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Бесконтактные
новости

QR-новости

Следующий выпуск 13 мая 2021 года

Попасть в струю
Сколько денег уходит на содержание 

фонтанов

Ежегодно из бюджетов 
Нур-Султана, Алматы и 
Шымкента выделяют миллионы 
тенге на содержание и 
ремонт фонтанов. 
«Курсив» узнал, сколько 
денег заплатило государство 
в прошлом году за обслуживание 
«источников воды» и какие 
из фонтанов будут 
реконструировать. 

Медина КАРИМОВА

Первого мая в Нур-Султане и Шымкенте зара-

ботают десятки фонтанов. Эти города открыва-

ют «водный» сезон первыми среди мегаполисов 

РК. В южной столице страны фонтаны запустят 

почти на месяц позже – 25 мая.

Больше всего фонтанных комплексов в Алма-

ты – 63 и Нур-Султане – 51. В жарком Шымкенте 

всего 22 фонтана.
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В Узбекистане президентским указом 
утвержден перечень предприятий, 
акции которых подлежат публичному 
размещению в 2021–2023 годах.
В этом списке – авиаперевозчик, не-
сколько банков, производители золо-
та и компании, которые занимаются 
добычей и транспортировкой газа.

Вадим ЕРЗИКОВ

Основной KPI программы по развитию рынка 

капитала в Узбекистане: в 2023 году доля бумаг 

в свободном обращении должна составить не 

менее 5% относительно ВВП страны. Сейчас этот 

показатель составляет 0,3%. В денежном выраже-

нии капитализация рынка ценных бумаг должна 

вырасти с 1,9 трлн сумов в 2020 году до 45 трлн су-

мов в 2023-м (с $0,18 млрд до $4,3 млрд). Другими 

словами, фондовый рынок РУз за ближайшие три 

года должен вырасти в десятки раз. Этому будет 

способствовать IPO и SPO 15 крупнейших узбеки-

станских предприятий с госучастием.

Денежные мешки
Банки занимают треть перечня предприятий, 

чьи акции подлежат публичному размещению 

через фондовую биржу в 2021–2023 годах. Это 

Узнацбанк, Агробанк, Халк банк, Кишлок курилиш 

банк и Микрокредитбанк. 

Узнацбанк занимает первое место в отрасли по 

объему активов – 79,86 трлн сумов ($7,6 млрд) на

1 января 2021 года. В прошлом году он был лидером 

сектора и по величине чистой прибыли – 905,41 

млрд сумов ($86,5 млн). 

Агробанк на пятом месте по объему активов 

– 31,2 трлн сумов ($3 млрд) и на восьмом по при-

были – 254,9 млрд сумов ($24,4 млн). Халк банк 

на шестом месте по величине активов – 26,4 трлн 

сумов ($2,5 млрд) и на третьем месте по сумме 

чистой прибыли – 505,1 млрд сумов ($48 млн). 

Кишлок курилиш банк и Микрокредитбанк на 

седьмом и восьмом местах по объему активов – 

15,92 трлн сумов ($1,5 млрд) и 10,28 трлн сумов 

($1 млрд) соответственно. По величине прибыли 

они значительно дальше друг от друга: 11-е и 17-е 

места среди всех узбекистанских банков – 223,7 

млрд сумов ($21,4 млн) и 100 млрд сумов ($10 

млн). 
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«Курсив» поговорил 
с участниками рынка о том, 
какие сектора интернет-торговли 
особенно росли на фоне пандемии 
и сохранится ли восходящий тренд 
в 2021 году. 

Юрий МАСАНОВ

Рынок розничной электронной коммерции в 

Казахстане за 2020 год значительно вырос – в этом 

выводе сходятся все. Оценки, на сколько вырос, 

разнятся. По данным исследования PwC, объем 

казахстанского рынка e-commerce в 2020 году до-

стиг 596 млрд тенге, увеличившись в 1,8 раза по 

сравнению с 2019-м.

В центре развития торговой политики Qaz 

Trade Министерства торговли и интеграции со-

общили «Курсиву», что оценивают объем рынка 

e-commerce в 2020 году в 900 млрд тенге – это 9% 

всей розничной торговли страны. Восходящий 

тренд, считают в QazTrade, сохранится, и к 2025-му 

эти показатели будут равны 3,5 трлн тенге и около 

15% соответственно.
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Помимо классической рекламы, 
которая стоит денег, у банков 
есть возможность бесплатного 
продвижения себя и своей 
продуктовой линейки в интернете. 
«Курсив» изучил, насколько 
активно казахстанские БВУ 
используют этот инструмент 
и на что делают ставку.

Виктор АХРЁМУШКИН

Визитной карточкой любого банка является его 

официальный сайт, а конкретно – главная страница 

портала. Логично предположить, что на ней банки 

стараются уместить самую важную информацию, 

которую они в данный момент хотят донес ти до 

существующих и потенциальных клиентов. «Кур-
сив» сравнил «визитки» 14 универсальных банков 

страны, прошедших AQR, чтобы понять, продвиже-

ние каких продуктов сегодня приоритетно для тех 

или иных игроков.

Своя колея
На сайте Халыка внимание клиента сразу при-

ковывают динамично меняющиеся слайды. Всего 

их десять. В трех случаях банк рекламирует свое 

мобильное приложение для физлиц, анонсируя 

розыгрыши призов и бонусов за совершенные в 

нем платежи, а также обещая повышенный кешбэк 

за покупку туров. Еще два слайда посвящены 

продуктам для индивидуальных предпринимате-

лей (онлайн-кредиты и онлайн-открытие счета). 

Остальные пять слайдов – это информация об 

использовании пенсионных излишков на улуч-

шение жилищных условий, продвижение детской 

платежной карты, дочерней страховой компании, 

партнерской ипотеки и беспроцентного кредита на 

подведение газа к столичному жилью.

У дочернего Сбербанка таких слайдов одиннадцать, 

из них один, возможно, утратил актуальность (о про-

щении штрафов и пеней при погашении просрочен-

ного долга по кредиту до 30 ноября прошлого года).
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Вирусный 
потенциал 
e-commerce

Собрался, 
листинговался
Узбекистан выведет 
на биржу акции 
крупнейших компаний 
с госучастием

Если у вас нет продуктов…

Новый выпуск 
Вы найдете внутри

Фото: Илья Ким

РЕСПУБЛИКАНСКИЙ 
ДЕЛОВОЙ ЕЖЕНЕДЕЛЬНИК
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С начала этой недели 
– с 26 апреля – любой 
бизнес в Казахстане 
может подключиться 
к приложению Ashyq. 
Это приложение по-
зволяет выявить тех, 
кто должен соблюдать 
карантин, но собрался, 
например, в кафе или 
фитнес-клуб. Таких 
граждан в заведение не 
пускают, и благодаря 
этому уменьшаются 
риски заражения для 
других клиентов и пер-
сонала. 

Ирина ОСИПОВА

Приложение Ashyq интегри-
ровано с базами Минздрава РК 
и позволяет проверить каждого 
клиента, сделан ли у него све-
жий ПЦР-тест и контактировал 
ли человек с заразившимися ко-
ронавирусом. Проверка прохо-
дит просто: посетитель (предва-
рительно загрузив приложение 
на свой смартфон) перед входом 
сканирует индивидуальный QR-
код заведения и предъявляет ад-
министратору свой статус – они 
различаются цветом. Зеленый 
(результат ПЦР-теста отрица-
тельный) и синий (не является 
контактным, не проходил те-
стирование) статусы позволяют 
гражданину беспрепятственно 
пользоваться услугами биз-
нес-объектов. Желтый (кон-
тактный человек) и красный 
(ПЦР+) ответы приложения 
запрещают клиенту вход.

Разработчик «антиковидного» 
приложения – компания Digital 
Innovation and Transformation. 
Ashyq был создан по заказу 
Министерства цифрового раз-
вития, инноваций и аэрокос-
мической промышленности РК 
(МЦРИАП). Идею приложения 
Казахстан перенял от таких 
туристически активных стран, 
как Турция, Греция, Кипр, Ма-
лайзия, где именно цифровые 
инструменты контроля забо-
леваемости позволили бизнесу 
продолжить работу в период 
карантина. 

Внедрение цифрового прило-
жения для контроля и анализа 
данных по эпидемиологической 
ситуации Ashyq в Казахстане на-
чалось еще в январе. В пилотном 
режиме Ashyq запустили сначала 
в Нур-Султане, Алматы, Караган-
де, позже присоединились Ко-
станай, Петропавловск, Кокше-
тау, Актобе, Тараз, Талдыкорган. 
По информации специалистов 
проектного офиса (состоит из 
экспертов МЗ, МЦРИАП, «Ата-
мекена»), за первые три месяца 
эксплуатации в городах пилота 
было выявлено более 600 по-
сетителей с желтым и красным 
статусами. Это люди, нарушив-
шие требование о 14-дневном 
домашнем карантине, которые 
могли подвергнуть риску зара-
жения других посетителей биз-
нес-объектов и персонал.

Смена цвета 
карантина

Главная цель новой систе-
мы – обеспечить безопасное 
посещение здоровой частью 
населения объектов социаль-
ной инфраструктуры (общепит, 
театры, кинотеатры, другие 
развлекательные учреждения). 
Бесспорное преимущество, ко-
торое дает бизнесу приложение 
Ashyq, – это право работать в 
менее строгих карантинных 
условиях. На предпринима-
телей – участников проекта, 
находящихся в «красной» зоне, 
будут распространяться требо-
вания «желтой» зоны. Те, кто 
трудится в регионах с умерен-
ным риском, получат возмож-
ность пользоваться всеми пре-

имуществами «зеленой» зоны. 
Эти положения прописаны в 
специальных постановлениях 
Комитета санитарно-эпидемио-
логического контроля Минз-
драва РК.

По данным на 26 апреля, в 
«зеленой» зоне находятся всего 
две области – Северо-Казах-
станская и Туркестанская. В 
умеренной зоне риска – Шым-
кент, Костанайская, Жамбыл-
ская, Алматинская, Восточно-
Казахстанская области (горо-
да Усть-Каменогорск, Семей,
Аягоз – в «красной» зоне). Во 
всех остальных регионах (вклю-
чая Нур-Султан и Алматы) 

применяются самые жесткие 
критерии к бизнесу. Другими 
словами, бизнес более чем в по-
ловине крупных городов страны 
вынужден работать по самым 
строгим требованиям санитар-
ных служб. Для большинства 
объектов развлекательной, 
туристической, спортивной 
индустрии это означает запрет 
на работу.

Запуск проекта Ashyq сопро-
вождался распространяемой в 
соцсетях информацией о том, 
что использование приложения 
якобы нарушает гражданские 
права посетителей заведений 
и несет угрозу несанкциони-

рованного использования их 
персональных данных. В про-
ектном офисе поясняют: прило-
жение не имеет цели отслежи-
вать передвижения человека. 
Главное требование – ограни-
чить больным право доступа 
в места массового скопления 
людей (законодательно они и 
так лишены этой возможно-
сти). За нарушение этих обяза-
тельных требований носитель 
вируса или контактный будет 
оштрафован. Что касается за-
щиты персональных данных, 
то, по информации экспертов 
проектного офиса, Ashyq уже 
вк лючен в защитный кон-
тур АО «Национальные ин-
формационные технологии» 
(оператор электронного пра-
вительства) и вопрос инфор-
мбезопасности находится под 
особым контролем.

Важный момент – предпри-
ниматель, принявший решение 
добровольно подключить Ashyq, 
берет на себя обязательство 
проверять всех посетителей 
заведения. При первом наруше-
нии бизнес-объект исключается 
из проекта на две недели, при 
повторном – на два месяца. 
По данным заместителя руко-
водителя департамента сани-
тарно-эпидемиологического 
контроля Алматы Садвакаса 
Байгабулова, члены монито-
ринговых групп, проводящие 
проверки объектов, тоже в 
обязательном порядке должны 
проходить проверку личного 
статуса при входе. Исключений 
нет ни для представителей пра-
воохранительных органов, ни 
для госслужащих.

Выход на Ashyq
Оценить преимущества ра-

боты по приложению Ashyq в 
первую очередь смогли те пред-
ставители малого и среднего 
бизнеса, которые после перехо-
да в «красную» зону оказались 
на грани закрытия. Например, 
в середине апреля, еще до всеоб-
щего внедрения приложения по 
всему Казахстану, бизнесмены 
Усть-Каменогорска и Семея 
(«красная» зона) обратились с 
коллективным письмом к ди-
ректору Палаты предпринима-
телей ВКО Марипбеку Шакер-
беку с просьбой включить их в 
пилотный проект и позволить 
работать по проекту Ashyq.

«Ashyq – это единственный 
выход для нас, бизнесменов, 
работающих в «красной» зоне. 
Это приложение, которое помо-
жет отфильтровать контактных, 
больных и позволит здоровым 
людям жить привычной жизнью. 
Альтернатива – полный локда-
ун – просто добьет оставшийся 
бизнес в сфере общепита. Есть 
нюансы, конечно. Первоначаль-
но Ashyq вызывает негативные 
реакции у людей, но других 
вариантов нет. Либо мы живем 
прежней жизнью, безопасно 
посещая общественные места, 
либо мы вспоминаем март–
апрель 2020 года и сидим дома 
без дохода. Ассоциация ресто-
раторов ВКО сначала с толикой 
недоверия восприняла этот 
проект. Но когда наши города 
вошли в «красную» зону, поняли, 
что нужно подключаться либо 
закрываться», – комментирует 
Рустам Адамов, руководитель 
крупной сети кафе Восточного 
Казахстана.

Механизм внедрения проекта 
предполагает, что предприни-
матель может самостоятельно 
зарегистрироваться на сайте 
infokazakhstan.kz и, подав за-
явку, получить QR-код своего 
заведения. В случае возникно-
вения каких-либо сложностей 
представители МСБ могут об-
ращаться в территориальные 
подразделения НПП «Атамекен» 
за помощью.

Двери открываются
Цифровой мониторинг позволит бизнесу 

работать даже в «красной» зоне

Как пользоваться приложением Ashyq

Скачать приложение Ashyq 
в Play Market или App Store

Авторизоваться 
(ввести номер телефона и ИИН)

Просканировать QR-код 
бизнес-объекта

Предъявить данные 
о статусе администратору

ЗЕЛЕНЫЙ

СИНИЙ

ЖЕЛТЫЙ

КРАСНЫЙ

Вход разрешен Вход запрещен

Инфографика: Гамаль Сейткужанов для «Курсива»

Как бизнес-объекту подключиться к проекту Ashyq

Зайти на сайт infokazakhstan.kz

Зарегистрироваться или войти, 
используя ключ ЭЦП

Подать заявку на получение 
QR-кода заведения
(Если не получилось, можно обратиться 
в территориальные отделения НПП 
«Атамекен» за консультативной помощью)

Распечатать графическую 
расшифровку QR-кода 
для посетителей. 
Приложить памятку о правилах 
использования

Инфографика: Гамаль Сейткужанов для «Курсива»

Токаев напомнил акима-
там, что к 2025 году долж-
но быть отремонтировано 
95% местных дорог.

Жанболат МАМЫШЕВ

Каждый год бюджет республики 
выделяет 50 млрд тенге на ремонт 
дорог. Но это не дает результатов. 
Такое заявление сделал президент 
Казахстана Касым-Жомарт Токаев 
неделю назад на совещании по во-
просам социально-экономического 
развития Атырауской области.

В тот же день бывший замаки-
ма Акмолинской области Аскар 
Марат улы был назначен предсе-
дателем правления АО «НК «Каз-
АвтоЖол». Маратулы сменил Улана 
Алипова, который 16 апреля был 
освобожден от должности «в связи 
с неудовлетворительной работой».

Закольцованная 
проблема 

Токаев затронул дорожную тему 
именно в Атырау не случайно. По 
данным министра индустрии и 
инфраструктурного развития Бей-
бута Атамкулова, регион вместе с 
соседними Западно-Казахстанской 
и Актюбинской областями имеет 
наихудшие показатели состояния 
дорожной сети в стране.

Из 71 тыс. км местных дорог 
нормативам отвечают 53 тыс., 
или 75%. В 2021 году на развитие 
местной сети будет направлено 
119 млрд тенге, в том числе из рес-
публиканского бюджета – 52 млрд 
тенге, из местных бюджетов – 67 
млрд тенге. За эти деньги будет 
построено и реконструировано 
150 км, отремонтировано 1150 км 
дорог.

Токаев напомнил, что правитель-
ство и областные акиматы до 2025 
года должны отремонтировать и 
привести в порядок 95% местных 
дорог. С 2019 года на эти цели 
ежегодно из республиканского 
бюджета направляется 50 млрд 
тенге. На строительство и ремонт 
дорог также выделяются средства 
из местного бюджета. 

«Однако можно сказать, что это 
не дает результатов. Большая часть 
отремонтированных дорог прихо-
дит в негодность уже на следующий 
год, и об этом следует говорить 
открыто», – заявил президент.

Он отметил, что до сих пор не 
завершена реконструкция автодо-
роги Нур-Султан – Алматы, и пору-
чил ввести трассу в эксплуатацию 
в 2023 году.

Сервис у обочины 
«В период 2021–2025 годов будет 

отремонтировано 10 тыс. км. До 
конца текущего года мы планируем 
начать реализацию четырех новых 
автодорожных проектов общей 
протяженностью 607 км», – сказал 
Атамкулов на одном из апрельских 
заседаний правительства. 

В частности, речь идет о ре-
конструкции 427 км автодороги 
Кызылорда – Жезказган. Для это-
го планируется взять под госу-
дарственную гарантию займы 
Азиатского банка развития (АБР) 
и Европейского банка рекон-
струкции и развития. На средства 
Всемирного банка будет построено 
30 км восточного обхода города 
Туркестан, а по механизму государ-

ственно-частного партнерства –
48 км юго-западного обхода горо-
да Шымкент. Еще 102 км обхода 
города Сарыагаш планируется 
построить на средства АБР.

Напомним, что часть республи-
канских трасс после реконструкции 
стала платной – в марте взимание 
денег началось на 5,8 тыс. км. Это 
позволит снизить нагрузку на бюд-
жет и покрыть текущие затраты на 
содержание дорог. Планируемые 
сборы к концу года составят 25,6 
млрд тенге. До конца 2024-го по 
мере завершения работ по рекон-
струкции платными станут еще 5,2 
тыс. км. Кроме того, продолжится 
строительство новых участков 
дорог.

Все казахстанские дороги до 2025 
года будут обеспечены придорож-
ным сервисом, соответствующим 
утвержденному национальному 
стандарту, заверил глава МИИР. В 
настоящее время вдоль республи-
канской сети дорог действуют 1854 
объекта сервиса, из которых 1070, 
или 58%, отвечают требованиям 
стандарта. 

