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«Курсив» изучил, сколько денег 
отечественные банки инвестируют 
в персонал, и убедился, что 
средний уровень вознаграждения, 
приходящегося на одного 
служащего, не всегда совпадает с 
эффективностью банка, в котором он 
работает.

Виктор АХРЁМУШКИН

«Курсив» насчитал в Казахстане ровно 20 

банков, чьи расходы на содержание персонала, 

согласно аудированной отчетности, в 2019 году 

превысили 1 млрд тенге. Совокупные траты этой 

двадцатки на своих работников выросли с 248 

млрд тенге в 2018 году до 278 млрд в 2019-м, или 

на 12%. Для сравнения: инфляция в РК по итогам 

прошлого года составила 5,4%.

Больше всего (см. инфографику) рассматривае-

мую статью расходов увеличил Банк ЦентрКредит 

(+38% год к году). В трех структурах (Альфа, Ал-

тын и АТФ) рост составил свыше 20%. В Халыке, 

который является самым крупным работодателем 

на банковском рынке, затраты на персонал вы-

росли всего на 1%. И, наконец, три организации 

(Jýsan, Capital и AsiaCredit) свои кадровые бюд-

жеты урезали.

Общий знаменатель
Расстановка банков в порядке сумм, которые 

они тратят на сотрудников в целом, выглядит 

достаточно предсказуемо и не сильно отлича-

ется от расстановки по штатной численности. 

Гораздо информативнее такой показатель, как 

средние расходы на одного работника в месяц. 

Разумеется, его нельзя считать средней ежеме-

сячной зарплатой, поскольку в затратах банков 

на персонал зашиты не только оклады и премии. 

Сюда, например, может входить единовременная 

матпомощь по вступлению в брак, рождению 

ребенка, выходу на пенсию, другие пункты 

соцпакета. «Расходы на содержание персонала 

включают в себя такие выплаты, как расходы на 

служебные командировки, подготовку и пере-

подготовку кадров, медицинское страхование 

персонала, социальные и прочие выплаты, не 

являющиеся доходом работников», – рассказали 

в пресс-службе Жилстройсбербанка.

Тем не менее расходы банка на единицу персо-

нала, даже с учетом неизбежных погрешностей в 

расчетах, дают достаточно близкое представление 

об уровне вознаграждения в этом банке и еще 

более близкое – при сравнении вознаграждений в 

разных БВУ (поскольку погрешность расчетов бу-

дет примерно одинаковой для всех организаций). 

«Курсив» подсчитал этот показатель (отношение 

затрат на персонал к фактической численности 

работников) для 18 банков и компании Kaspi.kz,

Ситибанк раскрыть численность персонала от-

казался.

От двухсот и выше 
По нашим расчетам, самыми высокооплачи-

ваемыми в 2019 году стали работники Алтына 

со средним вознаграждением 846 тыс. тенге в 

месяц (здесь и далее – включая налоги, социаль-

ные и прочие выплаты, отнесенные к расходам 

на персонал). По этому банку возможна по-

грешность, связанная с количеством служащих. 
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Баланс 
персонального и 
коллективного

Локация раздора
Уплотнительная 
застройка города – главная 
причина конфликтов 
жителей и девелоперов

В

РЕСПУБЛИКАНСКИЙ 
ДЕЛОВОЙ ЕЖЕНЕДЕЛЬНИК
РЕСПУБЛИКАНСКИЙ 
ДЕЛОВОЙ ЕЖЕНЕДЕЛЬНИК

Рассказываем, почему девелоперы 
уплотняют города и как происходит 
регулирование городской застройки 
в двух самых крупных мегаполисах 
страны.

Наталья КАЧАЛОВА

Градостроительные конфликты возникают в 

районах, которые считаются лучшими по инфра-

структуре. Именно эти локации позволяют девело-

перам создавать высокомаржинальные проекты. 

Но здесь же сосредоточены и активные горожане, 

готовые отстаивать родной район. Властям города 

приходится балансировать между необходимостью 

развивать городское пространство, поддерживать 

бизнес и соблюдать интересы местных жителей.

