-
зов. Так продолжалось до тех пор, пока мы не при-
шли к текущей модели с подпиской и сообществом, 
и вот тогда-то и произошло волшебство. 

Как предпринимателя, этот опыт научил меня 
не привыкать к комфорту, и с COVID-19 мы были 
вынуждены воспринимать все эти неудобства 
совершенно по-новому. Мы понимаем, что в это 
беспрецедентное время очень многие компании по 
всему миру борются за свой бизнес, и мы пытаемся 
адаптироваться к ситуации вместе с ними. 

Топ Авотона: Calendly

«Вы можете сделать ставку на собственную безумную 
идею и нести ответственность как за успех, 

так и за провал».

Основатель/CEO 
Головной офис: Атланта 
Год основания: 2013 
Возраст: 39 

ПРЕИМУЩЕСТВА: Я всегда стремился думать не 
так, как все, то есть мыслить нестандартно. Самое 
лучшее для меня – это просто сделать ставку на 
свои же идеи, когда за успех или провал нужно 
отвечать самому. Не надо спрашивать у кого-то 
разрешение. 

Когда я основал компанию, то столкнулся с 
большим скептицизмом. Некоторые полагали, что 
онлайн-планирование нужно лишь поставщикам 
услуг. Они считали имеющиеся платформы для 
планирования достаточно хорошими. Но я лично 
столкнулся с проблемами при планировании, поэ-
тому увидел здесь отличную возможность и захотел 
сделать более совершенный продукт. Я чувствовал, 
что это идеальная задача для меня, поскольку знал, 
как должно выглядеть отличное программное 
обеспечение. 

НЕДОСТАТКИ: Если вы проделали действительно 
хорошую работу по развитию своего бизнеса, он 
может стать тем, благодаря чему вы будете извест-
ны. Конечно, я рад успеху в бизнесе, но он влияет 
на меня как на личность, и это влияние проникает 
во все сферы моей жизни. 

К примеру, когда я встречаю новых людей, я ста-
раюсь умолчать о том, чем занимаюсь, поскольку 
зачастую разговор превращается в импровизи-
рованное интервью, деловое предложение или 
просьбу о чем-то. Люди начинают говорить что-то 
вроде того, что: «Можете ли вы взять меня или 
моего друга на работу?», «Не могли бы вы дать 
мне совет по поводу моей бизнес-идеи?», «Когда 
вы запустите эту функцию?», «Могу ли я продать 
вам это?», «Вы не против, если познакомлю вас с 
этим человеком?». А вы в это время просто хотите 
пообедать или продолжить заниматься тем, чем 
занимались до этого. 

Рид Хоффман: 
LinkedIn 

«Предпринимательство позволяет постоянно учиться и 
открывать новые возможности».

Сооснователь /Бывший CEO 
Головной офис: Саннивейл, Калифорния 
Год основания: 2002 
Возраст: 52 

ПРЕИМУЩЕСТВА:  Предпринимательство 
позволяет постоянно учиться, открывать новые 

возможности, придумывать и создавать что-то 
новое, опираясь на свои собственные идеи. Тем не 
менее всегда нужно быть готовым адаптироваться 
к свежей информации. 

LinkedIn я начинал с идеи о том, что частные лица 
станут первыми пользователями сервиса. Однако 
вскоре после запуска мы получили множество за-
просов от компаний, пожелавших зарегистрировать 
бизнес-аккаунт. Поэтому мы разработали макет 
корпоративного продукта, распространили его 
среди потенциальных клиентов и таким образом 
поняли, что нужно делать и чего делать не стоит. 
В итоге мы создали свой первый корпоративный 
продукт на несколько лет раньше, чем планировали. 

НЕДОСТАТКИ: Запуск и развитие бизнеса сопро-
вождается постоянным чувством обеспокоенности, 
которое в это беспрецедентное время как никогда 
очевидно для предпринимателей, создающих ком-
пании. Нужно научиться спокойно относиться к 
неопределенности, ошибкам и необходимости их 
исправления. Когда мы запустили LinkedIn, мы 
беспокоились о том, как много времени нам потре-
буется, чтобы достичь критической массы, если это 
вообще удастся. 

Ведь для первых пользователей социальная 
сеть не слишком полезна. Это похоже на то, когда 
у вас есть телефон, а у ваших друзей его нет – 
кому вы будете звонить? Мы знали, что прежде 
чем LinkedIn станет по-настоящему полезным 
сервисом, ему нужно набрать критическую массу 
примерно в миллион пользователей. Нам при-
шлось параллельно проводить многочисленные 
эксперименты. Это был очень напряженный и 
беспокойный период.

Тим Браун: Allbirds

«Запуск бизнеса заберет все, что вы готовы отдать».

Сооснователь 
Головной офис: Сан-Франциско 
Год основания: 2016 
Возраст: 39 

ПРЕИМУЩЕСТВА: Я всегда хотел иметь возмож-
ность создавать собственную культуру и выбирать 
людей, с которыми мы работаем. Мы с Джои (Цвил-
лингер, соучредитель компании) с самого начала 
обрисовали для себя особую продуктивную рабочую 
среду, привлекательную для людей, которые могли бы 
заниматься чем-то очень серьезным, не воспринимая 
при этом слишком серьезно самих себя. Поэтому мы 
изначально сделали несколько вещей. Во-первых, 
написали историю – краткое представление о том, как 
может выглядеть успех – и делились этим видением с 
каждым, кто проходил собеседование в компании. Мы 
также сформулировали наши три ключевые ценности 
– это простота, интенциональность и любопытство. 
Все эти три качества лежат в основе центральных 
принципов тех типов людей, которых мы хотели 
привлечь. Затем мы придумали слоган: «Мы делаем 
лучшие вещи наилучшим образом». 

При подборе сотрудников мы использовали эти 
принципы как призму, чтобы найти тех, кто бы 
подходил компании не только по резюме или тому, 
в каком колледже они учились. Такая сосредоточен-
ность на привлечении увлеченных, трудолюбивых 
сотрудников, которые руководствуются большой 
целью, оправдала себя в эти трудные времена, и мы 
видели, как преобразилась наша команда. 