До конца 2021 года будет построе-
но 125 объектов, в том числе 38 АЗС 
с санитарными узлами и пунктами 
питания и 87 санитарно-гигиени-
ческих узлов. В результате доля 
придорожных объектов, отвечаю-
щих нормативным требованиям, 
к началу 2022 года будет доведена 
до 66%. Для покрытия всей сети 
до 2025 года дополнительно будет 
построено свыше 400 современ-
ных объектов, а все имеющиеся 
объекты придорожного сервиса 
будут приведены в соответствие с 
нормативами.

Убийственные дороги
Дорожная инфраструктура яв-

ляется вторым по значимости 
фактором, влияющим на дорожную 
безопасность (после транспортной 
дисциплины водителей). Об этом 
рассказал заместитель председа-
теля Комитета административной 
полиции МВД Серик Тусупов на 
брифинге на прошлой неделе.

Как показывает анализ МВД, сей-
час смертность на дорогах зависит 
от динамики трех основных видов 
ДТП: наезды на пешеходов, опроки-
дывания и встречные столкновения 
автомобилей. На них приходится 
56% всех погибших в ДТП.

Предотвращать такие ДТП хотят 
за счет установки разделительных 
барьеров между противополож-
ными потоками, а также за счет 
оборудования регулируемых, над-
земных и подземных пешеходных 
переходов. 

В этом году подразделения 
дорожной полиции обследовали 
около 5 тыс. участков улично-
дорожной сети в населенных пун-
ктах и выявили более 8 тыс. недо-
статков и дефектов в содержании 
автодорог, отрицательно влияю-
щих на безопасность дорожного 
движения. 

По итогам обследования в МВД 
предлагают дополнительно уста-
новить на дорогах страны свыше 
23 тыс. дорожных знаков, более 
тысячи светофоров, около 800 
дополнительных регулируемых 
пешеходных переходов, а также 
установить искусственное освеще-
ние на восьми тысячах километров 
улично-дорожной сети.

Президент 
«проехался» 
по дорогам

Фото: Depositphotos/mulderphoto
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БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

Казахстанскому мало-
му и среднему бизнесу 
далеко до цели,
на которую его послед-
ние 25 лет ориентирует 
руководство страны, –
стать драйвером казах-
станской экономики,
а также социально-
политической жизни,
с предпринимательским 
ядром в мощном сред-
нем классе. Доля МСБ
в РК едва дотягивает до 
трети ВВП, количество 
занятых в малых и сред-
них компаниях нахо-
дится на уровне 3,5 млн 
человек, или почти 40% 
от занятого населения 
страны.

Асылбек АМАЛБАЕВ

Тем не менее именно МСБ, а 
не крупный бизнес, оказался в 
центре усилий правительства 
РК по поддержке экономики как 
налоговых, так и бюджетных сти-
мулов. Меры поддержки позво-
лили казахстанскому малому и 
среднему бизнесу удерживать де-
ловую активность, а также суще-
ственно нарастить инвестиции 
в основной капитал. Например,
в I квартале 2021 года малый 
бизнес увеличил уровень капвло-
жений на 22,3% в годовом вы-
ражении, а средний – на 72,5%. 

Поддержка
по традиции

Казахстанские власти активи-
зировали поддержку МСБ еще до 
коронакризиса. В декабре 2019 
года правительство РК продлило 
и расширило программу «Дорож-
ная карта бизнеса», действовав-
шую с 2010 по 2020 год, на пять 
лет, до 2024 года. Если в первой 
редакции ДКБ-2020 на период 
2010–2015 годов государство 
выделяло около 188 млрд тенге, 
то на 2020–2024 годы – 457 млрд 
тенге. 

Увеличение финансирования 
вызвано не только инфляцией 
тенге. Расширенным оказался 
арсенал мер поддержки. К тра-
диционному субсидированию 
кредитов МСБ добавилось и было 
расширено (с 17 до 133 млрд 
тенге) направление частичного 
гарантирования займов. Причем 
доля суммы займа, которая попа-
дает под гарантию по ДКБ-2025, 
могла достигать 85%. Впослед-
ствии инструмент гарантирова-
ния был распространен и на дру-
гие госпрограммы: «Экономику 
простых вещей» (гарантия на 
30–50% суммы; до 5 млрд тенге), 
«Енбек» (до 85% суммы; до 8 тыс. 
МРП; в 2021 году – около 23 млн 
тенге), «Даму Оптима» (до 85% 
суммы; до 180 млн тенге). 

И все же главными инстру-
ментами в арсенале ДКБ были 
и остаются субсидированные 
ставки по кредитам: под условия 
программы попадают кредиты 
субъектов МСБ до 7 млрд тенге 
на срок до пяти лет. Ставка по 
ним субсидируется до 6%. Нов-
шеством программы ДКБ-2025 
стало участие в схеме субси-

дирования микрофинансовых 
организаций наряду с банками 
второго уровня. 

В декабре 2018 года был за-
пущен механизм кредитования 
проектов в приоритетных сек-
торах («Экономика простых 
вещей»), по которому МСБ в 
реальном секторе экономики (в 
основном АПК, машинострое-
ние, стройиндустрия) получали 
кредиты без ограничения по 
размеру на срок до 10 лет под 8%. 
После начала кризиса ставки, до 
которых будут субсидированы 
займы приоритетным секторам 
экономики, унифицировали – до 
уровня 6% (конечная ставка). 

Субсидирование по кредитам 
могли получить частные застрой-
щики из числа МСБ (до 7% – ко-
нечная ставка – при сроке кре-
дита до трех лет) по программе 
«Нурлы жол», а также компании, 
реализующие проекты в сфере 
энергоэффективности (10% от 
ставки вознаграждения при 
сумме не более 350 млн тенге).   

В период между кризисами 
2015–2016 и 2020 годов доходило 
до того, что госпрограммы де-
факто конкурировали за заемщи-
ка из МСБ, предлагая ему кредиты 
по ставке ниже базовой (не опу-
скалась ниже 9,0%), а в 2020 году 
реальная ставка по кредитам МСБ 
оказалась отрицательной (накоп-
ленная инфляция находилась в 
диапазоне 5,6–6,8%).    

Фактор господдержки в числе 
прочих также активно влиял на 
динамичный рост доли МСБ в 
ВВП, наблюдавшийся в 2017–
2019 годы – к концу периода вес 
малых и средних производителей 
товаров и услуг в экономике 
достиг 31,7% (рост на 6,8 п.п. 
за пять лет), причем отношение 
количества занятых в МСБ ко 
всему занятому населению со-
ставило 39,3% – малые и средние 

компании обеспечивают работой 
почти 3,5 млн человек. Причем 
за последние пять лет в сектор 
пришло дополнительно 265 тыс. 
человек при увеличении занятых 
в целом по экономике в тот же пе-
риод на 348 тыс. человек. Иными 
словами, МСБ создавал 8 из 10 
дополнительных рабочих мест в 
экономике. 

Налоги плюс субсидии
С начала коронакризиса пра-

вительство РК успело реали-
зовать несколько пакетов мер 

поддержки бизнеса. Меры были 
ориентированы в первую оче-
редь на пострадавшие отрасли, в 
основном представлявшие сферу 
услуг, которая в свою очередь 
преимущественно состоит из 
субъектов МСБ. 

Первый был предложен еще в 
марте 2020 года после введения 
режима чрезвычайного поло-
жения. Преимущественно это 
были налоговые стимулы. Власти 
приостановили сроки налоговых 
проверок до 1 июня, отсрочили 
дедлайны по предоставлению на-
логовой отчетности для субъектов 
МСБ и предоставили отсрочки по 
уплате всех видов налогов и других 
обязательных платежей МСБ без 
начисления штрафов и пени.

Для пострадавших отраслей 
(общепит и гостиничный бизнес) 
до конца 2020 года применялись 
нулевые ставки по налогу на иму-
щество. Для МСБ в пострадавших 
секторах были обнулены ставки 
налогов на фонд оплаты труда 
– индивидуальный подоходный 
налог, соцналог, обязательные 
пенсионные взносы и платежи 
по обязательному социальному 

медицинскому страхованию с 
апреля по октябрь 2020 года. 

Программы субсидирования 
были также расширены. «Эконо-
мика простых вещей» получила 
дополнительно 400 млрд тенге. 
Общий объем фискальных сти-
мулов в 2020-м оценивается 
примерно в 9% ВВП, большая 
часть из которых направлена на 
компенсацию выпадающих дохо-
дов республиканского и местного 
бюджетов.

В сентябре президент РК
Касым-Жомарт Токаев поручил 

субсидировать ставки по всем 
кредитам (в том числе догово-
рам лизинга) субъектов МСБ в 
пострадавших секторах, куда 
включено 29 отраслей, среди 
которых розничная торговля, 
гостиничный бизнес, туристи-
ческие агентства, кинотеатры, 
фитнес-центры, станции тех-
обслуживания, организации 
дошкольного и начального об-
разования. Изначально норма 
действовала до середины марта 
2021 года, но затем ее действие 
продлили до июля. 

В апреле 2021 года Министер-
ство национальной экономики 
РК сообщило об очередном па-
кете налоговых стимулов: была 
введена отсрочка на уплату всех 
налогов и платежей с фонда 
оплаты труда для субъектов МСБ 
в пострадавших отраслях. В МНЭ 
подсчитали, что норма охватит 
500 тыс. предпринимателей, а 
общая сумма отсрочки составит 
67 млрд тенге. В течение II квар-
тала 2021 года приостановлено 
принудительное взыскание на-
логовой и таможенной задолжен-
ности (около 90 тыс. предприни-
мателей, сумма – 374 млрд тенге). 

Коснулись МСБ и монетарные 
стимулы: через регуляторные ме-
ханизмы банки стимулировали 
предоставлять фирмам отсрочки 
по выплате основного долга и 
процентов. Отдельные займы 
малых компаний могли быть 
реструктурированы, например, 
ФРП «Даму» с марта по октябрь 
минувшего года поддержал ре-
структуризацию обязательств 
по проектам гарантирования на 
108 млрд тенге, а по проектам 
субсидирования – на 503 млрд. 

Подъем на фоне 
кризиса

В списке ожидаемых эффектов 
от поддержки МСБ снижение 
налоговой нагрузки (для фирм 
из пострадавших отраслей); 
освобождение и отсрочки по 
платежам должны были создать 
условия для роста объема денеж-
ных средств, которые компания 
может оставить в обороте. Это 
должно способствовать если не 
восстановлению, то поддержке 
деловой активности в пострадав-
ших отраслях. 

Первая реакция бизнеса на 
стимулы была сдержанной. В 
исследовании по оценке мер 
господдержки бизнеса, прове-
денном KPMG в июле 2020 года, 
выяснилось, что 34% оценивают 

актуальность и выполнимость 
критериев в программах «ниже 
среднего», а 89% компаний  не 
считают, что «налоговые кани-
кулы» являются эффективной 
мерой для стабилизации их 
положения.

Статистика по итогам года с 
начала коронакризиса свиде-
тельствует о том, что кризиса в 
МСБ удалось избежать. В неко-
торых секторах ситуация лучше, 
чем до марта 2020-го. 

Выросла с начала 2020 года и 
доля активных субъектов МСБ. 
Например, доля активных ма-
лых предприятий увеличилась с 
марта 2020-го к марту 2021 года 
с 68,1 до 71,2% и продолжает 
расти. Доля действующих инди-
видуальных предприятий в тот 
же период практически не изме-
нилась (увеличившись с 86,2 до 
86,6%). Доля активных крестьян-
ских и фермерских хозяйств 
незначительно сократилась (с 
96,5 до 96,9%), но по-прежнему 
остается устойчиво высокой и 
растет в абсолютном измерении. 

За кризисный 2020 год порт-
фель кредитования малого биз-
неса вырос на 25% и достиг уров-
ня в 2,6 трлн тенге, или 3,7% ВВП 
(2020). Наиболее активно в этот 
период рос портфель кредитов 
малым и средним компаниям, 
работающим в наиболее устой-
чивых к минувшему кризису 
секторах – связь (+45,7%) и про-
мышленность (+28,2%). То, что 
портфель кредитов вырос и по 
кредитам таким уязвимым сек-
торам, как транспорт (+25,8%) и 
торговля (+23,8%), указывает на 
высокую доступность заемного 
финансирования, и это во мно-
гом является результатом рас-
ширения объемов господдержки. 

Позитивная динамика наблю-
дается еще по одному маркеру 
состояния МСБ – доля просро-
ченной задолженности на срок 
более 90 дней (NPL 90+): по 
расчетам, основанным на данных 
Национального банка РК, с 15,0% 
NPL 90+ в марте 2020-го к июню 
этот показатель вырос до 17,5%, а 
затем начал сокращаться и к фев-
ралю 2021-го составил 11,1%, то 
есть ниже, чем на входе в кризис. 
Снижение доли необслужива-
емых займов может указывать 
как на хорошее финансовое со-
стояние заемщиков, так и на то, 
что активно применяются меха-
низмы реструктуризации и дей-
ствуют отсрочки по выплатам. 

При такой картине кредитова-
ния (МСБ привлекает средства 
на развитие преимущественно 
в виде кредитов банков, а также 
собственных средств акционеров) 
в период роста вступила и инве-
стиционная активность. Увели-
чение темпов роста инвестиций в 
основной капитал у предприятий 
малого бизнеса наблюдалось 
с мая минувшего года. По ито-
гам января – декабря 2020 года 
прирост объема капвложений 
составил 21,2%, к январю – марту 
2021 года показатель вырос до 
22,3%. Осенью минувшего года с 
низкой базы начали расти темпы 
инвестиций в основной капитал 
средних компаний, к январю – 
марту 2021 года накопленный 
рост составил 72,5%. 

МСБ в фокусе
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годах. В свою очередь китайская 
сторона передала Казахстану 
технологию производства топ-
ливных таблеток (применяются 
для создания топлива для АЭС), 
которые «Казатомпром» постав-
ляет на станции CGNPC с 2012 
года. Тогда казахстанская нацио-
нальная атомная корпорация 
сосредоточила на родине такие 
элементы ядерного топливного 
цикла, как добыча сырья, обога-
щение урана и выпуск таблеток. 

В 2014 году партнеры присту-
пили к развитию дальнейших 
переделов и подписали договор 
об организации в Казахстане 
производства тепловыделяющих 
сборок (ТВС, топливо для АЭС), 
решение о создании которого 
окончательно приняли в 2017-м. 

Завод «Ульба-ТВС» мощностью 
200 тонн эквивалента ураново-
го металла в год в виде ТВС на 
территории Ульбинского метал-
лургического завода в Восточно-
Казахстанской области плани-
руется запустить до конца 2021 
года, а первые поставки в КНР 
начать в 2022-м. Взамен этой ин-
вестиции «Казатомпром» должен 
был уступить китайским партне-
рам 49% доли в ТОО «ДП «Орта-
лык» на рыночных условиях.

Соглашение обязывает CGNPC 
покупать у завода «Ульба-ТВС» 
весь объем выпускаемой про-
дукции в течение 20 лет (итого 4 
тыс. тонн эквивалента уранового 
металла). Первый пятилетний 
контракт на поставку ТВС между 
«Ульба-ТВС» и CGNPC Uranium 
Resources Company Limited (до-
черняя структура CGNPC) заклю-
чен в декабре 2020 года. Таким 
образом, после ввода завода 
национальный оператор превра-
тится в компанию дореакторного 
полного цикла.

Партнер познается 
в ЯТЦ

Это не первая попытка Казах-
стана получить технологии для 
развития топливного цикла. В 
середине 2000-х на казахстан-
ском рынке появился японский 
консорциум Energy Asia Limited, 
крупные доли в котором принад-
лежат Marubeni, Tepco и Toshiba. 
В 2018 году Казахстан сократил 
его доли в предприятиях «Бай-
кен-U» и «Хорасан-U», которые 
разрабатывают участки 1 и 2 

месторождения Северный Хо-
расан. Тогда японские партнеры 
не в полной мере выполнили 
свои обязательства по передаче 
технологий по созданию топлива 
для АЭС. 

Российский «Росатом», при-
шедший на казахстанские урано-
вые месторождения в одно время 
с японцами, также обладает 
собственной разработкой по про-
изводству тепловыделяющих эле-
ментов (ТВЭЛ) для атомных реак-
торов. Однако сотрудничество в 
области развития ядерного цикла 
ограничилось только доступом 
«Казатомпрома» к услугам по 
обогащению урана в России. В 
портфеле «Казатомпрома» 10% 
в АО «Международный центр по 
обогащению урана» (МЦОУ) в 
российском Ангарске и 1% в АО 
«Центр по обогащению урана» 
на мощностях АО «Уральский 
электрохимический комбинат» 
в Свердловской области. 

Стоит отметить, что Toshiba, 
как и «Росатом», заявляла о же-
лании построить в Казахстане 
АЭС по собственной технологии. 
Но правительство РК пока не 
видит необходимости разбавлять 
энергобаланс страны атомными 
мощностями. 

Усиление позиций 
Эксперты, опрошенные «Кур-

сивом», считают, что сделка ста-
ла хорошим событием не только 
для урановой отрасли страны, но 
и для «Казатомпрома», находя-
щегося в листинге Лондонской и 
Казахстанской фондовых бирж, а 
также биржи МФЦА. 

По мнению ведущего эксперта 
УК «Финам Менеджмент» Дми-
трия Баранова, соглашение 
может укрепить положение 
«Каз атомпрома» и CGNPC на 
мировом рынке. Например, 
они смогут предложить третьим 
странам сотрудничество в обла-
сти развития атомной энерге-
тики. Для этого они обладают 
технологиями и сырьем. При 
этом, полагает эксперт, сделка 
вряд ли скажется на операцион-
ных показателях ДП «Орталык». 
Не исключает он в будущем и 
продажу доли в пользу китай-
ских партнеров в других активах 
национального оператора. 

«Производственная мощность, 
вероятно, останется на прежнем 
уровне, и решение о необходимо-
сти ее изменения теперь будут 
принимать уже два акционера, 
если сочтут это необходимым и 
будет соответствующий спрос», 
– добавил Баранов. 

По мнению аналитика ИК 
«Фридом Финанс» Данияра Ораз-
баева, сумма сделки примерно 
равняется стоимости доли в ДП 
«Орталык», которая оценивает-
ся приблизительно в $413 млн. 
Напомним, стороны подписали 
договор купли-продажи на $435 
млн. По его данным, в 2020 году 
на долю ДП «Орталык» в общем 
объеме добычи урана «Казатом-
промом» пришлось 11,6%. 

«Если брать 11,6% от рыночной 
капитализации «Казатомпрома», 
то («ДП «Орталык». – «Курсив») 
можно оценить в $843 млн.
А 49% от $843 млн составляет 
$413 млн», – объяснил он. 

Новый 
друг лучше 

старых двух
Национальная атомная 
компания «Казатом-
пром» до конца июня 
2021 года продаст 49% 
доли в двух урановых 
месторождениях
китайской корпорации 
CGNPC. С китайцами 
казахстанская сторона 
дошла до того уровня 
кооперации, которого 
не смогла достичь с рос-
сиянами и японцами.