Классная локация 
Месторасположение определяет класс будущего 

жилья, его стоимость, а значит, и прибыль деве-

лопера, который возводит здание. Стоимость зе-

мельного участка – это одна из трех самых крупных 

статей расходов, после затрат на стройматериалы и 

зарплату. Она может составлять 10–12%, а иногда 

доходит и до 25–30% в себестоимости квадратного 

метра нового жилья. 

Дома класса эконом (основным критерием для 

покупателей является цена квартиры и наличие об-

щественного транспорта) обычно располагаются в 

новых, малоосвоенных спальных районах. В таких 

локациях только начинает развиваться социальная 

инфраструктура – детские сады, школы, больницы 

– и часто отсутствуют общественные пространства 

– парки, спортивные комплексы. Еще один минус 

таких районов – отдаленность от делового центра. 

Это значит, что людям требуется много времени, 

чтобы добраться до работы. Рядом с домами класса 

эконом может находиться оживленная автотрасса 

или крупная развязка. В Алматы это, в основном, 

новые районы в северо-западной части города.

В Нур-Султане региональное расположение не так 

выражено – через дорогу могут соседствовать дома 

классов эконом и премиум. Но все же жилье класса 

эконом в основном строят вдоль проспектов, даль-

ше от делового центра, чем жилье классом выше. 

Жилье класса комфорт возводят в новых, но пер-

спективных районах недалеко от центра города. 

Развязок рядом с домом не будет, но возможно сосед-

ство с шумной дорогой. Дома уровня бизнес-класса 

располагают в центре города или в районах с хоро-

шей инфраструктурой, в отдалении от шумных улиц.
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Самолеты без неба умрут
Как государство помогает 

восстановиться авиаотрасли

Авиаперевозчики просят помощи. 
Аэропорты просят помощи. Аэро-
навигационные компании просят 
помощи. В таком состоянии сейчас 
находится авиарынок Казахстана. 
Как государство будет помогать 
отрасли выходить из крутого пике? 
Как пассажиры отреагировали на 
частичное открытие границ? Отве-
ты на эти вопросы искал «Курсив».

Жанболат МАМЫШЕВ

Границы приоткрыли
С 17 августа Казахстан возобновил полеты за гра-

ницу. Это решение Межведомственной комиссии 

по недопущению возникновения и распростра-

нения коронавирусной инфекции. Сейчас власти 

разрешили вновь летать из РК в ОАЭ, Бела русь, 

Германию, Нидерланды, Египет, Украину и РФ.
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Компании по производству 
одежды – от элитных домов 
моды до масс-маркет ретейлеров – 
после нескольких месяцев 
карантина столкнулись 
с проблемой переизбытка 
товарных запасов. Теперь они 
пытаются избавиться от излишков, 
стараясь избежать ущерба для 
брендов и не вызвать при этом 
гнева экологически сознательных 
потребителей.

Matthew DALTON,

THE WALL STREET JOURNAL

В индустрии моды есть компании, которые на 

протяжении многих лет уничтожали нереализо-

ванные товары, не желая продавать их со скидкой. 

Однако теперь экологи, покупатели и правитель-

ства обращают на эту практику все больше внима-

ния и вынуждают бренды искать новые способы 

решения проблемы излишков одежды, обуви и 

других товаров на своих складах.

В США бренды и ретейлеры, которые практиче-

ски весь сезон были закрыты, сейчас наводняют 

благотворительные организации нераспроданными 

товарами, а также отправляют их в дисконт-центры 

и компании, занимающиеся утилизацией одежды.

Некоммерческая организация Good360, которая 

собирает излишки товаров и распределяет их меж-

ду благотворительными организациями, заявила, 

что во время кризиса получила пожертвования в 

виде одежды на десятки миллионов долларов. Как 

ожидают в организации, по итогам года общая 

сумма пожертвований может превысить $660 

млн – это вдвое больше прошлогоднего результата.
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Мировые бренды решают Мировые бренды решают 
проблему нераспроданной одеждыпроблему нераспроданной одежды

Фото: Depositphotos/LyazaTretyakova
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Компании - участники рейтинга Fortune Global 500 с прибылью более $250 тыс. на одного сотрудника 

$1,9 млн

$1 млн$

$374 тыс.