НЕДОСТАТКИ: Выбросить мысли о бизнесе из 
головы не получится. Вы думаете о нем, когда при-
нимаете душ, во время обеда и даже в отпуске – вы 
думаете о делах, даже если не хотите этого. Убедить 
в своей идее полный скептицизма мир, а затем 
воплотить эту идею в жизнь – это чрезвычайно 
сложная задача, требующая огромной умственной 
энергии. Не скажу, что нужно быть одержимым, но 
размышлять об этом по-настоящему много при-
дется. Запуск бизнеса заберет все, что вы готовы 
отдать. Поэтому со временем я понял, что должен 
установить для себя четкие границы. 

Известные бизнесмены 
о том, что им нравится 
и не нравится на пути, 
который они для себя 
избрали.

Kelly K. SPORS, 

THE WALL STREET JOURNAL

Спросите предпринимателей 
о том, что они думают о запу-
ске и управлении собственным 
бизнесом, и многие назовут 
это одновременно лучшим и 

худшим свершением в своей 
жизни. 

В предпринимательстве есть 
множество плюсов – создание 
бизнеса с нуля может принести 
удовлетворение как финансовых, 
так и эмоциональных потреб-
ностей. 

Но минусов тоже хватает – и 
финансовых, и эмоциональных. 
Большинство предпринима-
телей хорошо знают об этих 
американских горках, особенно 
сейчас, когда кризис в области 

здравоохранения и экономики 
обнажил целый ряд ключевых 
рисков для тех, кто ведет бизнес 
самостоятельно. 

Чтобы лучше понять эту дина-
мику, мы попросили тех, кто су-
мел построить успешный бизнес, 
рассказать о преимуществах и 
недостатках предприниматель-
ства. Очевидно, что такая выбор-
ка носит несколько искаженный 
характер – но их слова вполне 
искренни. Вот выдержки из от-
ветов предпринимателей. 
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Перевод с английского языка – Танат Кожманов.
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ПРАКТИКА БИЗНЕСА

Как казахстанские пред-
приятия реагировали на 
вызовы пандемии.

Раушан МУСИНА, Семей,

Юлия ЗАХАРОВА, 

Петропавловск

Производство дезинфекцион-
ных тоннелей запустили в период 
карантина два казахстанских 
предприятия – Семипалатинский 
машиностроительный завод 
и петропавловская «Радуга». 
Компания с севера республики 
отреагировала на специфиче-
ский спрос, начав изготовление 
не только дезтоннелей, но и 
антисептика. Семипалатинский 
же машиностроительный взялся 
за непрофильную продукцию по 
просьбе акима Семея. 

Не основная, 
но необходимая

«Возможно ли на предприятии 
изготовить дезинфекционный 
тоннель?» – этот вопрос от го-
родского акима стал отправной 
точкой для создания нового 
продукта, рассказывает генди-
ректор АО «СМЗ» Нурлан Ома-
ров. До того на заводе даже не 
знали о существовании такого 
устройства, как дезтоннели. 
Выручил интернет. «Мы посмо-
трели по схемам, которые были в 
Нур-Султане. Процесс изучения 
занял сутки. Там такой тоннель 
– когда в него заходишь, сраба-
тывает датчик, и на человека 
сверху из распылителя поступа-
ет дезраствор. После того, как 
выходишь из тоннеля, обработка 
автоматически прекращает-
ся. Наши специалисты все это 
изучили и сразу приступили к 
работе», – говорит Омаров. 

Конструкция дезтоннеля не-
сложная, можно было сделать 
ее и за один день, объясняет 
глава Семипалатинского маши-
ностроительного завода. Но на 
практике времени понадобилось 
больше – возникли трудности 
из-за закрытых магазинов и 
рынков. Когда необходимые 

материалы удалось достать, ра-
бочие приступили к делу. «Бук-
вально за три дня сделали. Нор-
мальная вещь получилась, по 
всем стандартам. Аким приехал, 
очень удивился, обрадовался и 
одобрил. Первый комплекс мы 
отдали городу. Базовая модель 
обошлась примерно в 420 тыс. 
тенге. Сейчас к нам уже посту-
пают заказы», – говорит глава 
предприятия. Завод уже сделал 
на заказ шесть комплексов, се-
мейскими дезинфекционными 
тоннелями заинтересовались 

в Нур-Султане и Усть-Камено-
горске. 

К сборке дезтоннелей на СМЗ 
привлекли не цеховых рабочих, 
а электриков предприятия, по-
этому выпуск непрофильной 
продукции никак не отразился 
на основной деятельности заво-
да. Сейчас у Семипалатинского 
машиностроительного, который 
является дочерней компанией 
НК «Казахстан инжиниринг», два 
крупных заказа. Гражданский за-
каз на миллиард тенге на выпуск 
люков и бортов для железнодо-

рожных составов. И гособорон-
заказ почти на три миллиарда на 
изготовление прицепов и ремонт 
инженерной боевой техники. 

Рыночный поворот
Петропавловская «Радуга», 

один из крупнейших производи-
телей и дистрибьюторов товаров 
народного потребления, два 
месяца карантина работала в 
еще более интенсивном ре-
жиме, чем обычно. У компа-
нии несколько направлений 
деятельности – в том числе 

производство продуктов пи-
тания, производство товаров 
для гигиены и бытовой химии, 
производство металлических и 
пластмассовых изделий. 

В середине марта «Радуга» за-
пустила изготовление антисепти-
ков. За два месяца компания 
произвела 500 тонн такой про-
дукции. Еще одно направление, 
которое было открыто именно 
в период пандемии, – линия по 
производству дезинфекционных 
тоннелей, здесь смонтировано 
20 таких изделий. Стоимость 

одного тоннеля – 400 тыс. тенге, 
компания из Петропавловска 
поставляла их не только в мест-
ные магазины, но и в столицу, и 
в областные центры республики. 

Многопрофильное предприя-
тие «Радуга» перестроило бизнес 
так, чтобы удовлетворить спрос 
на актуальные товары, и этот 
подход поддержал предприятие 
в кризисной ситуации. Часть 
направлений компании в период 
ЧП заметно просела. 

По словам генерального дирек-
тора ТОО Дмитрия Шарапаева, 
заметно упало производство 
лапши быстрого приготовления. 
200 сотрудников цеха по изго-
товлению пластиковой посуды 
пришлось отправить в отпуск 
без содержания. «Я думаю, что 
через месяц мы ощутим на себе 
спад и кризис, – предполагает 
Шарапаев. – Уже сейчас 60% про-
изводственных мощностей не за-
действовано. У нас в штате 1600 
человек, продолжали работать 
все эти два месяца 1100 из них. 
200 человек отправлены в отпуск 
и еще 300 переведены на дистан-
ционную работу. Это бухгалтеры, 
торговые представители». 