Куралай АБЫЛГАЗИНА

На прошлой неделе «Казатом-
пром» и China General Nuclear 
Power Corporation (CGNPC) 
подписали договор купли-про-
дажи, в рамках которого китай-
ская сторона получит 49% доли 
участия в ТОО «Добывающее 
предприятие «Орталык». В его 
состав входят два урановых 
месторождения – Центральный 
Мынкудук и Жалпак в Турке-
станской области. На послед-
нем из них в настоящее время 
ведется опытно-промышленная 
добыча, в случае успешности 
которой полномасштабное про-
изводство начнется в 2022 году. 
В 2020 году добыча урана в ТОО 
«ДП «Орталык» составила около 
2,2 тыс. из 19,5 тыс. тонн общего 
показателя по группе. 

По данным компании, сдел-
ку планируют завершить до
30 июня 2021 года и оценивают 
ее в $435 млн. После продажи 
доли «Казатомпром» сохранит 
за собой 51% в предприятии. 
Партнеры будут осуществлять 
покупку урана с вышеперечис-
ленных месторождений пропор-
ционально доле участия.

Выгодный обмен
Казахстан является крупней-

шим поставщиком урана в Ки-
тай, потребность в котором 
будет расти ежегодно. Согласно 
прогнозу Всемирной ядерной 
ассоциации, в 2020 году Китай 
должен был использовать более 
11 тыс. тонн урана, а в 2025 году 
потребность в нем вырастет до 
18,5 тыс. тонн в расчете на 100 
реакторов (сейчас действует 58 

реакторов), в 2030 году – уже
24 тыс. тонн для 130 реакторов. 

По данным китайской тамож-
ни, в 2020 году Казахстан уже 
поставил в КНР около 11,6 тыс. 
тонн стоимостью $1,1 млрд. 
Всего китайцы импортировали 
в прошлом году 16,7 тыс. тонн
урана на $1,8 млрд. И для «Каз-
атомпрома» Китай остается 
главным рынком сбыта. В 2019 
году 40% из общей выручки 
национальной компании от 
продажи урановой продукции 
приходилось на поставки в КНР. 

Сегодня Казахстан сотрудни-
чает только с одной китайской 
корпорацией – CGNPC. Она яв-
ляется второй крупнейшей ком-
панией в Поднебесной, уступая 
только Китайской национальной 
ядерной корпорации (CNNC). 
По оценке Всемирной ядерной 
ассоциации, сильная монополия 
CNNC на рынке топливного цик-
ла в Китае вынуждает компанию 
развивать его самостоятельно, в 
основном за рубежом: собствен-
ных источников урана у CGNPC 
в Китае нет. 

К нынешнему уровню коопе-
рации «Казатомпром» и CGNPC 
пришли не сразу. В 2008 году 
CGNPC получила 49% в ТОО «Се-
мизбай-U», в составе которого 
месторождения Ирколь в Кызы-
лординской области и Семизбай 
в Акмолинской области, введен-
ные в эксплуатацию в 2008–2009 

За последние семь дней 
индекс Kursiv-20, пред-
ставленный 20 акциями, 
торгующимися на Ка-
захстанской фондовой 
бирже (KASE), вырос с 
1110,35 до 1123,85 (по 
состоянию на 15:00 
28.04.2021). 

Сергей ДОМНИН

Лидерами роста стали бума-
ги иностранных эмитентов, 
которые выросли после восста-
новления мировых финансовых 
рынков на минувшей неделе. 
Банк ВТБ вырос на 7,4%, Freedom 
Holding Corp. – на 5,7%, Facebook 
и Сбербанк – на 5,5% каждый. 

Из казахстанских эмитентов 
активно рос «Казахтелеком» 
(+2,8%). Рост, начавшийся на 
прошлой неделе на фоне объ-
явления более высокой доли 
дивидендов, продолжился. По 
итогам четверга, 22 апреля, ак-
ции «Казахтелекома» пробили 
отметку 30 000 тенге за бумагу, 
а общий объем торгов составил 
63 млн тенге. Бумаги Банка 
ЦентрКредит выросли на 0,6%, 
«КазТрансОйла» – на 0,4%. 

Скорректировались простые 
акции KEGOC (–0,3%), «Кселл» 
(–0,8%), но наиболее глубокий 
спад фиксировался по акциям 
Народного банка, которые поте-
ряли 5,7%. 

Ключевые корпоративные со-
бытия казахстанских участ-
ников индекса с 21.04.2021 по 
28.04.2021

Народный банк 
Халык информирует о резуль-

татах заочного голосования 
на годовом общем собрании 
акционеров, которое прошло
23 апреля: решено установить 
размер дивиденда на одну про-
стую акцию за 2020 год в размере 
18,00 тенге, а выплаты начать с
1 июня этого года. 

Таким образом, сумма диви-
дендов, подлежащих выплате 
держателям простых акций 
банка, составит 211,6 млрд тен-
ге, это 60% от чистой прибыли, 
полученной банком в минувшем 
году. 

Ключевыми акционерами На-
родного банка по состоянию на 
01.04.2021 являются холдинг 
«АЛМЭКС» (56,39%) и Единый 
накопительный пенсионный 
фонд (5,34%), остальные бумаги 
находятся в свободном обраще-
нии. 

«КазТрансОйл»
Оператор нефтетранспортной 

сети Казахстана подвел произ-
водственные итоги за I квартал 
2021 года: объем транспортиров-
ки нефти по магистральным не-
фтепроводам сократился незна-
чительно (–2,6% г/г) и составил 
10,2 млн тонн, грузооборот по 

нефти сократился на 3,6%, до 8,7 
млрд тонно-километров, а сово-
купный грузооборот «КазТранс-
Ойла» – на 0,7%, до 10,7 млрд 
тонно-километров. 

В структуре поставок на НПЗ 
республики (всего за I квартал 
– 4 млн тонн) лидирует Павло-
дарский НХЗ, куда ушло 1,4 млн 
тонн, на Шымкентский НПЗ
(«ПетроКазахстан Ойл Продактс»)
поставлено 1,3 млн, на Атырау-
ский НПЗ – 1,2 млн. Около 150 
тыс. тонн прокачано на завод 
Caspi-Bitum. 

Решение о распределении чи-
стой прибыли компании за 2020 
год и о дивидендах будет принято 
26 мая этого года на годовом 
общем собрании акционеров, 
об этом «КазТрансОйл» сообщил 
22.04.2021. Напомним, по пред-
ставленной консолидированной 
финансовой отчетности за 2020 
год «КазТрансОйл» получил чи-
стую прибыль в размере 56,0 
млрд тенге. Совет директоров 
предложил направить на диви-
денды 50,8 млрд тенге, или 90,7% 
чистой прибыли компании. 

KEGOC
Системный оператор нацио-

нальной энергосистемы Казах-
стана 26.04.2021 провел на KASE 
День эмитента, на котором о 
деталях тарифной и дивидендной 
политики рассказал управляю-
щий директор KEGOC по финан-
сам Айбек Ботабеков. 

CFO компании объявил о пла-
нах пустить на дивиденды в об-
щей сложности около 74% (39,5 
млрд тенге) чистой прибыли 
KEGOC, которая по итогам 2020 
года составила 53,4 млрд тенге. 
Поскольку энергетическая ком-
пания выплачивает дивиденды 
дважды в год, с учетом выпла-
ченного по итогам первого полу-
годия 2020 года вознаграждения 
прибыль на акцию за второе 
полугодие составит 75,01 тенге, 
а итоговый за год показатель – 
152,10 тенге за бумагу. 

Г-н Ботабеков проинформиро-
вал о намерении компании пе-
ресмотреть предельные тарифы, 
которые фиксирует для KEGOC 
регулятор, в сторону повыше-
ния: с учетом повышения пре-
дельных цен на электроэнергию 
с 1 апреля этого года тариф на 

передачу электроэнергии дол-
жен вырасти на 30%. 

Ранее KEGOC направил в Коми-
тет по регулированию естествен-
ных монополий Министерства 
национальной экономики РК 
обновленную заявку на утверж-
дение предельных тарифов на 
2021–2025 годы. Регулятор кон-
тролирует следующие тарифы 
KEGOC: на передачу электро-
энергии, на техническую дис-
петчеризацию отпуска в сеть и 
потребления электроэнергии, 
на организацию балансирования 
производства-потребления элек-
троэнергии. 

Банк ЦентрКредит
БЦК 27.04.2021 сообщил о 

дате годового общего собра-
ния акцио неров, оно состоится
28 мая. На собрании будет утвер-
ждена консолидированная и от-
дельная годовая отчетность бан-
ка по итогам 2020 года и будет 
принято решение в отношении 
распределения чистой прибыли. 

Банк пока не предоставил KASE 
консолидированную финан-
совую отчетность за 2020 год. 
Согласно отчету о прибылях и 
убытках на сайте банка, чистая 
прибыль в 2020 году выросла в 
5,7 раза, до 8,6 млрд тенге. По 
итогам 2019 года банк показал 
чистую прибыль в размере 1,5 
млрд (–84,4%).

Крупнейшими акционерами 
БЦК (включая привилегиро-

ванные акции) на 01.04.2021 
являются Бахытбек Байсеи-
тов (41,58%) и Владислав Ли 
(9,04%). 

Nostrum Oil & Gas 
Компания, чьим ключевым 

активом является Чинаревское 
нефтегазоконденсатное место-
рождение в Западно-Казахстан-
ской области РК, 27.04.2021 объ-
явила финансовые результаты за 
2020 год.

Выручка компании упала на 
45,4%, до $176 млн, показатель 
EBITDA скорректировался на 
59,7%, до $80 млн. Это произо-
шло на фоне снизившихся цен 
на нефть и сокращения добычи и 
продаж: уровень среднесуточной 
добычи упал с 28,5 до 22,3 тыс. 
баррелей нефтяного эквивалента 
(–21,8%), продажи сократились 
с 26,6 до 21,5 тыс. баррелей 
(–19,2%). Убыток составил $327 
млн после $990 млн в 2019-м. 
Совокупный долг вырос незна-
чительно – на 4,4%, до $1,2 млрд. 
Показатель долг/EBITDA за год 
увеличился с 5,2 до 13,8. 

Nostrum сообщает об успешных 
ремонтных работах и геолого-
технических мероприятиях, 
которые позволили сократить 
темпы снижения добычи. Компа-
ния располагает незадействован-
ными газоперерабатывающими 
мощностями, которые ищет 
возможность заполнить чужим 
сырьем.

Kursiv Research
IndexИндекс Kursiv-20: плоды коррекции
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ДЕЙСТВУЮЩИЕ ЛИЦА

Тим Беннетт, 
работавший 
председателем 
правления AIX c 
момента ее основания, 
24 мая покинет свой 
пост и возглавит совет 
директоров биржи. 
В беседе с «Курсивом» 
Тим Беннетт подвел 
итоги трех лет, в тече-
ние которых возглавлял 
AIX, а также рассказал, 
как биржа планирует 
привлекать розничных 
инвесторов и можно ли 
ожидать в Казахстане 
листинга SPAC.

– Какие цели вы ставили 
перед собой, когда начинали 
работать? Какие из них удалось 
выполнить?

– Я хотел построить здесь
команду, которая действительно 
бы понимала важность рынков 
капитала. Когда мы недавно 
объявили об изменениях в ру-
ководстве, я поделился с нашей 
командой цитатой новозеланд-
ского тренера по рэгби Стива 
Хэнсена: «Вы знаете, что у вас за-
мечательная команда, когда все 
мыслят одинаково, в том числе и 
о том, что нужно предпринять, и 
о том, как победить». За послед-
ние три года нам удалось создать 
команду, которая понимает, 
почему важно развивать рынки 
капитала, почему они важны для 
роста экономики. 

Главная наша цель – донести 
до общественности, а также 
ключевых стейкхолдеров, поче-
му рынки капитала так важны. 
Я думаю, что на протяжении 
последних трех лет AIX повли-
яла на то, что широкий спектр 
стейкхолдеров теперь понимают 
важность развития рынков капи-
тала для Казахстана. Мы считаем 
это своим достижением, такую 
цель я и ставил, когда пришел на 
эту работу.

Мы заметили перемену в том, 
как государственные организа-
ции смотрят на рынки капита-
ла. Отрадно видеть, что новый 
финансовый регулятор (АРРФР) 
объявил о новой стратегии раз-
вития фондового рынка. Очевид-
но, что это хороший первый шаг. 
Мы также видим, что было созда-
но Агентство по стратегическому 
планированию и реформам. 
Часть его мандата – развивать 
фондовый рынок. Министерство 
финансов старается диверси-
фицировать свои источники 
заимствования, также очевиден 
интерес иностранных инвесто-
ров к тенговым облигациям. Кро-
ме того, нас радует рост таких 
компаний, как Freedom Finance, 
Halyk Finance, Jýsan Invest. Все 
они развиваются и наращивают 
свою базу инвесторов.

– Как насчет невыполненных 
целей?

– Я бы хотел больше попуте-
шествовать по Казахстану (сме-
ется). Из-за COVID-19 эти планы 
немного сдвинулись. 

Что касается работы, то невы-
полненные цели есть всегда. Я 
думаю, что если бы не пандемия, 
мы в прошлом году добились бы 
гораздо больших успехов. Мы 
провели очень интенсивную 
работу с некоторыми нацком-
паниями в рамках подготовки 
к приватизации. «КазМунай-
Газ» и несколько других «дочек» 
«Самрук-Казыны» собирались 
провести IPO, и эти планы были 
отложены. Конечно, это было вне 
нашего контроля. Когда цены на 
нефть лихорадило, это не могло 
не отразиться на компаниях вро-
де КМГ. AirAstana же испытывала 
трудности из-за снижения коли-
чества перелетов по всему миру.

В то же время были и позитив-
ные моменты, связанные с пан-
демией. Министры и другие офи-
циальные лица теперь несколько 
по-другому воспринимают эко-
номическое развитие. Как я уже 
сказал, создание Агентства по 
стратегическому планированию 
и реформам – это кульминация 
этих усилий. Развитие фондового 
рынка стало ключевой частью 
повестки.  

– Прошлым летом AIX за-
пустила сегмент региональ-
ного рынка акций (REMS), 
рассчитанный на компании с 
капитализацией до $200 млн. 
На данный момент в этом сег-
менте торгуются акции только 
АО «Банк ЦентрКредит». Поче-
му, на ваш взгляд, компании 
не стремятся на биржу даже 
при условии предоставления 
льгот?

– Во всем мире за последние 
12 месяцев очень много компа-
ний разместили свои акции на 
бирже, и есть еще ряд компаний 
с планами по IPO. Компании, 
которые сейчас проводят первич-
ные размещения, в большинстве 
своем – компании роста. Инве-
сторы очень высоко оценивают 
такие предприятия. Например, 
Coinbase, которая разместилась 
9 апреля – у нее значительный 
потенциал роста. Казахстанский 
холдинг Kaspi также можно вклю-
чить в этот список – у компании 
очень хорошие перспективы, 
рынок очень хорошо воспринял 
ее размещение. И в то же время 
за последние несколько лет мы 
видели намного меньше IPO-ком-
паний, у которых более скром-
ные перспективы роста. Обычно 
такие компании работают в 
более традиционных секторах 
экономики. 

Если посмотреть на Казахстан, 
то здесь есть несколько компаний 
вроде Kaspi. Но все же большая 
часть предприятий, нуждающих-
ся в финансировании, – выходцы 
из более традиционных отрас-
лей, такова природа местной эко-
номики. Это  промышленность и 
различные ресурсы – от нефти и 
газа до горнодобывающей про-
мышленности. 

Кроме того, свою роль играют 
и культурные факторы. В Цен-
тральной Азии нет традиции про-
давать свой бизнес обществен-
ности. Я долгое время работал в 
Малайзии и Сингапуре. На этих 
рынках первое, что делает любой 
предприниматель, открывший 
успешный бизнес, – проводит 
IPO. Целые поколения людей 
так поступают. В Центральной 
Азии у владельцев предприятий  
немного другой менталитет. Они 
боятся потерять контроль, видят 
минусы листинга или процесса 
листинга, который многим ка-
жется слишком сложным. Они не 
видят плюсы: возможность полу-
чения дополнительного капитала 
для дальнейшего развития. Так 
что с привлечением компаний 
на биржу есть определенные 
сложности.  

За последние три года мы 
стали свидетелями двух IPO ка-
захстанских компаний, которые 
оказались невероятно успешны-
ми. «Казатомпром» – образцовый 

пример того, как можно успешно 
продать часть национальной 
компании публике, по-настояще-
му вовлечь инвесторов и потом 
пожинать плоды в виде роста 
цены акций. То же касается Kaspi 
– они несколько раз пытались 
провести IPO. Ноябрь прошлого 
года стал отличным моментом 
для размещения. Эти два кейса 
демонстрируют, почему нам 
нужно больше публичных разме-
щений. Мы ожидаем, что более 
мелкие компании тоже захотят 
привлекать капитал на бирже, 
поэтому мы и запустили сегмент 
REMS. Это тоже одна из особен-
ностей Казахстана. Здесь есть 
небольшое количество крупных 
компаний и большое количество 
небольших предприятий.  

– Правительство готовит 
новую программу «Народного 
IPO». Как вы знаете, впервые 
эта программа была запущена 
в 2012 году. Деталей новой 
программы пока нет…

– Многое изменилось с тех пор. 
Нужен более инновационный 
подход, чтобы обеспечить ши-
рокий спектр участников в этом 
процессе. Розничные инвесторы 
должны четко понимать, что они 
покупают, и они должны пони-
мать, что это долгосрочные ин-
вестиции. Чтобы такое народное 
IPO оказалось успешным, нужно 
много предпринять. Если посмо-
треть на последнюю крупную 
приватизацию в Европе – прода-
жу Royal Mail в Великобритании 
в 2013 году, – можно извлечь из 
этого кейса некоторые уроки, 
которые помогут обеспечить хо-
роший уровень участия рознич-
ных инвесторов и их понимание 
этого процесса. У нас в этом 
плане есть преимущество: нам 
доступны технологии, которых 
в 2013 году еще не существовало. 

– Каков, на ваш взгляд, опти-
мальный подход к «Народному 
IPO» в нынешних условиях?

 – Я думаю, что нужно расши-
рить распределение акций. В 
большинстве случаев при при-
ватизации розничные инвесторы 
покупают напрямую у государ-
ства или продающего акционера. 
Сейчас есть возможность сделать 
это очень дешево и эффектив-
но в онлайн-формате. Нужно 
использовать клиентскую базу 
брокерских компаний.