$295 тыс.

$289 тыс.

$274 тыс.

Финансовая 
сфера

$1,1 млн

$691 тыс.

$629 тыс.

$308 тыс.

$287 тыс.

$280 тыс.

Нефтедобыча

$263 тыс.

Фармацевтическая
отрасль 

$411 тыс.

$403 тыс.

$289 тыс.

$273 тыс.

Технологии

$416 тыс.

Оптовая
торговля 

Инфографика: Гамаль Сейткужанов для «Курсива»Источник: Fortune Global 500 

18 мировых компаний, у 
которых прибыль на од-
ного сотрудника превы-
шает $250 тыс., назвал 
Fortune.

Танат КОЖМАНОВ

500 крупнейших компаний 
мира заработали в 2019 году 
$33,3 трлн. Прибыль этих компа-
ний составила $2,06 трлн. Изда-
ние Fortune подсчитало, что если 
в этих 500 компаниях работают 
69,9 млн человек, то в среднем 
каждый из них заработал для 
своей компании за год $29,5 тыс. 
Кроме того, Fortune отдельно 
выделил 18 компаний из разных 
индустрий, чья средняя прибыль 
на каждого работника оказалась 
значительно выше. Американ-
ские ипотечные агентства Fannie 
Mae и Freddie Mac на двоих за-
работали $21,4 млрд при общем 
количестве работников 14,3 
тыс. человек. Для сравнения: 
число сотрудников компании 
Saudi Aramco, лидера рейтинга 
Fortune Global 500 по показате-
лю прибыли ($88 млрд), состав-
ляет 79 тыс. человек. В Fortune 
отмечают, что не всегда размер 
компании коррелирует с ее 
прибыльностью: показательным 
примером выступает индийский 
производитель золотых ювелир-
ных изделий Rajesh Exports – его 
прибыль в 2019 году составила 
$170 млн, а штат сотрудников 
самый скромный среди всех 
участников рейтинга – всего 409 
человек.

Какие компании максимально эффективно 
используют персонал

Самолеты без неба умрут
Как государство помогает восстановиться авиаотрасли
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Эти страны поддерживают воз-
обновление регулярных пасса-
жирских рейсов с Казахстаном, 
но с условием: нужно соблюдать 
санитарно-эпидемиологические 
требования – термометрию, 
социальное дистанцирование, 
масочный режим и ПЦР-тести-
рование на коронавирус. Однако 
от России все же требуется разре-
шение на полеты из Казахстана. 
Когда верстался номер, этого 
разрешения еще не было.

Авиасообщение с Южной Ко-
реей было возобновлено еще в 
июне. То есть при всех допуще-
ниях казахстанцы теперь могут 
планировать полеты в восемь 
стран. Но это все равно лишь 
малая толика по сравнению с 
99 международными направле-
ниями, по которым самолеты из 
Казахстана летали до пандемии.

Жесткая посадка
Авиаотрасль Казахстана вошла 

в крутое пике после введения в 
стране чрезвычайного положе-
ния. Режим ЧП начал действо-
вать с 16 марта и с учетом двух 
продлений растянулся до 11 мая. 
В карантинном апреле, на самом 
дне, пассажирские авиаперевоз-
ки в Казахстане сократились на 
96%. В мае, несмотря на запуск 
внутренних маршрутов, пас-
сажиропоток составил 53% от 
аналогичного показателя про-
шлого года.

В середине апреля КГА оценил 
потери казахстанских авиаком-
паний от запрета и ограничения 
полетов в 245 млрд тенге, потери 
аэропортов – в 24,5 млрд тенге, 
потери РГП «Казаэронавига-
ция» – в 28 млрд тенге. В SCAT 
сообщили, что за период режи-
ма ЧП весной прямые убытки 
авиакомпании составили более 

5,6 млрд тенге, а недополучен-
ный доход за это время – более 
18 млрд тенге. В SCAT и Air 
Astana затруднились оценить 
совокупные потери в результате 
пандемии на текущий момент. В 
Национальной палате предпри-
нимателей «Атамекен» (НПП) 
отметили, что «практически все 
авиапредприятия несут убытки 
и остаток ресурсов у многих уже 
на исходе». 