На протяжении двух недель 
жили на предприятии в режиме 
самоизоляции рабочие трех цехов 
– жарки семечек, изготовления 
пластиковых изделий и жидкого 
мыла. Для них были созданы 
условия проживания, регулярно 
подвозили продукты питания. 
Но уже в мае спрос на эти виды 
продукции начал падать, и сейчас 
«Радуга» готовит к запуску новые 
проекты. Руководитель компании 
сообщил о строительстве совре-
менных теплиц четвертого по-
коления на три гектара. Одну из 
них поставят неподалеку от про-
изводственного здания. Там будут 
выращивать огурцы, помидоры и 
салатную продукцию. Намечено 
расширение ассортимента на 
линии пластиковых изделий и от-
крытие производства туалетной 
бумаги и бумажных полотенец 
и платков. В новые цеха наймут 
10–15 сотрудников.

Карантин законсервиро-
вал деловую активность 
рынка, в значительной 
степени остановив даже 
онлайн-проекты в сфере 
IT. На этом фоне общей 
растерянности и вынуж-
денного бездействия 
компания «Creat3D Ал-
маты» выглядит дерзким 
нарушителем больнич-
ного режима. 

Георгий КОВАЛЕВ

До середины марта «Creat3D 
Алматы» работала в узкой нише 
создания 3D-моделей архитек-
турных проектов и делала первые 
шаги на рынке строительных 
технологий. А всего две недели 

спустя компания предложила 
рынку важный атрибут индиви-
дуальной безопасности – про-
зрачный лицевой щиток. Такие 
средства защиты прежде можно 
было видеть в стоматологиях и 
хирургических операционных, 
но угроза коронавируса значи-
тельно расширила область их 
применения.

За месяц компания произвела 
и продала 5 тыс. комплектов ин-
дивидуальной защиты. Портфель 
заказов на сегодня – 30 тыс. штук, 
есть возможность отправлять 
щитки на экспорт. «Мы просто 
реагировали на новые условия 
и менялись, чтобы не остаться 
без работы и денег», – так объяс-
нила «Курсиву» успех компании 
Ирина Абасова, руководитель 
и совладелец «Creat3D Алматы». 

От банковского 
анализа – к логике 
рынка 

Банковский аналитик Ирина 
Абасова встала на путь предпри-
нимательства пять лет назад. 
Первая инвестиция составила 
200 тыс. тенге, деньги были вло-
жены в приобретение 3D-прин-
тера, сырья и необходимых ин-
струментов. 

Бизнес-стратегия тогда была 
простой: лавирование между 
запросами разных клиентов. 
Прототипы промышленных из-
делий, инженерные детали, суве-
нирка – заказы были случайными 
и разными.  

Первой нишей, в которой в 
итоге удалось закрепиться, стало 
производство моделей архи-
тектурных проектов. Компания 

«Creat3D Алматы» была не един-
ственной, предлагающей услуги 
на этом рынке, но именно ее 
выделили архитектурные бюро 
и к ней стали обращаться за ус-
лугами. Ирина Абасова считает, 
что этому способствовал полу-
ченный в банке опыт делового 
общения и применение четких 
бизнес-процессов.

Компания сконцентрировала 
усилия на этом направлении, 
изучила сырье и технологии и 
стала популярной макетной ма-
стерской. Клиенты – строитель-
ные компании и архитектурные 
бюро из Казахстана и соседних 
стран. Стоимость работы зависит 
от масштаба макета и степени 
детализации. Минимальный 
макет – 40 на 40 сантиметров, 
обойдется заказчику в 200 тыс. 
тенге. Самый дорогой из заказов, 
выполненный с учетом ландшаф-
та, стоил 6 млн тенге. 

Закрепившись в нише создания 
архитектурных макетов, Ирина 
Абасова привлекла в бизнес двух 
соинвесторов. Общими усилиями 
было профинансировано откры-
тие нового цеха – литья пластмасс 
под давлением. Вложения в про-
ект составили 15 млн тенге. 

Стратегия нового предприятия 
была продиктована накоплен-
ным опытом: вместо исполнения 
разовых ограниченных заказов 
– производство массового про-
дукта. «Можно сказать, до этого 
мы работали не ради денег, а для 
опыта, чтобы точно понимать, 
куда мы движемся», – говорит 
Ирина Абасова. 

Первый контракт был подпи-
сан с заводом по производству 
насосов, для которого наладили 
выпуск некоторых деталей. Дру-
гим направлением стала сфера 
строительства: разработана 
система выравнивания плитки, 
пластиковые крепления для нужд 
строительных компаний. 

В этот момент и случился ка-
рантин.

Маска как защита для 
бизнеса 

Переход на режим карантина 
грозил обнулить все достижения. 
Для большинства компаний это 
стало непреодолимым рубежом, 
хотя мотивация у всех была одна: 
выжить. «Важна мгновенная 
реакция на потребности, если ее 
нет – будут потеряны работа, ко-
манда и деньги», – комментирует 
ситуацию Ирина Абасова.

Потребность рынка в средствах 
защиты была очевидна. Один из 
предпринимателей – владелец 
швейного предприятия Жандос 
Сейит – запустил производство 
защитных костюмов и предложил 
дополнить их прозрачными пла-
стиковыми лицевыми щитками. 
Модели были подсмотрены в ин-
тернете, два дня ушло на подбор 
подходящего сырья и создание 
опытного образца. Первая партия 
лицевых масок была выпущена 4 
апреля, продукт получил сертифи-
кат защитного изделия. 

История создания продукта 
и выпуска его на рынок вмеща-
ется в несколько строк, но она 
развивалась на фоне серьезных 
ограничений на передвиже-
ние, дефицита сырья и прочих 
форс-мажорных обстоятельств 
карантина. Ирина Абасова не 
раскрывает себестоимость ма-
ски, но признает, что текущая 
цена реализации – 1400 тенге 
– завышена по объективным 
причинам и будет снижена по 
мере выхода из режима огра-
ничений. 