Кроме того, нужно тщательно 
обдумать, как выстроить пред-
ложение. Как привлечь большое 
количество розничных инвесто-
ров к участию в IPO, чтобы это 
было честно и стимулировало 
«физиков» покупать и удержи-
вать акции на долгий срок? Нет 
смысла сегодня покупать акции 
национальной компании, чтобы 

продать завтра. Мы ведь хотим, 
чтобы розничные инвесторы 
были как можно шире пред-
ставлены в числе акционеров 
нацкомпаний. Поэтому нужно 
структурировать предложение 
так, чтобы оно было широко до-
ступно и предлагало инвесторам 
стимулы не просто покупать и 
продавать, а покупать и удержи-
вать в портфеле. 

Третий важный фактор – фи-
нансовая грамотность. Как я 
уже говорил, люди должны по-
нимать, что они покупают. Взять 
авиакомпании, например. В про-
шлом году авиаиндустрия была 
на грани краха. В следующем 
году, возможно, дела у авиаком-
паний будут обстоять отлично. 
От цены билета в данном случае 
ничего не зависит. Поэтому ну-
жен тщательный подход к мар-
кетингу: как презентовать эти 
компании инвесторам, чтобы 
они понимали, во что вклады-
вают свои деньги. 

– Вы упомянули стимулы. Что 
именно вы имеете в виду?

– В международной практике 
розничным инвесторам предо-
ставляется скидка при покупке 
акций, как правило, в рамках 
какого-то лимитированного 
объема. Например, в Новой Зе-
ландии инвесторы – граждане 
страны могут получить такую 
скидку при участии в торгах. 
Во-вторых, для «физиков» уста-
навливается постоянная цена, то 
есть они точно знают, по какой 
цене приобретают бумаги, в 
отличие от институциональных 
инвесторов. Те участвуют в кни-
ге заявок, и количество акций, 
которые они получат, зависит от 
цены, которую они предложат. 

Другой аспект – долгосрочное 
владение акциями. Снова обра-
тимся к международному опыту 
– в некоторых странах предусма-
триваются бонусные акции для 
розничных инвесторов, если они 
удерживают акции на протяже-
нии какого-то периода. И снова 
небольшое количество акций для 
большого количества розничных 
инвесторов. Или это могут быть 
бонусные дивиденды. Вот так 
некоторые страны стимулируют 
розничных инвесторов. 

– К слову, о розничных инве-
сторах. В конце прошлого года 
AIX запустила инвестиционное 
приложение Tabys. Сколько 
у приложения загрузок и ак-
тивных пользователей? Каков 
средний чек? 

– Стоит отметить, что Tabys 
предназначен для начинающих 
инвесторов с небольшим капи-
талом. Я называю это «инве-
стиции по цене чашки кофе». 
Вместо того чтобы покупать 

Starbucks раз в неделю, можно 
инвестировать $3–4 в ETN. В 
результате вы, может быть, бу-
дете покупать кофе не трижды, 
а дважды в неделю. Инвесторы 
Tabys – это не те люди, которые 
обслуживаются у брокеров, 
они только начинают работать 
на фондовом рынке. Это так 
называемый продукт широкого 
потребления для тех, кто инве-
стирует впервые. 

На данный момент у нас около 
50 тыс. загрузок и порядка 5 тыс. 
зарегистрированных пользова-
телей. Возраст инвесторов – от 
16 до 69 лет, но основной костяк 
– молодые люди от 20 до 35 лет. 
Средний чек – $314. Приложение 
работает всего три-четыре меся-
ца, и мы видим стабильный рост. 

Сейчас пользователям доступ-
но десять ETN. В ближайшее вре-
мя мы собираемся запустить еще 
одну ETN, привязанную к QQQ. 
Это ETF, который отслеживает 
индекс NASDAQ-100. Мы ста-
раемся отслеживать, какие ин-
струменты наиболее интересны 
пользователям Tabys. Например, 
мы видели меньше интереса к 
ETN, привязанным к краткосроч-
ным казначейским векселям, и 
гораздо больше – к ETN, базо-
вым активом которых являются 
дивидендные акции. Теперь мы 
понимаем, что востребовано 
среди наших пользователей. Ин-
весторов привлекают технологи-
ческие компании, поэтому мы 
решили запустить инструмент, 
привязанный к QQQ. 

– Какие инструменты на AIX 
наиболее популярны среди 
розничных инвесторов?

– Акции пользуются наиболь-
шим спросом, но растет интерес 
и к облигациям. Нас очень пора-
довало размещение облигаций 
ТОО «Мегастрой Лтд» несколько 
недель назад, которое органи-
зовал Jýsan Invest. Довольны 
остались все: эмитент, брокер и 
биржа. На это размещение был 
огромный спрос со стороны роз-
ничных инвесторов – клиентов 
Jýsan. Компания «Мегастрой» 
была очень довольна, что ей 
удалось привлечь почти $12 млн 
на развитие своего бизнеса. Я 
думаю, что в этом году среди 
розничных инвесторов будет 
сохраняться спрос на бонды с 
хорошей доходностью. 

– Микрофинансовые орга-
низации в последнее время 
размещают облигации с высо-
кой доходностью; розничные 
инвесторы, насколько я могу 
судить, также проявляют к ним 
большой интерес…

– Да. Не хотел бы высказывать 
какое-либо суждение по поводу 
микрофинансового сектора – 

это личное дело инвестора, куда 
вкладывать свои деньги. Но я 
бы хотел призвать компании и 
из других секторов задуматься 
о выходе на рынок долга. Я ду-
маю, что казахстанский бизнес 
слишком сильно полагается на 
банковский сектор. 

По мере выхода из пандемии 
мы наблюдаем по всему миру 
сильный отскок в плане экономи-
ческого роста. Рост ВВП в Китае 
несколько недель назад превысил 
18%. Казахстанская экономика 
также будет восстанавливать-
ся быстрее, когда ситуация с 
COVID-19 будет под контролем. 
Предприятия должны задуматься 
о том, где они возьмут средства 
на расширение бизнеса, чтобы 
воспользоваться этим моментом 
роста. 

– За последний год мы на-
блюдали бум размещений 
SPAC-компаний на рынке США. 
Что вы думаете о таком спосо-
бе размещения? Надолго ли он 
останется популярным? Допу-
скаете ли возможность раз-
мещения SPAC на AIX? Преду-
смотрено ли это правилами 
биржи?

– Отвечу сначала на последний 
вопрос. Мы изучаем возмож-
ность размещения SPAC на на-
шей бирже с регуляторной точки 
зрения, то есть какие изменения 
в правилах могут потребоваться, 
чтобы сделать это возможным. 
Если бы какой-либо SPAC захотел 
разместиться на бирже, мы бы 
поддержали эту инициативу. 

Почему SPAC в последнее вре-
мя так популярны? За последнее 
время мы видим все больше и 
больше так называемых прямых 
листингов. Первой компани-
ей в США, воспользовавшейся 
таким методом листинга, была 
Spotify, а самый свежий пример 
– Coinbase. Это предприятия, 
которым, по сути, не нужен капи-
тал, но акционеры которых хотят 
получить ликвидность, продать 
часть бизнеса. Прямой листинг 
привлекает такие компании, 
потому что в США, в частности, 
прямой листинг проще, к ком-
паниям выдвигается меньше 
требований, чем при IPO. К тому 
же это дешевле. SPAC произошли 
от прямого листинга – это блан-
ковые компании, листинг кото-
рых требует очень небольшого 
раскрытия информации, потому 
что у них нет никакого бизнеса. 

Я думаю, SPAC в последнее вре-
мя удалось привлечь так много 
денег, потому что это связано с 
макроэкономической реакцией 
на кризис. На мировых финансо-
вых рынках сейчас очень много 
денег, потому что центральные 
банки вливали их в экономику. 
Будет ли это продолжаться? В 
долгосрочном плане – не думаю. 
Скорее всего, регуляторы начнут 
более пристально следить за эти-
ми сделками, а инвесторы будут 
более внимательно оценивать их 
стоимость, потому что основа-
тели или спонсоры SPAC обычно 
очень хорошо зарабатывают на 
таких размещениях. 

Ожидаю ли я, что SPAC будут 
существовать через пять лет? Да, 
конечно. Это  инновационный 
способ привлекать деньги. AIX 
готова поддержать эту инициати-
ву, если будет соответствующий 
спрос со стороны инвесторов 
или эмитентов. Ожидаю ли я, что 
они будут привлекать столько 
же денег, сколько привлекали за 
последние полгода? Нет. 

– Поступали ли уже заявки на 
размещение SPAC на AIX?

– Скажу так: этот вопрос под-
нимался. Есть интерес, но нет 
каких-то конкретных предложе-
ний. И я их не ожидаю. Тут мы 
снова возвращаемся к вопросу 
о том, какие компании выходят 
на биржу в Казахстане. Как вы 
знаете, компании, которые раз-
мещаются через SPAC, – это по 
большей части компании роста, 
которые потребляют много ка-
питала, чтобы поддержать рост, 
компании с высокой оценкой. 
Таких компаний просто нет в 
Казахстане.

Подготовила 
Динара БЕКМАГАМБЕТОВА

Тим Беннетт: 
IPO «Казатомпрома» и Kaspi 

демонстрируют, почему нам нужно 
больше публичных размещений
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Использование казахстанцами 
пенсионных накоплений, млрд тенге

Передача 
в инвестиционное 

управление

2,80
Лечение
4,64

Улучшение 
жилищных условий

1 159,85

1 167,3
Всего

Примечание: данные по состоянию на 26.04.2021.
Источник: ЕНПФ

Как казахстанцы потратили 
пенсионные накопления 
на улучшение жилищных условий, 
млрд тенге

Цель не определена8,35

Уступка пенсионных 
накоплений

193,86

Рефинансирование 
ипотеки1,64

Строительство 
инд. жилого дома 9,17

Погашение долга 
по договору аренды 
с правом выкупа

33,66

Получение ипотеки 
в Отбасы банке68,65

Покупка жилья 
без ипотеки

619,95

6,44

Первоначальный 
взнос по ипотеке

Погашение 
ипотеки

218,12

Примечание: данные по состоянию на 26.04.2021.
Источник: ЕНПФ
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Перечень предприятий, акции 
которых подлежат публичному 
размещению через фондовую 
биржу в 2021–2023 годах

АО «Узметкомбинат»

АО «Узбекнефтегаз»

АО «Узнацбанк»

АК Народный банк

АКБ «Агробанк»

АКБ «Микрокредитбанк»

АКБ «Кишлок курилиш банк»

АО «Узагросугурта»

АО «Курилишмашлизинг»

АО «Узбекинвест»

АО «Uzbekistan airways»

АО «Узтрансгаз»

АО «Алмалыкский ГМК»

АО «Навоийский ГМК»

АО «Узавтосаноат»

А

Примечание: Агентство по управлению 
государственными активами может менять 
предприятия, включенные в настоящий 
перечень, по согласованию 
с Государственной комиссией по проведению 
тендерных торгов при продаже 
государственного имущества

Собрался, 
листинговался

Узбекистан выведет на биржу акции 
крупнейших компаний с госучастием

> стр. 1

Золотая жила
Пятая часть списка на разме-

щение – это компании горно-
металлургического комплекса. В 
их числе крупнейший производи-
тель золота в Центральной Азии 
– Навоийский горно-металлурги-
ческий комбинат (НГМК), а так-
же Алмалыкский горно-метал-
лургический комбинат (АГМК) 
и «Узметкомбинат».

НГМК добывает золото на 
карьере Мурунтау, который, 
по оценке отраслевого портала 
Kitco, в 2020 году возглавил
топ-10 золотых рудников в мире 
по объему производства. В про-
шлом году здесь добыто более
2 млн унций драгметалла. Слит-
ки 999,9-й пробы производства 
НГМК сертифицированы Лон-
донской ассоциацией рынка 
драгоценных металлов. В ми-
нувшем году Навоийский горно-
металлургический комбинат 
получил 10,05 трлн сумов чистой 
прибыли ($1 млрд).

НГМК в 2021 году должен обе-
спечить 20% от всех поступлений 
в государственный бюджет Узбе-
кистана. По прогнозам Минфина 
РУз, в этом году бюджетные до-
ходы составят 147,2 трлн сумов 
($14 млрд). 

АГМК занимает второе место 
среди всех узбекистанских пред-
приятий по своей значимости 
для бюджета и должен принести 
6,4% его доходной части. Компа-
ния производит медь, серебро и 
золото. Финансовая отчетность 
за 2020 год целиком еще не опу-
бликована, но за девять месяцев 
Алмалыкский горно-металлур-
гический комбинат получил 
2,8 трлн сумов чистой прибыли 
($272,5 млн), что почти вполови-
ну больше, чем за аналогичный 
период 2019 года. 

«Узметкомбинат» производит 
прокат черных металлов и цвет-
ной металлопрокат. Только эта 
компания имеет право закупать 
металлолом в республике. «Уз-
меткомбинат» приобретает еже-
годно 600–700 тыс. тонн метал-
лолома и тем самым на 55–60% 
закрывает свои потребности в 
сырье. За три квартала прошлого 
года чистая прибыль компании 
достигла 147,69 млрд сумов ($14 

млн), это в 2 раза меньше, чем за 
тот же период 2019 года. 

И другие 
Две компании из перечня зани-

маются добычей и транспортиров-
кой газа, это «Узбекнефтегаз» и 
«Узтрансгаз». Оба эти предприятия 
тоже внесут значительную лепту в 
доходы узбекистанского бюджета 
– 5,1 и 3,3% от общего объема по-
ступлений соответственно. Чистая 
прибыль «Узбекнефтегаза» в 2020 
году составила 460,11 млрд сумов 
($44 млн), что в 3,6 раза больше, 
чем годом ранее. 

Еще две компании из списка 
тех, кто должен выйти на бир-
жу, – из страхового сектора. Это 
«Узбекинвест» и «Узагросугурта» 
– на них суммарно приходится 
18,8% страхового рынка РУз. 

Листинговаться должно АО 
«Узавтосаноат» – организация, 
контролирующая предприятия 
по производству автотранспорта 
в республике. Также в компа-
нию входят дилерская сеть в 
РУз и странах СНГ и лизинговая 
организация. Одна из «дочек» 
«Узавтосаноата» – UzAuto Motors. 
В марте 2021 года последняя 
продала в Казахстане 2161 авто-
мобиль, заняв больше четверти 
рынка в сегменте новых машин. 
«Узавтосаноат» также владеет 
долей в «СамАвто» (выпускает 
автобусы на шасси Isuzu) и СП 
ООО «Uz Truck and Bus Motors» 
(производит грузовики). 

А к ц и и  а в и а п е р е в о з ч и к а 
Uzbekistan airways тоже собира-
ются вывести на биржу в 2021–
2023 годах. Пока финансовая 
ситуация в компании не слиш-
ком к этому располагает: убыток 
за шесть месяцев прошлого года 
составил 767,7 млрд сумов ($75,5 
млн). Для повышения эффектив-
ности работы Uzbekistan airways 
планирует оптимизировать штат, 
а также сократить расходы на 
$46,5 млн. В середине лета 2021 
года перевозчик собирается за-
пустить низкобюджетные рейсы 
и увеличить количество внутрен-
них маршрутов с нынешних 17 до 
49 в неделю.

В перечне компаний есть одна 
лизинговая – «Курилишмашли-
зинг». Организация специали-
зируется на технике для стро-
ительной сферы. По величине 

портфеля по итогам 2020 года 
она на четвертом месте среди 
лизингодателей – 388,3 млрд 
сумов ($37 млн), а по объему 
новых сделок оказалась на 13-м, 
заключив договоры на 23,4 млрд 
сумов ($2,23 млн), и это в 10 раз 
меньше, чем годом ранее. 

Кто на новенького
На бирже уже обращаются 

привилегированные акции Алма-
лыкского ГМК (его простые бума-
ги на 100% принадлежат государ-
ству). Также на РФБ есть акции 
«Узметкомбината», «Узтрансга-
за», Агробанка, Микрокредит-
банка и Кишлок курилиш банка. 

Но при этом с бумагами всех 
трех банков с 1 по 26 апреля 
прошло 34 сделки всего на 1,5 
млн сумов ($140). С акциями 
«Узметкомбината», «Узтрансга-
за» и Алмалыкского ГМК за это 
время совершено 303 операции 
купли-продажи на 661 млн сумов 
($63 тыс.). 

По оценке партнера Avesta 
Investment Group Карена Сра-
пионова, имеющегося объема 
бумаг упомянутых компаний в 
свободном обращении недоста-
точно для достижения KPI в 5% 
ВВП. Он уверен: «Нужен приток 
новых акций на рынок – даже 
небольшие пакеты в компани-
ях, указанных в документе, по-
зволят существенно увеличить 
ликвидность и объем рынка».

Из перечня компаний, акции 
которых выведут на биржу, 

наиболее привлекательными 
для инвесторов станут Навоий-
ский ГМК, Алмалыкский ГМК, 
«Узметкомбинат» и авиапере-
возчик Uzbekistan airways, счи-
тает исполнительный директор 
Freedom Finance в Узбекистане 
Евгений Можейко. «Банки на 
последнем месте, они будут 
интересными, если предложат 
всю госдолю или контрольный 
пакет», – полагает он. 

С утверждением, что круп-
нейшие производители золота 
и меди в регионе – Навоийский 
и Алмалыкский ГМК – заинте-
ресуют инвесторов, Карен Сра-
пионов согласен. Но к списку 
инвестиционно привлекатель-
ных компаний он добавляет еще 
«Узтрансгаз» и банки. «Узнацбанк 
и Халк банк, безусловно, должны 
вызвать интерес среди стратеги-
ческих и финансовых инвесторов 
из-за их обширных сетей офисов 
и существенной доли в банков-
ском сегменте страны», – отме-
тил Срапионов. 

Один из пунктов постановле-
ния президента – компании 
смогут размещать бумаги за 
рубежом с 2023 года по рекомен-
дации андеррайтера, но с одним 
условием: в первую очередь нуж-
но предложить бумаги на локаль-
ном рынке. Поэтому, предпола-
гают опрошенные «Курсивом» 
эксперты, именно в 2023 году 
и произойдет выход на биржу 
большинства компаний из переч-
ня. Сейчас они не готовы быть 
публичными на международных 
площадках, поскольку не смогут 
соответствовать требованиям 
по транспарентности и по учету, 
так как совсем недавно перешли 
на МСФО, объясняет Евгений 
Можейко. Он заключает: «Я ду-
маю, 2023 год – это тот срок, до 
которого должны подтянуться 
все важнейшие компании».

В конце прошлого года Алма-
лыкский ГМК впервые в своей 
истории получил аудиторское 
заключение от компании big4 
– международной аудиторской 
организации Ernst & Young на 
предварительную консолидиро-
ванную финансовую отчетность 
комбината, подготовленную в 
соответствии с международны-
ми стандартами финансовой 
отчетности.

Казахстанцы потратили 
на улучшение жилищ-
ных условий больше
1,1 трлн тенге пенсион-
ных накоплений, почти 
половина этих средств 
пошла на покупку жилья 
без ипотеки. Когда ниве-
лируется влияние пен-
сионных денег на стои-
мость недвижимости – в 
материале «Курсива». 