Имеет ли этот продукт будущее 
на рынке? Ирина уверена, что 
своего покупателя товар найдет 
и после завершения карантина. 
Маски удобно использовать во 
время ремонтных и бытовых 
работ, для которых важна защи-
та лица. Вероятно, с падением 
ажиотажного спроса маски от 
«Creat3D Алматы» появятся в сво-
бодной продаже в хозяйственных 
и строительных магазинах.

Установка для производства

«Важна мгновенная реакция на потребности»
Компания «Creat3D Алматы» обнаружила новые рыночные возможности 
в обстановке тотальных ограничений

Фото: Shutterstock/Awesome_art_Creation

Фото: Офелия Жакаева

Фото: Офелия Жакаева
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ТЕНДЕНЦИИ

ОСМС ВО ВРЕМЯ И ПОСЛЕ РЕЖИМА ЧП
ДО 1 ИЮЛЯ 2020 ГОДА ПРОДЛЕНО ПРАВО НА ПОЛУЧЕНИЕ 
МЕДИЦИНСКОЙ ПОМОЩИ В СИСТЕМЕ ОБЯЗАТЕЛЬНОГО МЕДИЦИНСКОГО 
СТРАХОВАНИЯ ДЛЯ НЕЗАСТРАХОВАННЫХ ЛИЦ. ДО 1 ИЮЛЯ 2020 ГОДА 
ВСЕ ГРАЖДАНЕ СТРАНЫ СЧИТАЮТСЯ УСЛОВНО ЗАСТРАХОВАННЫМИ И 
МОГУТ РАССЧИТЫВАТЬ НА МЕДИЦИНСКУЮ ПОМОЩЬ НЕЗАВИСИМО ОТ 
СТАТУСА УЧАСТНИКА ОСМС. 

10 413,96
тариф по карантинной госпитализации 

(сюда попадают те, кто имел близкий 
контакт с больными коронавирусом, и 
те, кто прибыл из эпидемиологически 

неблагополучных стран)

11 619,80
тариф по провизорной 

госпитализации (пациенты с 
симптомами ОРВИ или пневмонии 

попадают в провизорный стационар 
для наблюдения и лечения)

15 113,34
тариф за пролеченный случай в 

инфекционном отделении 
круглосуточного стационара 

(пациенты с подтвержденным 
диагнозом)

15 000
ДЛЯ ОПЛАТЫ СЛУЧАЕВ, СВЯЗАННЫХ С КОРОНАВИРУСНОЙ ИНФЕКЦИЕЙ, 

ФМС РАЗРАБОТАНЫ ТАРИФЫ НА СООТВЕТСТВУЮЩИЕ УСЛУГИ :  

3 

319 

выделено из резервов Фонда социального 
медстрахования (ФМС) на закупку тестов на 

коронавирусную инфекцию. 
ФМС заключил договор с ТОО «СК-Фармация» 

о закупке тестов и расходных материалов к 
ним. 

поступило в Фонд медицинского 
страхования (по данным на 30 апреля 

2020 года).  

По поручению главы государства право незастрахованных 
граждан получать медицинскую помощь в системе 
обязательного социального  медицинского страхования продлено 
до 1 июля 2020 года. При этом для того, чтобы каждый гражданин 
смог получить медуслуги фондом, дополнительно планируется 
финансировать 20 миллиардов тенге из внутренних резервов.

1
До 1 октября 2020 года субъекты малого и среднего бизнеса 
освобождены от оплаты за обязательное социальное медицинское 
страхование. В перечень МСБ, который будет использовать 
нулевую ставку для налогов и социальных платежей, вошли 
субъекты торговли, транспорта и технического 
обслуживания, образования, медицины, туризма, 
ресторанно-гостиничного дела, развлекательной 
сферы, программного обеспечения, фитнеса.

До 1 июля освобождены от выплат 
некоторые субъекты крупного 
бизнеса. 
      
Предусмотрены льготы для 
индивидуальных предпринимателей - 
они тоже освобождены от взносов и 
отчислений за своих работников. 
Однако за себя платить все же нужно, 
но для них предусмотрена отсрочка до 
1 июня 2020 года.

С полным перечнем освобожденных 
от выплат категорий можно 
ознакомиться, перейдя по QR-коду

Минздрав РК принял решение поощрять медицинских работников, 
участвующих в противоэпидемических мероприятиях. 

3

 212,5 —   850 
Доплата медработникам начисляется в 

зависимости от группы риска и составляет

Надбавка производится за счет 
средств республиканского 

бюджета. Списки получателей 
надбавок формируют 

региональные комиссии, созданные 
при оперативных штабах. Выплаты 

производятся ФМС по спискам, 
предоставляемым комиссиями.

На эти цели выделяется       35,7
В марте 2020 года более чем 17,4 тыс. медработникам 

начислено более 3,3 млрд тенге. 

председатель правления 
ФМС Айбатыр Жумагулов.

Источник: fms.kz

Инфографика: Виктория Ким для «Курсива»

Наведи камеру телефона 
на QR-код и перейди 
на страницу подписки

Как 
получить 
лечение 
в дневном 
стационаре 

Как и в каких случаях 
можно получить лече-
ние в дневном стациона-
ре по ОСМС.

Канат БАПИЕВ 

За счет реформы ОСМС в 2020 

году объем финансирования 

медуслуг вырос в 1,5 раза. Фи-

нансирование, выделенное на 

стационарозамещающую по-

мощь, выросло в два раза – такие 

данные приводят в алматинском 

филиале ФСМС.

В каких случаях оказывается 
лечение в дневном стационаре 

На базе амбулаторно-поликли-

нических учреждений лечение 

оказывается в случаях обостре-

ния хронических заболеваний, 

не требующих круглосуточного 

наблюдения. Также лечение про-

изводится в целях активного пла-

нового оздоровления пациентов 

с хроническими заболеваниями, 

долечивание пациентов терапев-

тического профиля и проведение 

курсов реабилитационных меро-

приятий третьего комплексного 

этапа. 

«Чтобы получать лечение в 

дневном стационаре, нужно 

иметь показания к лечению в 

стационаре, направление от 

участкового врача и обязательно 

быть застрахованным в системе 

ОСМС. Исключением могут быть 

пациенты с социально значимы-

ми и опасными заболеваниями», 

– прокомментировали в алма-

тинском филиале ФСМС.

В каких случаях помощь ока-
зывается на дому 

 если человек не может посе-

щать поликлинику самостоятель-

но;

 наличие орфанных (ред-

ких) заболеваний у детей, со-

пряженных с высоким риском 

инфекционных осложнений и 

требующих изоляции в период 

сезонных вирусных заболеваний, 

для получения регулярной заме-

стительной ферментативной и 

антибактериальной терапии.

В условиях поликлиник и ста-

ционаров лечение может про-

длиться не менее 3 и не более 

8 рабочих дней, а в стационаре 

на дому – не менее 3 рабочих 

дней; при острых заболеваниях 

– не более 5 рабочих дней, при 

обострении хронических заболе-

ваний – не более 8 рабочих дней.

По дополнительным вопросам 

можно обратиться в единый 

колл-центр ФСМС по номеру 

«1406». 
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НЕДВИЖИМОСТЬ

Жители многоэтажных 
домов по всему миру во 
время эпидемии коро-
навируса пересмотрели 
свое отношение к лет-
ним помещениям – бал-
конам и лоджиям. Утра-
ченная с годами роль 
балкона, как места для 
отдыха, возрождается, 
и девелоперам придется 
реагировать на новый 
тренд. 

Наталья КАЧАЛОВА

Тенденция последних лет – 
дома с гладкими фасадами, без 
открытых балконов и с застек-
ленными лоджиями, а то и вовсе 
без них – столкнулась с проти-
воположной. Жизнь в режиме 
изоляции оказалась приятнее 
с балконом. И после пандемии 
девелоперам, которые возводят 
дома без балконов и лоджий, бу-
дет сложнее аргументировать их 
отсутствие желанием увеличить 
полезную площадь квартир.

Балконная миссия
Испанский глагол balconear оз-

начает «внимательно наблюдать, 
не участвуя в происходящем». 
Первые похожие на балкон кон-
струкции появились в Персии и 
Египте, они давали возможность 
выступающему преобладать над 
массами под балконом. Во време-
на Ренессанса балкон стал сим-
волом статуса, произведением 
искусства, которое демонстриро-
вали с гордостью. Современная 
функция балконов и террас более 
прозаична – рекреационная. 

Самые первые многоэтажные 
постройки середины прошлого 
века в Алматы были уже с бал-
конами, а к 70-м годам того же 
века в домах стали появляться 
лоджии. Летние помещения 
– балконы и лоджии – проекти-
ровались не только для удобства 
жильцов, но для возможности 
эвакуации. Отсутствовали бал-
коны лишь в немногих домах, 
перестроенных из общежитий, 
административных зданий и в 
каркасно-камышитовых домах 
1937–1940 годов, спроектиро-
ванных как временное жилье в 
стиле минимализма – в те годы 
население города стремительно 
росло, и строить нужно было 
много, быстро и бюджетно.   

Алматинцы ценили балконы 
и до пандемии – по данным ри-
елторов, при покупке жилья на 
вторичном рынке квартира с 
балконом традиционно стоит 
на 3–5% дороже, чем без него. В 
то же время сейчас балкон чаще 
используется как место для сушки 
белья или хранения ненужных и 
сезонных вещей: автомобильных 
шин, лыж и велосипедов. Другой 
вариант – за счет балкона расши-
ряют жилплощадь, делая здесь 
рабочий кабинет или тренажер-
ный зал. 

Лишь немногие обладатели 
балконов выращивают цветы, 
обустраивают летнее помещение 
для отдыха. В стесненных жи-
лищных условиях и отсутствии 
в квартирах старых планировок 
вместительных гардеробных 
эстетика уступила место прак-
тичности. В то же время риелторы 
отмечают, что в последние годы 
красота стала чаще побеждать 
функциональность. «Мы все чаще 
встречаем людей, которые хотят 
сделать балкон уютным местом 
для отдыха, где можно подышать 
свежим воздухом. Здесь ставят ва-
зоны с цветами, выращивают зе-
лень и овощи. Думаю, это связано 
с нехваткой времени в повседнев-
ной жизненной спешке. Многие 
могут погулять только в выход-
ные, да и то не всегда. Поэтому 
важно иметь место в квартире, 
где можно получить физическое 
удовольствие – подышать, выпить 
чашечку чая или кофе», – делится 
наблюдениями президент Объе-
диненной ассоциации риелторов 
Казахстана Лариса Степаненко. 

Почему балконы 
начали «пропадать» 
из проектов

При строительстве жилья за-
стройщики заинтересованы в 
снижении себестоимости. Им 
проще возводить дома без летних 
помещений, так как при расчетах 
общей стоимости для этих поме-
щений действует понижающий 
коэффициент, то есть стоимость 
жилья с балконом для покупате-
лей будет ниже, чем стоимость 
жилья той же общей площади, 
но без балкона. В Казахстане 
и России этот коэффициент 
составляет 0,3–0,5, а в США, 
например, площадь балконов и 
лоджий вообще не учитывается 
в стоимости жилья. Поэтому 
девелоперы в новостройках по 
всему миру все чаще предлагают 

Позволительная роскошь 
Самоизоляция изменила ценность балконов 

для жителей городов

проекты без балконов и лоджий. 
Даже в некоторых проектах 
элит-класса лоджии стали транс-
формироваться во внутреннее 
обогреваемое пространство с 
панорамным остеклением. «Если 
вы строите большие балконы, 
это означает, что вам придется 
создавать меньше внутреннего 
пространства. Почти никто из 
девелоперов не захочет сделать 
этого. Следовательно, вы полу-
чаете небольшие балконы или 
их отсутствие», – приводит слова 
консультанта по градострои-
тельству из Ванкувера Брента 
Тодериана citylab.com. 

Согласно американскому жи-
лищному исследованию 2017 
года в 15 самых густонаселенных 
районах США только 62% арен-
даторов жилья имели балкон, 
террасу или внутренний дворик. 
Причем в Сан-Франциско каж-
дый пятый из этой группы тратил 
на такое жилье более половины 
своего дохода. В Нью-Йорке 
подобные удобства доступны 

только трети всех арендаторов, а 
стоимость такого жилья для по-
ловины из них составляет более 
$1,5 тыс. в месяц.

Вместо частных балконов и 
лоджий застройщики все чаще 
стали предлагать общие откры-
тые пространства, которые боль-
ше по размеру и предназначены 
как места сбора для всех жителей 
– террасы или внутренние дворы. 
По данным опроса, проведенно-
го Национальной ассоциацией 
квартир США, это одно из лучших 
нововведений для владельцев 
недвижимости в американских 
городах за последние несколько 
лет.