Юрий МАСАНОВ

По данным ЕНПФ на 26 апре-
ля, казахстанцы использовали 
1,167 трлн тенге, превышающих 
«порог достаточности» пенси-
онных накоплений. Эти деньги 
можно потратить на улучшение 
жилищных условий, лечение или 
передать в частные управляющие 
компании. 99% использованных 
средств пошли именно на жилье.

Долевое участие
Больше всего пенсионных 

денег казахстанцы изъяли на 
приобретение жилья без ипоте-
ки – ЕНПФ удовлетворил 80 тыс. 
заявок казахстанцев на общую 
сумму почти 620 млрд тенге. На 
втором месте частичное или пол-
ное погашение долга по ипотеч-
ному займу, на эту цель было 
направлено 218 млрд, в среднем 
каждый обратившийся вложил в 
ипотеку 3,14 млн тенге.

Третьей по объемам направ-
ленных средств стала цель 
«уступка пенсионных накопле-
ний», то есть передача от одного 
родственника другому своих 
денег для последующего направ-
ления на конкретную цель. Ка-
захстанцы переуступили 193,86 
млрд тенге, в среднем 3,56 млн 
тенге на человека.

На рефинансирование ипотеч-
ных займов пошло около 1,64 
млрд тенге.

Статистика использования 
пенсионных накоплений, пре-
вышающих «порог достаточ-
ности», показывает, что зна-
чительная часть денег пошла 
напрямую на рынок жилья. 
Полный выкуп жилья и внесе-
ние первоначального взноса по 
ипотеке совокупно дают 653,616 
млрд из 1,159 трлн тенге, то есть 
больше половины.

Катализаторы цены
По информации Бюро нацио-

нальной статистики, в марте 
2021 года цена за квадратный 
метр нового жилья в среднем по 
стране составляла 324,5 тыс. тен-
ге, вторичного – 257,3 тыс. Эти 
показатели выросли к декабрю 
2020-го на 4,7 и 10,4% соответ-
ственно.

«В то время как предложение 
недвижимости также продол-
жает расти… этот рост предло-
жения кажется недостаточным, 
чтобы компенсировать всплеск 
спроса», – цитировало в феврале 
2021 года слова заместителя 
директора группы финансовых 
услуг рейтингового агентства 
Standard and Poor’s Екатерины 
Марушкевич издание Reuters. 
По мнению Марушкевич, уже к 
концу зимы были видны потен-
циальные признаки перегрева в 
секторе недвижимости, а в дол-
госрочной перспективе «пузырь» 
может нанести ущерб банкам, 
предоставляющим ипотечные 
кредиты.

Данные того же Бюро нацста-
тистики показывают, что рост 
стоимости жилья в республике 

наблюдался еще до вывода казах-
станцами денег из ЕНПФ. За 2020 
год (декабрь 2020 года к декабрю 
2019 года) цены на вторичном 
рынке выросли на 13,2%, на но-
востройки – на 5%.

Вклад в подорожание жилья 
вносят сразу несколько факто-
ров. Еще в прошлом году выросла 
стоимость ресурсов на междуна-
родном рынке, напомнили в От-
басы банке и привели в пример 
обработанную древесину, чья 
цена выросла почти в 2,2 раза, 
смолу – плюс 45%, медь – плюс 
27% и сталь, подорожавшую за 
прошлый год на 13%.

Еще одной причиной, пола-
гают представители Отбасы 
банка, можно назвать вливание 
денег в мировую экономику 
– около $10 трлн, или 7,5% гло-
бального ВВП, было направлено 
на поддержку национальных 
экономик, подорванных пан-
демией коронавируса. «В сово-
купности эти факторы вызвали 
рост цен на недвижимость во 
многих странах. В Турции цены 
на недвижимость повысились 
на 27% год к году, в США – на 
15%, в Германии – на 12% и в 
России – на 10%. В 2021 году 
эта тенденция продолжается, 
многие страны поддерживают 
свои экономики инвестициями 
в инфраструктуру», – проком-
ментировали в пресс-службе 
фининститута. 

На стоимость жилья в Ка-
захстане повлияли также рост 
зарплат в строительной отрасли 
и рост курса доллара – сектор 
строительства зависит от заку-
пок импортных материалов.

Тем не менее в Отбасы банке 
признают: возможность исполь-
зовать пенсионные накоп ления 
населением тоже можно назвать 
одной из причин роста цен на 
вторичном рынке. «При этом 
мы оцениваем, что основная 
часть накоплений к концу весны 
уже будет использована на эту 
цель и дальнейшего влияния 
использование пенсионных на-
коплений на рынок не окажет», 
– подчеркивают в Отбасы бан-
ке. Там ожидают, что влияние 
пенсионных денег на стоимость 
недвижимости нивелируется уже 
к концу мая – началу июня.

Домик 
на пенсию 

Коллаж: Илья Ким

Фото: Навоийский горно-металлургический комбинат

На что потрачены деньги 
из ЕНПФ
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Активность банков 
в социальных сетях                                          
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Источник: официальные страницы банков в Facebook и Instagram
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* Банки расположены в порядке убывания активов по состоянию на 01.03.2021.
Источник: официальные сайты банков (по наличию на главной странице сайта прямой ссылки на ту или иную 
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Что продвигают банки 
в социальных сетях                                          
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мошенников

3
Услуги 

для МСБ

4
Авиабилеты

4
Мобильное 
приложение
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Розыгрыш призов 

или бонусов

5
Депозит

5
Имидж

5
Кредит, 
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14
Платежная карта

Количество постов в Facebook за неделю*

* За период с 19 по 25 апреля 2021 года.

Источник: официальные страницы банков в Facebook Инфографика: Гамаль Сейткужанов для «Курсива»

7 Посты 
на отвлеченные темы

Если у вас нет 
продуктов…

> стр. 1

Четыре слайда содержат рекла-
му мобильного приложения и 
платежных карт, три посвящены 
ипотеке (в том числе предла-
гается покупка строящегося 
жилья в рамках партнерских 
проектов с двумя застройщика-
ми), два – продуктам сторонних 
страховых компаний. Еще один 
слайд представляет собой па-
мятку по посещению отделений 
банка «в условиях режима ЧС» 
(формулировка тоже выглядит 
устаревшей, но актуальность 
проблемы и, соответственно, 
размещенной информации со-
храняется).

Главная страница сайта Kaspi.kz
не содержит динамических эле-
ментов. Здесь в первую очередь 
идет продвижение интернет-ма-
газина с оплатой по карте дочер-
него банка, в том числе в кредит 
или в рассрочку.

У ForteBank главная страница 
сайта тоже является статичной. 
Ее самое видное место занимает 
реклама беззалогового потреби-
тельского кредита.

На сайте Банка ЦентрКредит 
посетитель может пролистать 
13 слайдов. Четыре слайда по-
священы возможности снятия 
сверхдостаточных пенсион-
ных накоплений, в том числе 
в одном из них рекламиру-
ются услуги дочерней компа-
нии BCC Invest. Столько же 
слайдов направлено на про-
движение карт. В двух случаях 
рекламируются кредиты МСБ
(в том числе по госпрограм-
мам), еще в двух – инвестиции 

в золото. Один слайд предлагает 
ипотеку.

Jusan еще не довел до конца 
свой последний ребрендинг, 
и на сайте банка его название 
до сих пор пишется через «ý». 
Сайт реализован в статике, ос-
новной продвигаемый продукт 
– мобильное приложение для 
физлиц. Также на главной стра-
нице рекламируются карта рас-
срочки и мультивалютная карта, 
беззалоговый экспресс-кредит, 
цифровой мобильный оператор, 
а для бизнес-клиентов – ин-
тернет-банкинг и программа 
льготного кредитования пред-
принимателей, пострадавших 
из-за введения ЧП.

На главной странице сайта 
Евразийского банка размещено 
семь слайдов, первый из кото-
рых предупреждает клиентов о 
грядущих плановых технических 
работах, которые повлекут вре-
менное ограничение ряда опера-
ций. Два слайда направлены на 
продвижение карт, столько же – на 
рекламу автокредитов. Один слайд 
посвящен тендерным гарантиям, 
еще один предназначен для вклад-
чиков разорившегося AsiaCredit 
Bank (выплатой этих вкладов в 
пределах гарантированной суммы 
занимается Евразийский банк).

АТФБанк готовится стать ча-
стью Jusan, а потому не нуж-
дается в продвижении. Два из 
четырех слайдов на главной 
странице сайта АТФ непосред-
ственно связаны со слиянием. 
Они информируют об автома-
тическом переводе клиентов 
АТФ на обслуживание в Jusan 
и об изменении условий про-

лонгации депозитов. Третий 
слайд сообщает об акции для 
держателей платежных карт, 
последний – предупреждает об 
участившихся случаях телефон-
ного мошенничества. 

На сайте Bank RBK представле-
но 11 слайдов, и все они продукто-
вые. Пять баннеров направлены 
на продвижение карт, в том числе 
премиального сегмента. Три 
слайда рекламируют мобильное 
приложение для розницы. Остав-
шиеся три посвящены депозитам, 
инвестициям в золото и продви-
жению зарплатного проекта.

Альфа-Банк ограничился дву-
мя динамично сменяющимися 
баннерами. Один из них предла-
гает онлайн-оформление безза-
логового потребкредита, другой 
– мобильное приложение для 
бизнеса. Остальные продукты 
реализованы в статике.

Больше всего слайдов (15) 
размещено на главной странице 
Алтын Банка. Шесть баннеров 
прямо или косвенно (например, 
предлагая функцию оплаты через 
смартфон) служат для продвиже-
ния карт, четыре – рекламируют 
ипотеку, два – обеспеченные и 
необеспеченные кредиты. Три 
остальных посвящены продви-
жению мобильного приложения, 
целевому использованию еди-
новременных выплат из ЕНПФ, 
а также информированию о 
режиме работы отделений.

На главной странице сайта Нур-
банка ротируются пять слайдов, 
причем первым выплывает баннер 
с тревожной надписью «Берегись 
мошенников!». Три слайда ин-
формируют о льготных кредитах 
для МСБ (по гос программам) и 
об отсрочке по их погашению. 
Единственный собственный про-
дуктовый слайд сообщает об ак-
ции для держателей карт банка в 
партнерской сети автозаправок. 
Остальные продуктовые предло-
жения реализованы в статике.

На сайте Хоум Кредита до-
ступно для пролистывания семь 
слайдов, четыре из которых по-
священы карточкам (в том числе 
кредитной), два – собственно 
кредитам и один – мобильному 
приложению. Здесь надо огово-

риться, что определение целе-
вого назначения того или иного 
баннера является условным, 
поскольку продвижение часто 
бывает перекрестным. Напри-
мер, для подачи онлайн-заявки 
на кредит следует загрузить мо-
бильное приложение. 

Дочерний ВТБ посредством 
слайдов продвигает три продук-
та: депозит, потребительский 
кредит и автокредит (в том числе 
по госпрограмме). Прочие пред-
ложения реализованы в статике.

Пир креатива
Вторым каналом бесплатного 

продвижения являются попу-
лярные социальные сети. Банки 
могут вести свои страницы в 
соцсетях собственными силами, 
а могут отдать эти функции на 
аутсорсинг. В нашем случае, го-
воря о бесплатном продвижении, 
мы имеем в виду именно возмож-
ность бесплатного размещения 
материалов на той или иной 
площадке и пренебрегаем сто-
имостью сторонних услуг SMM. 

Почти все из рассматриваемых 
нами 14 банков (за исключением 
АТФ по понятным причинам) с той 
или иной степенью регулярности 
ведут свои официальные страни-
цы в Facebook и Instagram. Также 
банки присутствуют и в других 
соцсетях по своему усмотрению 
(см. инфографику), но это присут-
ствие может быть номинальным, 
без проявления активности. На-
пример, последняя публикация 
Хоум Кредита в «Одноклассниках» 
датирована маем 2017 года.

«Курсив» изучил публикации 
банков в Facebook и Instagram за 
последнюю полную неделю (с 19 
по 25 апреля) и обнаружил, что 
посты (как тексты, так и сопро-
вождающий их вижуал) на обеих 
площадках полностью дубли-
руются. Исключение составил 
только Bank RBK, разместивший 
в Instagram на три оригинальных 
поста больше, чем в Facebook.

Банки стараются не злоупо-
треблять вниманием своих 
подпи счиков, ограничиваясь в 
основном одним-двумя постами 
в день и пятью-восемью постами 
в неделю (см. инфографику). Не-

которые публикуются еще реже: 
за последнюю неделю в число 
таких банков попали Forte (один 
пост), Jusan и Алтын (по два 
поста) и Альфа (три поста). Са-
мым продвигаемым банковским 
продуктом в соцсетях стала пла-
тежная карта (о ней шла речь в 
14 из 64 постов, размещенных 13 
банками за последнюю неделю).

О популярности банков в той 
или иной соцсети можно судить 
по количеству подписчиков (ука-
зывается на официальной страни-
це), однако качество этих подпис-
чиков проверить затруднительно. 
Например, на страницу Хоум Кре-
дита в Facebook подписаны почти 
2,8 млн человек (правильнее 
сказать, аккаунтов) – рекордная 
цифра для казахстанских БВУ. 

При этом за последнюю неделю 
посты этого банка собирали не бо-
лее шести лайков. Для сравнения: 
страница Kaspi.kz, утверждающая 
о наличии 419 тыс. подписчиков, 
получила 61 лайк за пост об опла-
те пробного ЕНТ.

В Instagram больше всего 
подпи счиков (1,15 млн человек) 
имеет Kaspi, и здесь его пост про 
ЕНТ (в русскоязычной версии) 
набрал почти 15 тыс. просмотров 
и заработал 531 лайк. Опять же 
для сравнения: у Халык Банка 
имеется 403 тыс. подписчиков 
в Instagram, при этом его пост 
с участием новоиспеченного 
обладателя «Грэмми» Иманбека 
посмотрели 24,5 тыс. человек 
и поставили 869 отметок «Нра-
вится». 

Коллаж: Илья Ким

Коллаж: Илья Ким
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Объявления
 ТОО «SPECIAL ONE», БИН 1605 4002 4928, 

сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Нур-Султан, ул. Магжан 
Жумабайулы, д. 33/2, тел. 8 708 485 48 05.

 ТОО REDEX, БИН 091040010670, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в те-
чение двух месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Алматы, ул. Райымбека, 212, 

тел. 8 701 336 67 79.
 ТОО «Gold Money KZ», БИН 160340014150. 

Уведомляет об уменьшении уставного капитала. 
 ТОО «АТЫРАУКАПИТАЛКОНСТРАКШН», БИН 

150240010985, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев со 
дня публикации объявления по адресу: г. Атырау, 
ул. Черняховского (Едил), 5, тел. 8 705 988 12 72.

 ТОО «TEMIROVA», 201140016658, сооб-
щает о своей ликвидации. Претензии прини-

маются в течение двух месяцев со публика-
ции объявления по адресу: Улы дала, 11/2, 
тел. 8 702 957 82 74.

 ТОО «QazGazService», БИН 171040039615, 
сообщает о ликвидации. Претензии принима-
ются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Алматы, мкр. Курамыс, 
ул. Сейдимбек, д. 240, тел. 8 747 488 16 34.

 ТОО «ElectroLight», БИН 180140016282, сообща-
ет о своей ликвидации. Претензии принимаются 
в течение двух месяцев со дня публикации объ-
явления по адресу: г. Нур-Султан, ул. 38, д. 34/1, 
кв. 245, тел. 8 778 144 23 28.

 ТОО «MedConsult», БИН 200140004245, сооб-
щает о своей ликвидации. Претензии принима-
ются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Алматы, мкр. Орбита-1, 
д. 28, кв. 15, тел. 8 701 451 00 01. 

 ТОО «Build House Ltd», БИН 160640012046, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии 

принимаются в течение двух месяцев со дня 
публикации объявления по адресу: г. Нур-Сул-
тан, ул. Шакарим Кудайбердиулы, д. 17, кв. 160, 
тел. 8 708 485 48 05. 

 ТОО «Yellowcreate», БИН 181040007311, сооб-
щает о своей ликвидации. Претензии принима-
ются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Нур-Султан, ул. Габита 
Мусрепова, д. 9, кв. 16, тел. 8 708 485 48 05.

 ТОО «Exper t-consult ing Astana»,  БИН 
180540013956, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев со 
дня публикации объявления по адресу: г. Нур-Сул-
тан, пр. Республики, д. 54, тел. 8 747 657 58 87.

 ТОО «PROFIT99», БИН 181040029739, сообщает 
о своей ликвидации (реорганизации). Претензии 
принимаются в течение двух месяцев со дня пу-
бликации объявления по адресу: г. Нур-Султан, 
ул. Сауран, д. 4, кв. 61, тел. 8 708 485 48 05.

 ТОО «Казмедиацентр», БИН 051040014328, 

сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Нур-Султан, ул. Можай-
ского, д. 5 А, тел. 8 708 485 48 05.

 ТОО «Строительная компания «АС», БИН 
060640015852, сообщает о своей ликвидации. Пре-
тензии принимаются в течение двух месяцев со дня 
публикации объявления по адресу: г. Нур-Султан, 
ул. Можайского, д. 5А.  тел. 8 708 485 48 05.

 ТОО «Мату дизайн студия», БИН 200540022238, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии при-
нимаются в течение двух месяцев со дня пу-
бликации объявления по адресу: г. Алматы, 
Алмалинский район, пр. Абылай хана, здание 56, 
тел. 8 707 372 67 89.

ТОО «Акрас Металл», БИН 130340020142, со-
общает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение 2 месяцев со дня публикации
объявления по адресу: г. Актобе, ул. Пожарского, 
д. 105 «а», тел. 7 702 299 88 83.

Более чем в два раза –
с 3 тыс. до 6,2 тыс. –
вырос перечень това-
ров, которые Узбеки-
стан сможет завозить в 
ЕС без таможенных по-
шлин. Поможет ли это 
Узбекистану нарастить 
экспорт в Евросоюз?

Александр ТЕН, 

Татьяна ТРУБАЧЕВА 

В апреле Узбекистан стал стра-
ной – бенефициаром Всеобщей 
системы преференций плюс 
(GSP+). Система дает льготные 
таможенные тарифы на товары, 
которые развивающиеся страны 
завозят в развитые государства. 
Новый статус позволит узбек-
ским производителям экспорти-
ровать свою продукцию в ЕС без 
таможенных пошлин.

С 2014 года Узбекистан поль-
зовался режимом GSP, позволяю-
щим экспортировать в ЕС 3 тыс. 
товаров без таможенных пошлин 
и 3,2 тыс. – по сниженным став-
кам. Теперь 6,2 тыс. позиций 
можно завозить в развитые стра-
ны без оплаты пошлин. 

По данным портала GSPHub, в 
2017 году на преференциальный 
экспорт Узбекистана пришлось 
120 млн евро (при общем экс-
порте в ЕС – 219 млн евро), в 
2018-м – 97 млн евро (168 млн 
евро), в 2019-м – 94 млн евро (190 
млн евро).