В Казахстане строительные 
нормы (СНиПы) требуют на-
личия балконов и лоджий. Но 
девелоперы, возводящие жилье 
эконом- и комфорт-класса, заин-
тересованы в изменении СНиПов 
в сторону отмены обязательных 
«балконных» требований. Они 
считают, что в некоторых случаях 
отсутствие балкона может стать 

преимуществом для покупате-
лей. «Наша компания стремится 
к тому, чтобы полезная и жилая 
площадь квартир была больше. 
Один из вариантов – строить 
дома без этих элементов (лод-
жий и балконов. – «Курсив»). 
Следует отметить, что многие 
владельцы квартир не видят в 
них необходимости и используют 
не по назначению. Если обра-
титься к зарубежному опыту, в 
том числе российскому, то мы 
увидим, что жилье уже давно 
строится без балконов и лоджий. 
То же самое в США. Мы к это-
му стремимся, но необходимы 
изменения строительных норм 
и правил», – комментируют в
BI Group. В городских проектах 
на шумных улицах и при плотной 
застройке такой подход выглядит 
логичным.

Застройщики, специализи-
рующиеся на строительстве 
элитного жилья в экологичных 
районах, наоборот, считают, 
что летние помещения важны. 

Чтобы обес печить функцио-
нальность для жителей и в то же 
время сохранить архитектурный 
облик здания, девелоперы соз-
дают небольшие декоративные 
балконы, застеклять которые не 
имеет смысла, лоджии, которые 
жильцы могут использовать по 
своему усмотрению, а также тер-
расы на первых этажах и крышах 
жилых зданий. «Мы понимаем 
потребности людей, поэтому 
постарались не создавать заведо-
мо слабый и невостребованный 
продукт», – говорит директор 
проекта Koktobe city (застройщик 
Kusto Group) Аккала Ауелбеков.

Статус-кво в изоляции 
Пандемия коронавируса заста-

вила пересмотреть отношение 
к общим пространствам и бал-
конам людей, живущих в мно-
гоквартирных домах по всему 
миру. В то время как жители при-
городов имеют сады, а богатые 
горожане – собственные дома 
с огороженной территорией, 

лучшее, на что могли надеяться 
жители многоэтажек, – это бал-
коны. Иметь балкон во время 
изоляции означает наслаждаться 
свежим воздухом, не опасаясь 
заразиться вирусом. Ведь по-
пытки выйти даже во двор несут 
угрозу инфицирования в узких 
коридорах, лифтах или через 
дверные ручки.

Жители Италии, Испании и 
Франции, заключенные в своих 
небольших квартирах, встречали 
на балконах утро с чашкой кофе, 
загорали днем в шезлонгах и га-
маках, а по вечерам исполняли 
серенады, участвовали в музы-
кальных импровизациях и апло-
дировали медицинским работ-
никам. Люди, имеющие балкон, 
считают себя счастливчиками 
и максимально используют это 
дополнительное пространство 
для занятий, чтения, уединения 
и выращивания зелени к обеду.

В России, по данным РБК, на 
лоджиях и балконах создавали 
временные домашние офисы, 
детские, собственные мини-ка-
фе. Даже устраивали танцы и 
снимали музыкальные клипы, 
чтобы вернуть вечеринки в но-
вую изолированную реальность. 

Жители Ванкувера во время ка-
рантина тоже пели, танцевали и 
развлекли друг друга с помощью 
импровизированных художе-
ственных галерей, представле-
ний и совместных тренировок 
на балконах. 

И а лматинцы в спомнили 
наконец про свои захламлен-
ные балконы: «Эти два месяца 
карантина обострили потреб-
ность людей в такой прият-
ной площади в квартире, как 
балкон или лоджия. Я уверена, 
многие люди, пока были дома, 
в первую очередь приводили в 
порядок балкон, чтобы можно 
было выйти, подышать свежим 
воздухом», – считает Лариса 
Степаненко.

По мнению з ас тройщика 
Kusto Group, пандемия отрази-
ла потребность людей иметь 
свое пространство на свежем 
в оздухе.  Домашние с тены, 
ограниченность передвижения 
оказывают сильное психологи-
ческое давление. Многие стали 
задумываться о покупке частно-
го дома. В то же время частный 
дом предполагает много обязан-
ностей, к которым большинство 
городских жителей не готовы. И 
здесь хорошей альтернативой 
становится жилье с балконами, 
лоджиями и террасами. 

«Самыми очевидными веща-
ми, которые эта пандемия пока-
зала в маленьких деталях город-
ской жизни, являются ширина 
тротуара и глубина балкона», 
– говорит канадец Тодериан для 
сitylab.com.

Возродится ли 
популярность 
балконов? 

Изоляция показала недостат-
ки планировок, сделанных по 
принципу минимизации себесто-
имости. И застройщики, кроме 
внедрения систем «умный дом» 
и создания общих пространств, 
уже задумались о проектирова-
нии домов с увеличенными тер-
расами. «В результате массового 
перехода на удаленную работу 
квартира перестанет быть только 
местом отдыха и объединит в 
себе несколько функций, в том 
числе home office. Задача за-
стройщика – подхватить тренд и 
дать покупателю те планировки, 
которые помогут сделать жилье 
действительно многофункцио-
нальным. В последние годы 
многие застройщики отказались 
от балконов, и мы считаем такое 
решение не просто негуманным, 
но и большой профессиональной 
ошибкой. Девелоперы не долж-
ны забывать, что они строят 
квартиры для счастливой жизни 
покупателей», – приводит изда-
ние «РБК-Недвижимость» слова 
директора по продукту «Сити-XXI 
век» Марии Могилевцевой-Го-
ловиной.

Специалисты по городскому 
планированию в разных странах 
сейчас размышляют над тем, 
как адаптировать города к пост-
пандемическому будущему. И 
среди решений – предложения по 
улучшению конструкций зданий 
с помощью балконов. «Балко-
ны имеют много преимуществ 
с точки зрения пригодности 
для жизни, привлекательности, 
психического здоровья и удо-
вольствия от жизни в городских 
условиях», – цитирует сitylab.com 
слова Брента Тодериана. 

Количество домов без балко-
нов и лоджий в мире увеличи-
вается, появляется все больше 
проектов новостроек с большими 
отапливаемыми лоджиями. Но 
изоляция значительно поколе-
бала этот тренд.

Фото: Shutterstock/Elena Efi mova
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Ближайшие полгода 
станут определяющими 
в дальнейшей карьере 
прославленного казах-
станского боксера.

Владимир ЖАРКОВ

2020 год для GGG проходит не 
самым лучшим образом, причем 
его неприятности начались еще 
до эпидемии коронавируса, а 
отмена почти всех спортивных 
соревнований в связи с мировой 
пандемией COVID-19 лишь усугу-
била проблемы Головкина. 

Геннадий должен был вый-
ти на ринг 29 февраля, чтобы 
сразиться с поляком Камилом 
Шереметой и защитить свой 
титул чемпиона IBF в среднем 
весе. Однако стороны боксеров 
не смогли договориться по по-
воду места проведения боя, и его 
сначала перенесли на 28 марта, 
а затем на апрель. Поединок и 
так вряд ли бы состоялся и во 
вновь назначенный срок, а тут 
еще казахстанец повредил на 
тренировке ногу. В итоге было 
объявлено, что Головкин и Ше-
ремета встретятся 6 июня в ка-
лифорнийском городе Инглвуд. 
Впрочем, и на эту дату никто не 
может дать никакой гарантии. 
Многое будет зависеть как от 
ситуации с коронавирусом, так и 
от состояния спортсменов: вдруг 
кто-то из них снова получит ка-
кое-нибудь повреждение.

Тень Канело 
Команда GGG планировала, 

что Шеремета станет, не в оби-
ду поляку, проходным сопер-
ником, а встреча с ним будет 
генеральной репетицией перед 
долгожданным третьим боем с 
Саулем Альваресом – главным 
противником в карьере Генна-
дия. Уже и дата противостояния 
была определена – 12 сентября. 
Канело вроде бы и сам не против 
этой трилогии, он то и дело вы-
ступает с противоречивыми заяв-
лениями, набивая себе и без того 
немалую цену. Но вот Головкин 
угодил в неловкое положение. 
Ему безумно хочется подраться 
с мексиканцем, чтобы устранить 
пробел в своей биографии, ведь 
Альварес – единственный боксер, 
которого карагандинец пока так 
и не сумел победить, в первый 
раз завершив выяснение отноше-
ний с ним вничью, а в повторном 
бою уступив ему раздельным 
решением судей. 

Но боксировать с Канело без 
предварительной «артподго-
товки» и после долгого простоя 
чрезвычайно рискованно. Если 
бой с Шереметой не состоится 
или снова будет перенесен, о 
благоприятном исходе поединка 
с Альваресом Головкин может 
забыть. Не будем забывать, что 
сильнейшему казахстанскому 

боксеру уже 38 – возраст кри-
тический для средневеса. Да, у 
него по-прежнему в арсенале 
убийственной силы хуки и ап-
перкоты, однако проблемы с 
резкостью, скоростью и вынос-
ливостью прослеживаются все 
более отчетливо.

Сауль Альварес на восемь с 
лишним лет моложе Геннадия, 

он в самом соку и не боится 
экспериментов вроде перехода в 
полутяжелую весовую категорию 
ради одного-единственного боя, 
при этом успешного, против 
Сергея Ковалева. Канело сей-
час в полном порядке, и у него 
нет необходимости постоянно 
держать себя в тонусе. Да, его 
запланированный на 2 мая бой 

с Билли Джо Сондерсом по по-
нятным причинам не состоялся, 
он перенесен на июнь и далеко не 
факт, что в итоге станет реально-
стью. Но даже если Альварес не 
встретится с Сондерсом, можно 
быть уверенным, что отсутствие 
соревновательной практики 
отрицательно на форму мекси-
канца не повлияет. 

Стоит ли игра свеч
Время играет против Голов-

кина, и чем дольше он не будет 
выходить на ринг, тем хуже для 
него. Если бой с Альваресом не 
пройдет в этом году, GGG может 
навсегда забыть про удачный 
реванш. Возможно, казахстанцу 
уже сейчас следует окончательно 
отказаться от затеи побить севе-
роамериканца. Да, это нанесет 
определенный репутационный 
урон Геннадию, плохо отрази-
тся на имидже его команды. 
Однако, быть может, есть смысл 
умерить свои амбиции и уйти 
на заслуженный отдых крутым 
боксером, а не битой грушей. Пе-
чальный опыт уже упомянутого 
россиянина Ковалева наглядно 
показал, как всего один бой спо-
собен напрочь испортить годами 
зарабатывавшуюся репутацию, 
перечеркнуть все былые заслуги. 

Нет у GGG и особого эконо-
мического резона в проведении 
поединка с Канело. Вернее, нет 
смысла боксировать именно с 
Альваресом. Согласно подписан-
ному в марте 2019 года контракту 
между Головкиным и стримин-
говым сервисом DAZN Геннадий 
обязан до конца 2021-го прове-
сти шесть боев. За каждый из 
них Triple G положен гонорар в 
размере $15 млн, вне зависимо-
сти от исхода. Два поединка по 
договору с DAZN – с канадцем 
Стивом Роллом и украинцем 
Сергеем Деревянченко – ка-
захстанский боксер провел еще 
в прошлом году, пополнив свой 
банковский счет на $30 млн. 

Головкину осталось отработать 
по соглашению со спонсором 
четыре выхода на ринг и обога-
титься еще на $60 млн. При этом 
в контракте с платформой DAZN 
нет конкретных противников, 
Головкин волен выбирать их себе 
сам. В таком случае зачем риско-
вать и пытаться побить небитого 
Альвареса? Канело способен 
нанести такой урон здоровью, из-
за которого придется досрочно 
завершить карьеру. А ведь можно 
договориться с противниками 
не столь серьезного уровня, как 
мексиканец, и еще несколько 
раз успешно, без особого риска, 
защитить второстепенный чем-
пионский пояс IBF, при этом не 
нарушив условия контракта и 
прилично заработав. 

Впрочем, только сам GGG зна-
ет, на что он способен, и только 
он может решить, когда уходить 
на покой. 

Геннадий Головкин: 
ПОРА НА ПЕНСИЮ 

ИЛИ ЕЩЕ ПОВОЮЕТ?