Самые крупные товарные ка-
тегории GSP, по которым постав-
ляла свою продукцию РУз в ЕС, – 
волокна, ткани из шелка, шерсти 
и хлопка, изделия из пластмасс, 
а также продовольствие и сель-
хозпродукция. 

Чтобы стать девятой страной 
– бенефициаром GSP+ (в список 
уже входили Армения, Боли-
вия, Кабо-Верде, Кыргызстан, 
Монголия, Пакистан, Филиппи-
ны и Шри-Ланка), Узбекистану 
пришлось ратифицировать 27 
международных конвенций – о 
правах человека и трудовых 
правах, защите окружающей 
среды и климата и надлежащем 
управлении.

Ташкент и Брюссель надеются, 
что GSP+ позволит нарастить 
экспорт из Узбекистана в ЕС, а 
также увеличить приток инве-
стиций в республику.

Стимуляция экспорта
Одной из причин принятия 

РУз в ряды бенефициаров GSP+ 
заместитель председателя эко-
номической ассамблеи и зам-
пред Ассоциации экспортеров 
РУз Бобуржон Расулов назвал 
интерес Брюсселя к реформам, 
особенно политическим, кото-
рые проводятся в Узбекистане.

«Это импонирует ЕС, и таким 
образом они хотят поддержать 
нас в строительстве демократии, 
– добавил он. – Помимо этого Ев-
росоюз заинтересован в экспорте 
плодоовощной и текстильной 
продукции из РУз». 

Но чтобы получить макси-
мальную выгоду от таможенных 
преференций, бизнесменам Узбе-
кистана самим нужно проявить 
активность. 

«Наши коммерсанты особо 
не стараются и не изучают воз-

можности внешнего рынка, не 
пересматривают маркетинговую 
политику и не меняют свою 
продукцию. Некоторые, обладая 
огромными возможностями, до 
сих пор дерутся за внутренний 
рынок, хотя они могли бы экс-
портировать в соседние Афгани-
стан и Таджикистан», – сказал 
Расулов.  

Он отметил, что у Брюсселя 
жесткие условия для выхода на 
рынок. Поэтому всем бизнесме-
нам, кто хочет наладить поставки 
в ЕС, Расулов посоветовал изучить 
опыт фирмы Ideal (производит 
мужские костюмы) и наманган-
ских текстильщиков, которые уже 
торгуют с Евросоюзом. 

Кроме того, Бобуржон Расулов 
считает, что узбекским экспор-
терам поможет использование 
торгового коридора «Север-Юг» 
– маршрута, который связывает 
Европу и Индию и проходит через 
страны Центральной Азии. Узбе-
кистан присоединился к проекту 
в апреле 2021-го. «На несколь-
ких сухопутных направлениях 
будут упрощенные таможенные 

процедуры и движение по нему 
будет быстрее, чем по морскому 
пути», – заявил Расулов.

Перевозка по маршруту «Се-
вер-Юг» позволит Узбекиста-
ну снизить стоимость и время 
транспортировки в Европу, что 
важно при экспорте продуктов.

Оседлать эковолну
Присоединение к GSP+ не 

означает автоматического ро-
ста экспорта агропродукции 
из Узбекистана в ЕС, считает 
председатель наблюдательного 
совета Национального сельско-
хозяйственного кластера Jizakh 
Organic Сергей Щуров. «Боль-
шая часть сельхозпродукции 
в Узбекистане не подходит по 
стандартам многих зарубежных 
стран», – объясняет Щуров.

Однако у узбекской агропро-
дукции есть существенное пре-
имущество – экологичность. 
Во многих государствах такие 
товары относятся к премиум-сег-
менту. Но с выходом на развитые 
рынки есть проблемы, которые 
не снимает GSP+: в компаниях 
не решены вопросы с промыш-
ленной и ветеринарной безо-
пасностью, а также с упаковкой. 
Если бизнесмены исправят си-
туацию, они смогут поставлять 
в ЕС качественные товары под 
брендом Made in Uzbekistan.

Как отмечает эксперт, Узбе-
кистан первым делом должен 
обеспечить собственную продо-
вольственную безопасность как 
основу независимости любого 
государства.  А уже следующая 
задача правительства – поддер-
жать местного производителя 
при выходе на мировые рынки.

«Я не верю в мгновенное соз-
дание производства, ориентиро-
ванного на экспорт. Для начала 
нужно подтолкнуть потребление 
среди местного населения и толь-
ко потом отправлять за рубеж 
качественно сформированный 
продукт. Если мы пригласим ино-
странные компании для создания 
экопродукта, то уверен: они 
будут в первую очередь заинте-
ресованы в получении прибыли, 
чем в развитии местного бренда. 
Поэтому нужно поддерживать

Узбекистан получил 
новые преференции от ЕС

Топ-10 стран ЕС, куда Узбекистан экспортирует текстиль
(январь – октябрь 2020 года) 

Польша Италия Германия Литва

ЧехияПортугалияБельгияЛатвияБолгарияРумыния
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Источник: Европейская комиссия, ассоциация «Узтекстильпром»
Инфографика: Гамаль Сейткужанов для «Курсива»

отечественных предпринимате-
лей. Будет чуть медленнее проис-
ходить выход на внешние рынки, 
но в долгосрочной перспективе 
для страны это будет выгоднее», 
– сказал он.

Щуров призвал не забывать, 
что никто не ждет узбекскую 
продукцию ни на одном рынке. 
Более того, зарубежные поку-
патели доверяют уже знакомым 
брендам крупных корпораций. 

«Поэтому все продукты Made 
in Uzbekistan должны привлекать 
потребителя и не разочаровы-
вать его. Первое время действи-
тельно мы будем теряться на 
фоне других, нам будет тяжело 
достучаться до потребителя, – с 
сожалением отмечает Сергей 
Щуров, но с оптимизмом до-
бавляет: – В мире растет спрос 
на сельскохозяйственную про-
дукцию и число тех, кто хочет 
питаться качественной едой. 
Поэтому Узбекистан может по-
лучить от этого выгоду».

По прогнозам Щурова, эко-
номика Узбекистана в целом и 
агропром в частности смогут 
почувствовать положительное 
влияние GSP+ в течение ближай-
ших 10 лет.

Текстиль на выданье 
После присоединения к GSP+ 

объем экспорта текстиля может 
составить $142 млн в 2021 году, 
а к 2025-му – увеличиться до $1,2 
млрд. Такие прогнозы делает 
ассоциация «Узтекстильпром». 

В ассоциации считают, что 
Узбекистан, несмотря на свою 
относительную близость к ЕС 
(если сравнивать с Вьетнамом 
и Бангладеш, которые также 
поставляют в ЕС текстиль), еще 
не полностью реализовал свой 
экспортный потенциал.

Но чтобы реализовать этот 
потенциал, предприниматели 
Узбекистана должны сами зая-
вить о себе, ведь на рынке ЕС их 
никто не ждет. Такого мнения 
придерживается сооснователь 
текстильной b2b торговой пло-
щадки Uzbtextile.com, брендов 
Fratelli Casa и Promowear Шохрух 
Каюмов.

Он также считает, что государ-
ство и частный сектор должны 
проделать огромную работу, 
чтобы получить выгоду от присо-
единения к GSP+. Здесь поможет 
продвижение бренда Made in 
Uzbekistan по линии посольств 
РУз в Евросоюзе или организация 
ярмарок и показ видеороликов о 
ситуации в стране и в текстиль-
ной отрасли. 

Кроме того, бизнесмены могут 
воспользоваться льготами, ко-

торые предоставляет Агентство 
продвижения экспорта при Ми-
нистерстве инвестиций и внеш-
ней торговли РУз. Например, 
агентство компенсирует 100% 
расходов, которые несет компа-
ния, участвуя в международных 
тендерах. Если бизнес платит 
за регистрацию в зарубежных 
госорганах, то эти расходы ему 
тоже могут вернуть (но не более 
$10 тыс. на одну компанию). 

«Стоит учитывать, что на рын-
ке ЕС есть свои нюансы, – пре-
дупреждает Каюмов. – Многие 
европейские заказчики не ра-
ботают с поставщиками напря-
мую, поэтому текстильщикам 
нет нужды тратить средства на 
поездки и переговоры с ними. 
Компании Евросоюза в основном 
работают с трейдерами, и пред-
приятиям Узбекистана необходи-
мо сотрудничать с ними, потому 
что у них есть готовые заказы и 
процедуры. У заказчиков в ЕС нет 
времени обучать коммерсантов 
документообороту и условиям 
экспорта».

Узбекский текстиль уже не-
сколько лет поставляют в страны 
ЕС. В прошлом году, к примеру, 
сумма экспорта составила $74 
млн, увеличившись почти на 37% 
по сравнению с 2019-м ($54,3 
млн).

Но это не означает, что любой 
производитель сможет экспор-
тировать текстиль. «Необхо-
димо привести условия труда 
на фабрике к международным 
стандартам и только потом по-
давать на сертификацию. Для 
работы текстильщикам нужны 
сертификаты – GOTS, BSCI, BCI, 
ISO, их примерно 10 видов. Срок 
получения занимает от месяца до 
года в зависимости от документа, 
и таких обладателей немного. 
Сумма затрат на нее доходит до 
$20 тыс., но она покрывается 
компенсацией от государства. 
Предстоит много работы, но в 
выигрыше будут те, кто сможет 
быстрее адаптироваться к ев-
ропейским правилам», – уверен 
Каюмов.

Стоит отметить, что система 
таможенных льгот GSP+ не бу-
дет действовать вечно. Узбеки-
стан исключат из системы, а его 
торговые отношения с ЕС будут 
регламентироваться правилами 
ВТО, как только республика три 
года подряд будет входить в чис-
ло стран с уровнем дохода выше 
среднего – от $4,1 тыс. до $12,7 
тыс. По данным Всемирного 
банка, РУз может достичь этого 
уровня к 2030 году. В 2019 году 
этот показатель в Узбекистане 
составлял $1,8 тыс.

Фото: Depositphotos/pixpack



9«КУРСИВ», №16 (884), 29 апреля 2021 г.

ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЙ РЫНОК

47

59

93

42

45

79

–9

–20 0 20 40 60 80 100

I квартал 2020/
I квартал 2019

9 месяцев 2020/
9 месяцев 2019

Продажи (тенге) Продажи ($) Транзакции 

К осени рост достиг пика

Динамика продаж в розничном секторе участников исследования PwC 
за периоды, % 

Источник: PwC 

II квартал 2020/
II квартал 2019 16

18
0

0,1

0,2

0,3

0,4

0,5

0,6%

0

20

40

60

80

100

120

20
13

20
14

20
15

20
16

20
17

20
18

20
19

Лишь полпроцента оптовой 
торговли идет через канал 
e-commerce

Объем оптовой торговли через интернет
в РК 

Источник: БНС АСПР РК 

Объем, млрд тенге 

Доля от всей оптовой торговли, % 

0,0

0,5

1,0

1,5

2,0

2,5%

0

50

100

150

200

250

20
13

20
14

20
15

20
16

20
17

20
18

20
19

За 7 лет розничная электронная 
коммерция показала более чем 
трехкратный структурный рост 

Объем розничной торговли через интернет
в РК 

Источник: БНС АСПР РК 

Объем, млрд тенге 

Доля от всей розничной торговли, % 

71,3 73,5
80,2

70,4

121,2

0

50

100

150

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Рост услуг в e-commerce нестабилен

Объем реализации услуг через интернет в РК 

Источник: БНС АСПР РК 

39,2

136,1

Вирусный потенциал e-commerce
> стр. 1

Причины роста все опрошен-
ные эксперты видят одинаковы-
ми – они связаны с пандемией и 
карантинными ограничениями. 
«Отсутствие возможности приоб-
ретать товары в физических ма-
газинах спровоцировало игроков 
на улучшение своих платформ, 
сервисов, процессов оплаты и 
доставки. Это в свою очередь по-
влияло на увеличение доверия со 
стороны потребителей и послу-
жило более быстрому развитию 
электронной коммерции и рост 
спроса на приобретение товаров 
в онлайн-формате», – говорится 
в исследовании PWC.

Одеться и навести 
порядок 

Игроки рынка e-commerce, 
опрошенные «Курсивом», значи-
тельный прирост продаж в каран-
тинном 2020 году связывают не 
только с закрытыми офлайн-ма-
газинами, но и вынужденным 
«домоседством», из-за чего люди 
принялись улучшать свой быт. 

В пресс-службе маркетплей-
са Wildberries рассказали, что 
за прошедший год их клиен-
ты приобрели почти в 3,5 раза 
больше единиц товаров, чем в 
2019-м. Около 53% оборота ком-
пании в Казахстане пришлось 
на fashion-сегмент – продано на 
135% больше товаров. Еще при-
мерно 16% продаж обеспечили 
категории «Товары для детей» 
(+168% год к году) и «Товары для 
дома и дачи», показавшие рост 
сразу на 314%.

Мольдер Рысалиева, гене-
ральный директор интернет-ма-
газина Lamoda.kz, говорит, что 
число активных пользователей 
их платформы в 2020-м увели-
чилось до 3,6 млн человек – это 
на 21% больше, чем годом ранее. 

«Основными драйверами роста 
бизнеса в 2020 году стали актив-
ный приток новых клиентов, 
развитие партнерских отноше-
ний с fashion- и lifestyle-бренда-
ми, подкрепленное развитием 
fashion-маркетплейса», – про-

комментировала Мольдер Ры-
салиева.

Наиболее заметный рост в 
IV квартале 2020-го, сообщила 
Рысалиева, показали товары для 
спорта, премиальный сегмент 
и детские товары. Например, 
чистый оборот в категории пре-
миальных брендов вырос на 56%.

Еще один игрок рынка элек-
тронной коммерции – сеть ма-
газинов электроники и бытовой 
техники Sulpak, у которой есть 
и офлайн-магазины по всему 
Казахстану, и собственная интер-
нет-платформа. В пресс-службе 
сети отметили, что в первой по-
ловине 2020-го был сильный спад 
офлайн-продаж, примерно на 
60%, и в то же время онлайн-на-
правление выросло в три-четыре 
раза. «У нас не было четкого пла-
на, как действовать в новых реа-
лиях нашей жизни. Мы поменяли 
модель управления и принятия 
решений на более гибкую, так 
как пандемия изменила каналы 

продаж, рабочие процессы и в 
целом возникла необходимость 
пересмотреть многие процеду-
ры. Сократили и перенаправили 
рекламные бюджеты в цифровые 
каналы», – поясняют в Sulpak. 
В 2020 году, отмечают в сети, 
спрос вырос и на компьютерную 
технику с периферией (на фоне 
перехода на дистанционное об-
учение и удаленную работу), и 
на бытовую электронику – холо-
дильники, стиральные машины, 
плиты и пылесосы. 

В холдинге Chocofamily поде-
лились: «Мы не испытали па-
дение по выручке, хоть оборот 
компании снизился на 23%. 
Причина в том, что наш бизнес 
состоит из разных сегментов, 
некоторые из которых были осо-
бенно востребованы во время 
локдауна, например, доставка 
еды. Другие просто не могли 
работать – Chocolife и travel-сег-
мент», – пояснил «Курсиву» 
сооснователь Chocofamily Анвар 

Бакиев. Тем не менее, сообщил 
он, travel-сегмент закончил год с 
достойными результатами. «Наш 
travel-сегмент показал рекорд-
ную прибыльность по итогам 
года при падении выручки всего 
на 11%, хоть казахстанцам три 
месяца и не были доступны ж/д 
перемещения и авиаперелеты».

Поскольку в прошлом году ак-
тивно рос рынок доставки гото-
вых блюд из ресторанов, оборот 
сервиса Chocofood практически 
удвоился (+88% относительно 
показателей 2019 года).

Заметно «просел» сегмент, 
напрямую связанный с офлайн, – 
купонный сервис Chocolife. Объ-
екты общепита, салоны красоты 
и места массовых развлечений 
практически были недоступны 
для клиентов, многие до сих пор 
работают с ограничениями. «По 
этой причине Chocolife испытал 
падение почти на 60% по сравне-
нию с прошлым (2019-м. – «Кур-
сив») годом», – объяснил Бакиев.

Пандемия 
продолжается, 
тренд сохраняется

В 2021 году участники рын-
ка рассчитывают на продол-
жение позитивного тренда. В 
Wildberries считают, что за счет 
нарастающего проникновения 
онлайн-торговли все больше 
казахстанцев будут совершать 
покупки в интернете. «Мы про-
должим свое развитие на терри-
тории страны, в частности, сеть 
точек выдачи заказов с начала 
2021 года увеличилась вдвое, до 
3,4 тысячи точек, за счет сотруд-
ничества с партнерами», – сооб-
щили в компании. 

В сети Sulpak предполагают, 
что тенденция 2020 года сохра-
нится и в 2021-м, но уже без 
таких резких скачков. «Панде-
мия продолжается по сей день, 
карантинные меры меняются, 
но суть остается прежней. Мы 
работаем над улучшением на-
ших сервисов, акций, достав-

ки, работаем над ошибками, с 
которыми столкнулись в 2020 
году», – говорят в Sulpak. Пред-
ставители компании добавля-
ют, что несмотря на все новые 
возможности e-commerce, часть 
клиентов остается привержен-
цами традиционных покупок 
– они привыкли приходить в 
офлайн-магазины, чтобы уви-
деть и пощупать товар.

В холдинге Chocofamily расска-
зывают, что по итогам I квартала 
2021 года выручка группы уже 
выросла на треть в сравнении 
с аналогичным периодом 2020-
го. Так, travel-сегмент прибавил 
почти 50%, food – 30%, а падение 
купонного бизнеса замедлилось.

В Lamoda.kz связывают потен-
циальный рост онлайн-покупок в 
2021 году с выходом из самоизо-
ляции и открытием границ. Люди 
снова начнут вести активную со-
циальную жизнь, поэтому ставка 
делается на категории fashion- и 
lifestyle-товаров. «Мы думаем, 
что у рынка есть огромный по-
тенциал роста», – полагает ген-
директор Lamoda.kz Мольдер 
Рысалиева.

Директор департамента марке-
тинга и электронной коммерции 
центра Qaz Trade Ожет Шегир-
баев резюмирует: «Конечно, 
после бума в 2021 году возмож-
но определенное замедление, 
но нужно понимать, что элек-
тронная торговля – это один из 
основных трендов развития на 
ближайшее время.

Косвенно продолжающийся 
рост e-commerce подтверждает 
статистика Нацбанка. Если к 
концу 2020 года объемы безна-
личных операций в республике 
достигли 34,589 трлн тенге, то за 
первые три месяца 2021-го этот 
показатель уже превысил 12,5 
трлн – это 36% от всего объема 
прошлого года. Подавляющее 
большинство транзакций при 
этом проведено через интернет 
и мобильные телефоны – около 
10,244 трлн тенге, или почти 
82%. 