Традиционная узбекская 
посуда пользуется 
популярностью во всех 
странах Центральной 
Азии. Ляганы для плова, 
кесе для вторых блюд 
или пиалы для чая от 
узбекских мастеров 
жители Алматы и 
Шымкента, Бишкека и 
Душанбе приобретают 
в основном на 
ярмарках. Советы 
«Курсива» – на что 
обратить внимание 
при покупке красочных 
керамических изделий. 

Анатолий ИВАНОВ-ВАЙСКОПФ

Керамические изделия хрупки 
– держите ли вы в руках фарфо-
ровую пиалу, фаянсовый кув-
шин, большое терракотовое 
блюдо, при неосторожном об-
ращении каждое из них может 
легко потерять свою товарную 
привлекательность. Возможны 
сколы на краях, образование 
микротрещин из-за случайного 
удара, наконец, керамическое 
изделие может легко разбиться. 
Ссылаясь как раз на вероятность 
убытков от осмотра, продавцы 
керамических изделий зачастую 
не разрешают потенциальным 
покупателям внимательно изу-
чить приглянувшийся товар. Но 
беспокойство за целостность 
изделий – не единственная при-
чина запрета. Более близкое 
знакомство с посудой позволит 
определить некачественную 
керамику даже неспециалисту, 
если знать, на что именно смот-
реть. 

Как определить 
массовку

На уловки продавцов вестись 
не стоит. Только повертев ляган 
(большое блюдо для плова) в 
руках, можно понять его ис-
тинную цену. Настоящий ляган 
достаточно дорог. Цена – в зави-
симости от размера и сложности 
росписи – начинается от 5 тыс. 
тенге и доходит до 100 тыс. тенге. 

Четко установленных стандартов 
нет, диаметр блюда для плова 
может быть и 30, и 45 санти-
метров. Важная деталь: если 
вы видите большое количество 
ляганов, кесе и пиал абсолютно 
одинакового размера, да еще и с 
идентичной росписью, то перед 
вами ширпотреб. Отсутствие 
работы гончаров выдает вес 
посуды. Если она легкая, значит, 
изготовлена литьем. Примене-
ние шликерной массы (жидкой 
глины) выдают и одинаковая 

толщина стенок керамического 
изделия, и видимые следы швов. 
Особенно это заметно на всевоз-
можных статуэтках-«бабайках», 
производство которых явно по-
ставлено на поток.

Интересно, что в узбекской 
керамике, почему-то чаще всего 
попадающей на казахстанский 
рынок из Свердловской и Но-
восибирской областей России, 

видна большая доля ручной 
работы при выполнении роспи-
си. Но, опять же, поставленной 
на конвейер. В ходу прибли-
зительно 10 композиционных 
решений, которые прежде всего 
заметны на примере производ-
ства «риштанской керамики». 
Кавычки стоят не просто так: 
из-за оригинально-витиеватой 
простоты орнаментов керамику 
из Риштана (город в Ферганской 
области Узбекистана) подделы-
вают чаще всего. 

Присмотритесь 
к росписи

Существует три спо-
соба подделки. Первый 
– роспись гуашевыми крас-
ками по ангобированной 
(ангоба – жидкая глина с 
красителем, которая наносит-
ся на изделие до первого об-
жига. – «Курсив») поверхности 
с последующей ее лакировкой. 
Мебельный лак виден сразу 
по специфическому теплому 
отблеску. Такое изделие нельзя 
использовать на кухне. 

Второй способ: при внешне 
качественной росписи исполь-
зуются красители, которые не 
соответствуют традициям реги-
она. Для риштанской керамики 
характерны мазки свободной 
кистью бирюзовыми, темно-
синими и коричневыми краска-
ми на тонком молочно-белом 
ангобном слое. Красный, чер-
ный, желтый и оранжевый цвета 
не приветствуются. Разве что на 
экспорт куда-нибудь в Европу. 
Вообще не приемлют красного 
цвета мастера Хорезма с их 
небесно-голубыми изделиями, 
следующие традиционной зе-
лено-коричневой гамме худож-
ники-керамисты Гиждувана, а 
также гончары Самарканда с 
их неповторимой ярко-голубой 
поливной керамикой с черной 
орнаментикой. 

Третий способ – применение 
изготовленной в Китае (или где-
то еще) керамической деколи. 
Речь о специальных переводных 
картинках, которые наносятся на 
глазурированную поверхность 
изделия с последующим обжи-
гом при температуре 200–300 
градусов по Цельсию. Выглядит 
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безусловно, 
эффектно. Но и 
стирается достаточ-
но быстро: при постоянном 
использовании керамического 
изделия рисунок на нем уже че-
рез год теряет былую свежесть. 
Отличить деколь от традицион-
ного для узбекской керамики 
подглазурного нанесения рисун-
ка несложно. Достаточно посмот-
реть на поверхность лягана или 
кесе под углом на свет. Деколь 
дает пусть и малозаметный, но 
рельеф. 

Секреты подлинных 
работ

Продавцы керамических из-
делий из Узбекистана могут 
указывать на художественную 
ценность предлагаемых ляганов 
или, скажем, чайных наборов. 
Даже предлагают посмотреть 
на внешнее дно изделия – там 
действительно вполне может об-
наружиться подпись мастера. Но 
не спешите радоваться: в этом 
случае тоже есть свои маленькие 
секреты. Зная, что их керамику 
подделывают и в Китае, и даже в 

России, узбекские мастера стали 
подписывать свои работы резца-
ми по недосушенным изделиям, 
тем самым гарантируя их под-
линность. Наиболее известными 
керамистами Узбекистана сегод-
ня являются Алишер Назиров, 
Рустам Усманов, Исмаил Ка-
милов и Шарофитдин Юсупов. 

Ну и наконец, два самых про-
стых способа определить ка-
чество керамики, которые ре-
комендуют сами признанные 
мастера. Первый – провести по 
поверхности изделия ладошкой. 
На ощупь керамика должна быть 
идеально гладкой. Никаких пу-
зырьков или вздутий – это брак, 
который очень скоро проявится 
в виде сколов и трещин. Второй 
способ – пощелкать пальцами по 
изделию. Хорошо обожженная 
керамика должна «петь». И чем 
звонче звук, тем выше качество, 
тем больше шансов, что приобре-
тенное изделие прослужит долго. 
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