В подготовке текста 

участвовал Сергей Домнин.

Фото: Depositphotos/digitalstorm
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Фонтанирующая 
степь 

На обслуживание всех сто-
личных фонтанов в 2021 году из 
бюджета выдели 314 млн тенге.
К примеру, Есильский район на 
эти цели пустит 64 млн тенге, 
хотя годом ранее потратили 
почти в четыре раза больше.
В Есильском акимате считают, 
что в течение года бюджет уве-
личат.

Конкурс на обслуживание глав-
ных фонтанов страны (Есиль-
ский район) в 2021 году, как и 
год назад, выиграло ТОО «Аста-
на-Сантехсервис-С». Контракт с 
подрядчиком заключили в марте 
2021-го сразу на три года – до 
конца 2023-го. Сумма контрак-
та – 538,8 млн тенге. В 2020 году 
этот подрядчик обслуживал фон-
таны за 215,4 млн тенге.

Среди фонтанов, обслужива-
емых «Астана-Сантехсервис-С», 
– поющие фонтаны на бульваре 
Нуржол, на территории ЕХРО-
2017, в Ботаническом саду и 
парке «Жетісу», обновленные 
фонтаны в парке вдоль набереж-
ной реки Есиль и многие другие. 

В прошлом году комплекс из 
трех фонтанов в парке «Есіл», 
отслуживший 15 лет, заменили 
на четыре новых фонтана с УФ-
очисткой воды, свето-динами-
ческой подсветкой и функцией 
искусственного тумана. А пою-
щий фонтан на бульваре Нуржол 
получил новый музыкальный 
репертуар – теперь с подачи жи-
телей города там звучат песни 
Димаша Кудайбергенова, Ба-
тырхана Шукенова, «Көзімнің 
қарасы» Абая Кунанбаева. 

На территории района «Са-
рыарка» 11 фонтанов. Два из них 
– «Дружба народов» и «Казахский 
драматический театр» – рекон-
струируют. «На содержание фон-

танов предусмотрен бюджет на 
сумму 116,8 млн тенге», – сообщи-
ли «Курсиву» в районном акимате.

Фонтаны «Сарыарки» в про-
шлом году были под присмот-
ром ТОО «Астаназеленстрой»: 
компания выиграла тендер на 
сумму 2,9 млрд тенге. Но стоит 
отметить, что в «пакет» входят и 
услуги по содержанию зеленых 
насаждений района.

В правобережном районе «Ал-
маты» девять фонтанов и фон-
танных комплексов. Бюджет 
на их содержание в 2021 году 
составляет 104 млн тенге. 

Весной 2020-го победителем 
конкурса на обслуживание фон-
танов в «Алматы» стало ТОО 
«СК «Гарант Строй Групп». Но 
договор с ним вскоре расторгли, 
а новый контракт заключили со 
вторым победителем – ТОО «СК 
«Зерен-Эксклюзив». Эта компа-
ния «получила работу» сразу на 
три года – до 31 декабря 2022 
года. За этот период ей заплатят 
из бюджета 296,3 млн тенге. СК 
«Зерен-Эксклюзив» отвечает за 
бесперебойную работу девяти 
фонтанов, общая водная гладь 
которых составляет 21,2 тыс. 
кв. м. Это, в том числе, фонтаны 
в президентском парке, возле 
Дворца мира и согласия (Пира-
миды), Дворца Независимости 
и «Казак Елi». На последних двух 
фонтанах сейчас идут ремонтные 
работы.

На территории нового района 
«Байконыр» всего четыре фон-
тана – все они расположены по 
проспекту Республики. На них в 
2021 году потратят 29 млн тенге. 

В 2020 году конкурс на техни-
ческое обслуживание фонтанов 
выиграло ТОО «Progress-Service 
K». С ним и заключили контракт 
на содержание и текущий ре-
монт фонтанов на 40 млн тенге. 

Но затем сумма увеличилась 
до 53 млн тенге, а в конце 2020 
года контракт продлили на ян-
варь-февраль 2021 года, допла-
тив подрядчику еще 2 млн тенге.

Земной шар омоют 
в фонтане

Если в столице за содержание 
фонтанов отвечают районные 
акиматы, то в Алматы – Управ-
ление зеленой экономики го-
рода.

Алматинцы в городе насчитали 
более 120 фонтанов, но офи-
циально в коммунальной соб-

ственности числится только 63 
фонтана. Почти все алматинские 
фонтаны сосредоточены в трех 
районах города – Алмалинском, 
Медеуском и Бостандыкском.

В 2021 году, как и в прошлом, 
содержание фонтанов обойдет-
ся бюджету в 346,5 млн тенге. 
Останется прежним и поставщик 
– ТОО «Eco Almaty». 

В 2021 году обновят пять алма-
тинских фонтанов, в том числе 
фонтан в сквере Дружбы (за 
гостиницей «Казахстан»), у зда-
ния Государственного музея им.
А. Кастеева и фонтан «Неделька». 
Так, на капитальный ремонт 
фонтана на территории музея 
им. Кастеева потратят 374,3 
млн тенге – с подрядчиком ТОО 
«ПМК-7К» в апреле 2021-го за-
ключен госконтракт.

Кроме того, реконструиру-
ют существующие и создадут 
новые фонтаны и водоемы на 
площади перед Центральным 
государственным музеем, Двор-
цом школьников, театром драмы 
им. Ауэзова и в сквере Славы 
аэропорта – проектно-сметная 
документация на них разраба-
тывается.

На площади у театра короб 
фонтана заменят на чашу с 

водной гладью, подсветкой и 
музыкальным сопровождением. 
На площади у Дворца школьни-
ков появится фонтан с пенными 
водными струями и подводным 
освещением. Его разместят в дет-
ской игровой зоне «Космический 
сад». Композиция будет сфериче-
ской – в фонтан диаметром четы-
ре метра установят скульптуру 
планеты Земля. Чашу фонтана 
отделают гранитными плитами. 
Такая информация содержится 
в ОВОС (оценка воздействия на 
окружающую среду) к рабочим 
проектам.

Водный тюльпан
В солнечном Шымкенте журча-

щие струи фонтанов, разбиваю-
щиеся миллионами прохладных 
брызг, особо приятны в летний 
зной. Но в собственности города 
фонтанов меньше, чем в других 
мегаполисах, – всего 22.

Среди них – поющие и свето-
вые фонтаны в парках Незави-
симости, «Нурсат», этнопарке, 
фонтаны-одуванчики в централь-

ном парке, а также на площадях 
Ордабасы, Аль-Фараби. Фонтан 
«Тюльпан» на проспекте Таукеха-
на является визитной карточкой 
города.

За строительство и содержание 
фонтанов с 2021 года отвечает 
городское управление природ-
ных ресурсов и регулирования 
природопользования, до этого 
ответственным было Управление 
энергетики и коммунального 
хозяйства города Шымкент.

Подрядчиком по обслужива-
нию фонтанов в Шымкенте более 
10 лет выступало предприятие 

«Шымкент Жасыл Қала». Ис-
ключением стал 2019 год, когда 
на тендере минимальную сумму 
предложил другой подрядчик 
– ТОО «Royal Max Group» – и 
выиграл конкурс. Но в 2020 году 
статус кво был восстановлен 
– обслуживать фонтаны вновь 
поручили «Шымкент Жасыл 
Қала». К слову, еще пять лет назад 
это предприятие было государ-
ственным, но в апреле 2016-го 
его приватизировали – новый 
владелец ТОО «Жасыл алаң KZ» 
заплатил за него 57,7 млн тенге.

На содержание двух десятков 
фонтанов в Шымкенте в 2020 
году подрядчик получил 186,2 
млн тенге. Эта сумма включает 
техническое обслуживание, про-
филактические работы, очистку 
и дезинфекцию фонтанов, а 
также консервацию на зиму и 
весеннюю подготовку к работе 
– покраску, замену узлов и из-
ношенных деталей, устранение 
утечек и регулировку.

Иногда подрядчику приходит-
ся выполнять и «непредвиден-
ные» работы. Так, зимой 2018-го 
музыкальный фонтан в парке 
«Нурсат» лишился почти тысячи 
метров электрокабеля. Ущерб от 
действий вандалов оценили в 600 
тыс. тенге. Фонтан к сезону вос-
становили, а вокруг разместили 
камеры видеонаблюдения.

На 2021 год с «Шымкент Жасыл 
Қала» пока заключен контракт 
только на расконсервацию фон-
танов (договор действовал с 
конца января по конец марта 
2021-го) на сумму 17,5 млн тенге.

* В статье использованы дан-
ные eGov и goszakup.gov.kz.

Попасть в струю
Сколько денег уходит на содержание фонтанов

ПОЧЕМУ СУХИЕ 
ФОНТАНЫ 
СТАНОВЯТСЯ 
ПОПУЛЯРНЫМИ 

Термин «сухой фонтан» 
больше похож на оксюморон 
– когда соединяются проти-
воположные понятия, вроде 
«живого трупа». Но это сло-
восочетание лишь указывает 
на устройство фонтана. Его 
водная чаша и технические 
системы находятся ниже 
уровня земли – под специ-
альной решеткой. А когда 
фонтан выключен, площадь, 
на которой он расположен, 
остается сухой. Отсюда и 
название.

Именно «подземное» 
устройство сделало сухой 
(или пешеходный) фонтан 
популярным – подобные 
сооружения все чаще можно 
увидеть на городских улицах 
и площадях, в парках и 
скверах, рядом с торговыми 
центрами или отелями вме-
сто классических массивных 
чаш.

Архитекторы выбирают 
«сухие» решения, потому что 
площадь, где располагаются 
пешеходные фонтаны, оста-
ется чистой, без луж. К тому 
же сухие, или пешеходные, 
фонтаны – это место для раз-
влечений. Дети и взрослые 
обожают бегать среди струй, 
которые вырываются из-под 
мостовой. Если же фонтаны 
еще и подсвечиваются и 
«поют», то они превращают-
ся в настоящий праздник для 
гуляющих.

Еще несколько плюсов 
сухих фонтанов – они имеют 
высокую вандалостойкость 
и более экономичны: не 
требуют ежедневной чистки 
от мусора, более рациональ-
но «расходуют» воду. Более 
того, в выключенном состоя-
нии они «превращаются» в 
обычную площадь, которую 
можно беспрепятственно 
использовать. С традици-
онными фонтанами так не 
получится.

Однако при всех преиму-
ществах пешеходных фонта-
нов важно не забывать, что 
это «интерьерное» решение 
прекрасно дополняет город-
скую среду, но не заменяет 
историческое наследие.

«Старые классические 
фонтаны, даже с учетом их 
дороговизны и сложности 
эксплуатации – часть иден-
тичности городов, архитек-
турной композиции кон-
кретной локации, которая на 
момент проектирования и 
строительства предполагала 
определенный вид ландшаф-
та», – подчеркивает соучре-
дитель и председатель Urban 
Forum Адиль Нурмаков. 

Урбанист считает, что 
традиционные фонтаны 
важно сохранять, оптимизи-
руя расход воды и очистные 
механизмы.

Фото: Илья Ким

Фото: Илья Ким

Иллюстрации: Гамаль Сейткужанов

Фонтан перед театром драмы им. Ауэзова

Фонтан на территории музея им. Кастеева

Текущее состояние

Текущее состояние

Проект реконструкции

Проект реконструкции
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ПРАКТИКА БИЗНЕСА

Завоевание республики
Как бизнес из регионов выходит на страновой рынок

Не только транснациональные бренды и крупные компании из столиц открывают филиалы по всему Ка-
захстану. Свои сети по республике раскидывают и небольшие фирмы из регионов. Как «региональщики» 
завоевывают популярность на страновом рынке и с какими трудностями сталкиваются? Почему одни из 
них идут в столицы, а другие – обходят Нур-Султан и Алматы стороной? Читайте в материале «Курсива».

Татьяна ТРУБАЧЕВА, Анастасия МАРКОВА, Акмарал ШАЯХМЕТОВА

Из Шымкента навынос
Кто бы мог подумать в 2016 году, что сеть кофеен 

с «международным» названием Global Coffee и с 57 
точками по всему Казахстану «зародится» именно 
в Шымкенте? В городе, который считается храни-
телем казахских традиций, а значит, и чаепития.
В городе, где если и пили кофе, то «три в одном», а 
не в стаканчиках навынос за 500 тенге. 

Однако именно этот фактор – незанятость ниши 
– подтолкнул Аяттилло Азимова, Данияра Мамир-
ханова и Максата Аманмурадова к открытию в 
2016 году своей первой кофейни.

«Я получал образование за границей, в сфере 
MBA. Мне в университете для анализа попалась 
компания Starbucks. Так я узнал, что рынок кофеен 
достаточно маржинальный. Я стал изучать этот 
вопрос, – рассказывает Азимов. – Жил я тогда в 
Клайпеде, там море, много кофеен, романтичная 
атмосфера. Я подумал, почему бы у нас это все не 
внедрить. К тому же мой родственник из Ташкента 
сказал мне: «Какой бы кризис ни наступил, люди не 
перестают есть». Я сопоставил эти факты и решил 
открыть что-то в общепите, а до этого занимался 
рекламой».

Аяттилло и его партнеры вложили 7 млн тен-
ге в открытие первой кофейни «Салем, кофе».
(В скобках сделаем отступление. Бренд с названи-
ем «Салем, кофе» тяжело было масштабировать. 
Парт нерам пришлось придумать не местечковое, а 
глобальное название – Global Coffee. Именно этот 
бренд «полетел». «Людям нравится быть частью 
западной культуры», – объясняет Аяттилло Азимов).

Кофейню открыли в торговом центре с хорошей 
проходимостью, и точка вышла в прибыль с первых 
дней. После появилось желание продавать «кофе 
навынос» в центре города. «Для нас это был риск: 
у нас же нет инструментов анализа, сколько люди 
готовы платить за кофе, готовы ли они вообще 
его покупать? Решили рискнуть. Но появился во-
прос с выбором места – там, где нет парковки и 
конкурентов, но есть высокая проходимость, или 
там, где высокая конкуренция, но люди туда целе-
направленно едут поесть», – вспоминает о «муках 
выбора» Азимов.

Решение созрело после совета одного знакомого: 
«В США говорят, что если ты хочешь иметь успеш-
ный ресторан, то открой его возле «Макдональдса». 
И партнеры организовали вторую свою кофейню 
возле конкурентов.

«Мы стали первыми, кто открывался в 7 утра, как 
это делают кофейни в Европе. Мы приучили людей 
заходить к нам за кофе перед работой. Это нам дало 
еще больше уверенности в своих силах, и мы реши-
ли, что надо открывать кофейню с посадочными 
местами», – рассказывает Азимов.

Такая кофейня стала работать без кухни, там 
продавали только снеки, десерты и кофе. «Таких 
форматов не было в городе, все остальные работали 
с кухней. И мы взорвали рынок, – утверждает со-
беседник. – После мы стали штамповать кофейни, 
чтобы конкуренты не забрали рынок».

В 2017 году начали продавать франшизу. «Биз-
нес-процессы у нас уже были налажены, так почему 
бы не выйти на другие рынки? Мы понимали, что 
мир меняется, поэтому можно не успеть», – говорит 
Азимов.

Первая франшиза ушла в Нур-Султан. Но партне-
ры, сетует Аяттилло, не прислушивались к советам 
держателей франшизы, поэтому в итоге закры-

лись: «Другие наши партнеры до сих пор успешно 
работают – в Кызылорде, Туркестане, Сарыагаше, 
Шымкенте. В Тараз и Кызылорду (плюс там есть 
франшиза) мы зашли своими силами. Кроме того, 
мы работаем с инвесторами. Приходим и говорим: 
«Нам нужно 80 млн тенге на открытие одной точки 
под нашим брендом. Срок отбивания – два года. 
Работаем 60 на 40. Так наша компания масшта-
бируется».

Global Coffee не собирается ограничиваться рын-
ком Казахстана – хочет завоевать СНГ, но «брать» 
будут не столицы, а региональные города. 

«Нам все говорили: «Идите в Алматы». А у нас 
нет ни одной кофейни в Алматы, и мы даже этому 
рады. Нам не нужны такие города, как Москва, 
Санкт-Петербург, Ташкент. Нам нужны регионы, 
где не хватает чего-то классного, где люди хотят 
почувствовать себя частью кофейной культуры, а 
Starbucks еще долго будет туда добираться. И пока 
он будет туда идти, мы хотим забрать рынок мелень-
ких городов. Это голубой океан для нас», – уверен 
основатель Global Coffee.

Кофейня на двоих
История сети кондитерских-кофеен Hani нача-

лась в Караганде, с домашних десертов, которые 
обычно готовят для гостей.

«Торты моей супруги Алии очень нравились 
нашим друзьям, родственникам и знакомым. Они 
часто говорили, что с удовольствием покупали 
бы такую выпечку. Так и появилась идея открыть 
аккаунт в Instagram, через который можно было бы 
продавать торты, сделанные на заказ», – рассказы-
вает основатель сети Нариман Шакабаев.

Сказано – сделано: в 2016 году супруги создали 
страницу в соцсети, и аккаунт начал набирать по-
пулярность. Но чем больше становилось заказов, 
тем тяжелее было делать торты на дому. И спустя 
несколько месяцев работы в таком ритме Нариман 
вместе с супругой решили нанять людей и открыть 
первую точку в центре Караганды. 

Супруги выстраивали бизнес, прислушиваясь к 
пожеланиям клиентов. Так, для удобства посети-
телей летом 2016-го они открыли еще одну точку 
Hani – в другой части Караганды. 

«Также от своих гостей мы слышали, что некото-
рые специально едут из Темиртау в Караганду, что-
бы купить наши торты. Это было одной из причин, 
почему мы решили идти в другие города, – объяс-
няет Шакабаев. – И в том же 2016-м мы открыли 
первую точку в соседнем Темиртау». 

Следующим городом стал Нур-Султан, где Hani 
появилась в 2019 году. Семья жила в этом городе 
несколько лет до старта своего бизнеса, и потому 
столица не была для них terra incognita. Но это не 
помогло избежать трудностей при входе на новый 
рынок. Помимо высокой конкуренции бизнесмены 
столкнулись с ошибкой при выборе локации. 

«Мы думали, что открываемся в динамично раз-
вивающемся районе, но на самом деле этот район 
только сейчас начал становиться популярным. 

Поэтому нам было сложно с трафиком в первое 
время. Еще одной сложностью была текучка кадров. 
В отличие от Караганды и других региональных 
городов, где люди живут более размеренно, в 
Нур-Султане ритм жизни другой. В столицу многие 
приезжают ради работы, поэтому периодически 
получалось так, что наши сотрудники переходили 
на другую работу в поисках лучшего варианта. Из-за 
этого нам потребовалось время на формирование 
сильного костяка», – перечисляет «столичные» 
проблемы предприниматель.

Параллельно с Нур-Султаном еще одну точку 
Hani открывали в Петропавловске, но уже по 
франшизе. 

«Мы хотели попробовать франшизу в небольшом 
городе, чтобы посмотреть, как она будет работать, 
и устранить недочеты при необходимости. А в Пе-
тропавловске как раз был наш доверенный человек, 
который с уверенностью взялся за дело», – коммен-
тирует выбор нового города Нариман.

Пока это единственное заведение сети, которое 
работает по франшизе, еще одно – партнерское. 
Остальные 11 точек находятся под собственным 
управлением семьи Шакабаевых. В планах от-
крыть кондитерские по франшизам в Жезказгане 
и Балхаше. Нариман признается, что им удобнее 
открывать точки в близлежащих городах, куда не 
сложно съездить и где о бренде Hani уже знают.

Также бизнес-тандем собирается увеличивать 
количество собственных заведений в Караганде и 
Нур-Султане и довести общее число точек в сети до 
20 к концу 2021 года.

Помимо этого, с конца 2019 года в Караганде они 
развивают отдельное направление – hani brunch. 
Это рестораны правильного питания, которые Ша-
кабаев тоже планирует «выводить на республику» 
– с открытия точки в Нур-Султане.

«После выхода на столичный рынок наша при-
быль увеличилась почти на 25%. Но держать под 
контролем соблюдение одинакового стандарта 
качества во всех заведениях становится труднее. 
Тем не менее в наших целях продолжать расти. По-
тому что одна из миссий компании – это поддержка 
безалкогольного образа жизни и увеличение коли-
чества alcohol free (в наших кофейнях не продают 
алкоголь) заведений хоть немного, но будет этому 
способствовать», – считает Шакабаев. 

Уральская пицца 
Сеть пиццерий Nexxio сейчас насчитывает 18 

заведений в восьми городах Казахстана. Руково-
дитель ТОО «Nexxio Franchaising» Денис Сере-
гин признается, что сначала не строил никаких 
грандиозных планов по расширению бизнеса и 
занялся общепитом, потому что в 2005 году в 
его городе – Уральске – этим бизнесом мало кто 
занимался. 

«Изначально даже не было цели открыть именно 
пиццерию. Просто мне хотелось чем-то заняться, 
а ниша общественного питания и доставки на тот 
момент была свободна. Я решил попробовать: взял 
кредит, нашел помещение, купил его и начал свое 
дело», – рассказал Денис. 

Вторая точка открылась только спустя два года. 
По словам Серегина, рост сети на первоначальных 
этапах замедляло то, что больше 10 лет назад было 
достаточно сложно привлечь инвестиции, найти 
площади.

В 2017 году, спустя 12 лет после открытия пер-
вой точки, бизнесмен принял решение о продаже 
франшизы в столицу. К тому времени в Уральске 
уже насчитывалось семь заведений Nexxio.

«Какого-то определенного момента, послуживше-
го толчком к масштабированию, не было. Просто я 
решил попробовать франчайзинг как один из путей 
развития бизнеса. На тот момент у нас уже были от-
работаны основные бизнес-процессы, разработана 
своя информационная система, и я понимал, что 
наших ресурсов и сил достаточно для того, чтобы 
упаковать франшизу и расти в другие города», – 
рассказал Серегин. 

В том же 2017 году Nexxio выкупила и забрала 
под собственное управление первую открытую 
по франшизе пиццерию в Нур-Султане, потому 
что офис компании решили перевести в столицу. 
Сейчас восемь из 18 точек сети работают по фран-
шизе в Костанае, Актобе, Актау, Аксае, Жанаозене 
и Семее. Остальные – в Уральске (семь заведений) 

и Нур-Султане (три заведения) – находятся под 
собственным управлением. 

Бизнесмен отметил: когда искали партнеров, не 
проводили масштабную рекламную кампанию, 
потому что не было цели «бессистемно распродать 
франшизы». Основной упор делался на надежность 
партнера.

«Франшиза удобна тем, что нет необходимости 
физически присутствовать и управлять точкой. 
Поиск помещения, подбор персонала и прочие 
организационные моменты переходят в зону от-
ветственности партнера, при нашей консультации. 
По этой причине, я думаю, у нас и не было особых 
проблем при переходе в другие города», – добавил 
спикер. 

Помимо торговой марки во франшизный пакет 
Nexxio входит доступ к информационной системе, 
услуги единого по республике колл-центра и сайта. 
В удаленном управлении собственными точками 
руководству компании помогают современные 
технологии: качество продуктов и соблюдение 
стандартов контролируется через камеры и фо-
тоотчеты.

«Масштабирование на данный момент нам не 
принесло много денег. Мы тратимся на штат про-
граммистов, которые разрабатывают систему, на 
единый колл-центр и сайт. И с учетом тех отчис-
лений, которые поступают от роялти франшизы, 
думаю, что мы примерно выходим «по нулям». Если 
у нас будет больше партнеров, то удастся увеличить 
доход», – говорит Серегин.

Уникальное лекало 
В 2013 году Асхат Рамазанов открыл в Уральске 

магазин мужской одежды и обуви Fiesta. Вместе с 
партнером Александром Керимовым они начали 
бизнес с капитала в 700 тыс. тенге.

«Одеждой занялись случайно: открыли бутик, 
в первый месяц наторговали на 900 тыс. тенге, 
во второй месяц – на 1,5 млн. Выручку постоянно 
пускали в оборот. Дело пошло довольно быстро, в 
первый год мы купили свое помещение», – говорит 
Асхат Рамазанов.

Одежда в магазине Fiesta не уникальная, ее мож-
но приобрести и в других бутиках. Популярность 
магазина владелец объясняет качеством сервиса. 

«Наша уникальность в скорости обслуживания, 
широком ассортименте и максимальном удобстве 
для клиентов. Мы уделяем много внимания эмоци-
ям. Для нас важно, чтобы человек ушел с хорошим 
настроением и захотел вернуться. Мы также дарим 
людям эмоции в социальных сетях. В этом и есть 
фишка нашего магазина», – отмечает бизнесмен.

Спустя год со дня открытия первого магазина 
Асхату Рамазанову предложили запустить бизнес 
в другом городе ЗКО – Аксае.

«В Аксай я отправил доверенного человека, 
который смог там наладить тот же сервис, что и 
в Уральске. После этого мы год за годом открыва-
ли магазины в Атырау, Актау, Актобе и Алматы.
В Алматы мы открыли центральный склад, орга-
низовали логистику. Сейчас даже отшиваем вещи 
под нашим брендом», – отмечает Асхат Рамазанов.

Открытие магазинов в других городах порой 
проходило со скрипом, но предприниматель был 
внутренне готов к сложностям.

«Я понимаю, что сложности будут всегда. Будет 
воровство, будут ленивые сотрудники, будет не-
качественный сервис. Но все это можно решить. 
Проводим ревизии – если есть недостачи, значит, 
люди воруют, соответственно недостачи урезаем 
с зарплат. Или проводим анализ продаж: если они 
низкие, значит директор магазина не на своем 
месте, его нужно менять. И так со всем: появляется 
проблема – решаем ее», – говорит Рамазанов.

Спустя четыре года после открытия первого 
бутика начали поступать предложения о продаже 
франшизы. 

«Мы продали франшизы в Костанай, Рудный, 
Усть-Каменогорск и Кульсары. Еще было три ма-
газина в Павлодаре, Караганде и Актобе, но эти 
франшизы мы отозвали, поскольку люди не хотели 
работать так, как мы. Они не хотели вкладываться 
и делать дело с любовью, их интересом были только 
деньги. Мы же не хотели иметь в своем окружении 
недисциплинированных и непонятливых людей», – 
рассказывает предприниматель.

Асхат Рамазанов отмечает, что с франшизы он не 
получает большую прибыль: пашуальный взнос за 
саму франшизу и 15–20% от прибыли. Основную 
выручку дают собственные магазины. Оборот всей 
сети – около 2 млрд тенге.

Сейчас Fiesta в Алматы закрывается и переезжает 
в Актобе. 

«Магазин в Алматы был успешным, но не настоль-
ко, чтобы его там оставить: обороты Fiesta в регионе 
выше в разы. Мы планируем открыть свои точки во 
всех небольших городах Казахстана, потому что я 
сам из Уральска и знаю потребности жителей про-
винции. В Алматы и Нур-Султан пока не планируем, 
но время покажет. Также мы стали пробовать себя в 
других видах бизнеса: строим таунхаусы, открыли 
«Центр плова». Наши клиенты в этих сферах – это 
клиенты из Fiesta, доверие которых мы оправдали 
временем», – резюмирует Асхат Рамазанов.

Фото: Depositphotos/dar19.30
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Приглашенных просят 
не приходить

23 февраля 2020 года, за не-
сколько часов до показа Armani 
на Миланской неделе моды, в 
итальянских СМИ появилось 
сообщение, что приглашенных 
просят не беспокоиться. В смыс-
ле – не приходить. «Шоу пройдет 
за закрытыми дверями из-за 
вспышки коронавируса в Ита-
лии, будет вестись прямая транс-
ляция на сайте Armani, – говори-
лось в официальном обращении 
модного дома. – Решение было 
принято ради сохранения здо-
ровья всех приглашенных». 

И хотя остальные дизайне-
ры не последовали примеру 
Джорджио Армани ,  Mi lan 
Fashion Week стала отправной 
точкой, с которой начался но-
вый отсчет: вскоре появились 
сообщения об отмене мужских 
недель моды в Лондоне и Пари-
же, а уже через месяц, в конце 
марта, прошла первая в истории 
индустрии полностью цифровая 
неделя моды – в Шанхае. 

Перейти в виртуальную реаль-
ность в такие короткие сроки ки-
тайским дизайнерам помог ми-
ровой лидер онлайн и мобильной 
коммерции Alibaba: принадлежа-
щая им компания Tmall создала 
платформу, на которой можно 
было не только смотреть модные 
показы, но и покупать понра-
вившиеся вещи. То есть та самая 
бизнес-стратегия see now – buy 
now, «увидел и купил», которую 
несколько лет назад предложили 
известные дома моды Burberry, 
Tom Ford, Ralph Laurent и другие, 
нашла свое воплощение в новых 
условиях цифровизации модной 
индустрии.

Итоги Шанхайской недели 
моды впечатлили: показы 150 
дизайнеров посмотрели 800 
млн пользователей. И хотя не-
которые СМИ назвали шанхай-
ское модное шоу «коммерческой 
online-акцией для продвижения 

продаж», китайские марки с 
удовольствием отмечали значи-
тельную прибыль. 

Вывод, который невольно на-
прашивался после цифровой 
недели моды в Шанхае – «хорошо 
китайцам, у них есть Alibaba». 
Даже основным неделям моды 
– в Париже, Лондоне, Милане 
и Нью-Йорке – понадобилось 
время для того, чтобы наладить 
технические процессы. Казах-
стану для этого надо еще больше 
времени, считает генеральный 
продюсер Kazakhstan Fashion 
Week Саят Досыбаев. 

«Конечно, мы очень сильно 
думали о возможности проведе-
ния недели моды онлайн. Но для 
проведения цифровых недель 
моды нужны стриминговые плат-
формы с хорошим техническим 
ресурсом, чтобы все работало 
без сбоев и «подвисаний», и, надо 
признать, Европа и Америка в 
этом ушли от нас далеко вперед. 
Добавьте вопрос с музыкой – она 
должна быть специально написа-
на для показа, потому что сейчас 
и YouTube, и Instagram просто 
блокируют материал, если в нем 
использована музыка, на кото-
рую у вас нет прав. То есть здесь 
очень много нюансов, как техни-
ческих, так и творческих, плюс – 
проведение онлайн недели моды 
тесно связано с онлайн-продажа-
ми, а с этим у нас тоже, увы, не 
все хорошо. Я надеюсь, что этот 
пробел будет восполнен казах-
станскими компаниями, которые 
смогут предложить нам такие 
же стриминговые платформы 
и такую же надежную систему 
онлайн-продаж и логистики, 
как в Европе и Америке, потому 
что сегодня это необходимо: как 
показал прошлый год, вся жизнь 
может проходить онлайн», – ска-
зал Саят Досыбаев. 

Как оцифровать 
неделю моды в 
Казахстане

Но в Казахстане все же поя-
вилась цифровая неделя моды: 
пятый сезон Aspara Fashion Week, 
запланированный на весну 2020 
года в традиционном формате, 
прошел летом в режиме онлайн. 

«19 февраля прошлого года 
у меня был показ на Mad Mood 
Milano Fashion Week, – говорит 
организатор Aspara Fashion Week, 
известный казахстанский ди-
зайнер Айдархан Калиев. – 21 
февраля я уезжал из Италии, 
когда там уже начали принимать 
серьезные карантинные меры. 
Но тогда я наивно думал, что это 
история на несколько месяцев и 
можно будет просто передвинуть 
сроки недели моды и провести ее 
летом в обычном формате. Когда 
оказалось, что нельзя, я начал 
думать над тем, как оцифровать 
Aspara Fashion Week.

Трансляция V сезона казах-
станской недели моды «родом 
из Тараза» началась 20 июня 
2020 года. Показы можно было 
посмотреть на YouTube-канале 
Aspara Fashion Week и в соци-
альных сетях. В октябре так же, 
виртуально, прошел VI сезон, 
весна-лето 2021.

«Готовя VII сезон, мы рассмат-
ривали несколько вариантов, 
– рассказывает Айдархан Ка-
лиев. – Первый: живые показы 
казахстанских дизайнеров и 
тех дизайнеров, кто может зае-
хать на территорию Казахстана. 
Второй: только онлайн-показы. 
И, наконец, третий, смешан-
ный, при котором дизайнер не 
приезжает, но отправляет свою 
коллекцию, и мы сами делаем 
ее показ. От третьего варианта 
пришлось сразу отказаться: к 
нашему удивлению, оказалось, 
что с нашей страной до сих пор 
нет нормальной логистики, а 
расценки на то, что есть, просто 
заоблачные (например, отправка 
коллекции из Беларуси или Китая 
обойдется в два-три раза дороже, 
чем сама стоимость участия в 
неделе моды). Первый вариант, с 
живыми показами, отпал, когда 
Тараз попал в желтую зону. Нам 
оставалось только опять провес-
ти мероприятие онлайн, что мы 
и сделали в начале апреля. И это 
была самая представительная 
Aspara Fashion Week: больше 
90 дизайнеров из 30 стран. Но, 
несмотря на все достоинства 

цифрового режима, несмотря 
на то, что мы стали первой про-
фессиональной неделей моды, 
которая полностью перешла в 
онлайн, со всеми показами, кон-
ференциями, обратной связью, 
я надеюсь, что следующий сезон 
пройдет хотя бы в «комбиниро-
ванном» формате, где будут и 
живые показы, и видео».

Модный «гибрид»
Этот формат уже получил свое 

название – phygital. Новое слово 
в fashion-словаре образовано от 
physical (физический) и digital 
(цифровой) и означает гибрид-
ный режим, когда настоящие 
показы на подиуме чередуются с 
видео от дизайнеров. Именно его 
использовали недели моды 2021 
года, от Парижской до Mercedes-
Benz Fashion Week Russia, хотя 
сама тенденция была заложена 
еще в 2020-м, когда два бренда, 
Etro и Dolce & Gabbana, несмотря 
ни на что, представили свои кол-
лекции на Milan Digital Fashion 
Week «по старинке» – это были 
реальные показы, конечно, с 
соблюдением всех мер пред-
осторожности, но для реальной 
публики. 

Возможно, для того, чтобы 
избежать обвинений в нару-
шении социального дистанци-
рования, съемка части показа 
Etro (он проходил на открытом 
воздухе на территории отеля 
Four Seasons) велась с дрона, и 
можно было оценить расстояние 

и между зрителями, и между 
моделями. Но замечания все 
равно были: когда зрители по 
привычке захотели сделать сел-
фи и сняли маски.

Через несколько месяцев ди-
ректор Moschino Джереми Скотт 
решит вопрос с дисциплиной 
зрителей на показе радикально, 
заменив их на марионеток, пу-
гающе похожих на настоящих 
завсегдатаев модных шоу – от 
главного редактора американ-
ского Vogue Анны Винтур до 
консультанта японской версии 
Анны Делло Руссо. Моделями 
служили тоже куклы-марионет-
ки, и коллекция была выполнена 
в соответствующем размере. 
Этот же прием использовала во 
время первой виртуальной Не-
дели высокой моды в июле 2020 
года креативный директор Dior 
Мария Грация Кьюри, сшив 
коллекцию для кукол. Планиро-
валось, что куклы от-кутюр от-
правятся к клиентам в качестве 
образцов и модель будет сшита 
в обычном размере только после 
того, как на нее поступит заказ. 

Таким образом Dior и Moschino 
хотя бы частично решили про-
блему с байерами, которые, на-
верное, больше всех пострадали 
в результате диджитализации 
недель моды: теперь им при-
ходится оформлять заказы «по 
картинке», не трогая ткань и не 
изучая изнанку. Не спасают даже 
виртуальные шоурумы: сколько 
ни увеличивай изображение, 
оно все равно не даст ощущения 
реальной вещи. А виртуальная 
неделя моды, даже самая про-
фессиональная и креативная, 
все равно не передаст атмосферу 
настоящего, живого показа мод.

«В цифровом формате может 
быть все, что угодно, но только 
не неделя моды, – говорит PR-ди-
ректор Kazakhstan Fashion Week 
Ботагоз Алдонгарова. – То, что 
делается сейчас, это ролики, 
презентации, клипы, но это не не-
дели моды. Такие мероприятия, 
которые делает KFW, это показа-
тель работы fashion-индустрии, 
это большая площадка, где идет 
обмен информацией, собираются 
лучшие из лучших, они учатся 
друг у друга и, как они сами 
говорят, сдают своеобразный 
экзамен. Все это в совокупности 
создает уникальное действие, 
которое больше никогда не по-
вторится, и никакой цифровой 
формат его не передаст».

Судя по всему, похожего мне-
ния придерживаются многие 
представители fashion-инду-
стрии во всем мире. Во всяком 
случае, Неделя моды в Шанхае 
– та самая, с которой в прошлом 
году начались виртуальные мод-
ные мероприятия – две недели 
назад вернулась к живым по-
казам. Эпидемиологическая 
ситуация в Китае это позволяет. 
А модный рынок Поднебесной се-
годня едва ли не единственный, 
кому удалось выжить во время 
пандемии. Стоит ли удивляться, 
что впервые в расписании Шан-
хайской недели моды появился 
показ Dior?

Фотографии: Aspara Fashion Week, 
Гульнар Танкаева

Шоу за закрытыми 
дверями

Как проходят недели моды во время пандемии

Мир моды уже никогда 
не будет прежним: в 
прошлом году ушли 
в онлайн не только 
продажи, но и «святая 
святых» индустрии – 
fashion week. О том, как 
теперь проходят недели 
моды, – в материале 
«Курсива». 

Гульнар ТАНКАЕВА

Фотографии: Kazakhstan Fashion Week
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