Международная ассоциация 
воздушного транспорта (IATA) 
в конце июля ухудшила прогноз 
восстановления мирового авиа-
рынка до докризисного уровня. 
Теперь ожидается, что пока-
затели пассажиропотока 2019 
года будут достигнуты вновь не 
ранее 2024 года (предыдущий 
прогноз IATA был позитивнее 
– 2023 год).

«По нашим самым оптими-
стичным прогнозам, для того 
чтобы выйти на показатели 2019 
года, авиакомпании SCAT потре-
буется порядка полутора-двух 
лет», – отметили в казахстанской 
компании.

В SCAT предполагают, что 
пассажиропоток авиакомпа-
нии по итогам 2020 года может 
снизиться более чем вдвое от 
прошлогодних 2,2 млн пассажи-
ров. Частично компенсировать 
падение доходов этот перевозчик 
смог за счет грузоперевозок – их 
объем за время карантина увели-
чился в два с лишним раза, до 450 
тонн с 210 тонн за аналогичный 
период годом ранее. 

На земле не только самолеты, 
но и их экипажи. В Air Astana 
около 2/3 сотрудников были 
отправлены в отпуска, а затем 
– в простой с оплатой 50% в 
связи с резким сокращением 
полетов. «Компания заморо-
зила все внешние вакансии на 
неопределенное время. Мы все 

надеемся на полное возобнов-
ление объемов перевозок с тем, 
чтобы допустить к работе весь 
коллектив», – отметили в авиа-
компании.

Помогли, но мало
Весной была принята серия 

налоговых послаблений для 
авиакомпаний и аэропортов. Но 
все эти меры поддержки, по сло-
вам исполнительного директора 
АО «Международный аэропорт 
«Нур-Султан» Даулета Хамзина, 
позволили покрыть только 10% 
от всех потерь столичного аэро-
порта, понесенных в результате 
пандемии. 

Заместитель директора депар-
тамента логистики и перевозок 
НПП «Атамекен» Инесса Жума-
баева считает: если государство 
не примет дополнительных мер 
поддержки, то это может при-
вести к неисполнению обяза-
тельств участниками авиарынка 
перед бюджетом, банками и 
бизнес-партнерами, невыплате 
заработных плат и, как след-
ствие, остановке воздушного 
сообщения.

В НПП полагают, что «нулевой 
коэффициент» налогов на ФОТ 
необходимо продлить до конца 
2021 года для всех аэропортов 
вне зависимости от размера и 
формы собственности. 

«Перенести сроки выплаты 
сумм основного долга и воз-
награждения по всем займам 
без последующего начисления 
пени на просроченные платежи 
до конца 2021 года (применить 
данную меру к субъектам круп-
ного предпринимательства по 
аналогии с уже введенными 
мерами для МСБ); снизить кре-
дитную нагрузку путем рефи-
нансирования заемных средств 
через БРК и установлением ми-
нимального порога процентных 

ставок по займам не более 5%; 
предоставить беспроцентные 
займы на пополнение оборот-
ных средств», – перечислила 
другие требования бизнеса 
Жумабаева.

Также предлагается предо-
ставить временные понижаю-
щие коэффициенты на услуги 
аэронавигации на внутренних 
и международных воздушных 
линиях в размере 50% с отсроч-
кой платежей на один год и объ-
явить мораторий на проведение 
антимонопольных проверок и 
расследований в отношении оте-
чественных авиаперевозчиков. 
Кроме того, участники рынка 
просят нулевую ставку НДС на 
внутренние воздушные линии 
для авиаперевозчиков на период 
до 31 декабря 2021 года и авиаци-
онный керосин по фиксирован-
ной цене 95 тыс. тенге за тонну 
до конца 2020 года. 

По мнению Жумабаевой, в 
других странах власти гораздо 

активнее помогают отрасли. В 
России внедрен механизм суб-
сидирования убытков авиапред-
приятий: для авиакомпаний 
выделено 24 млрд рублей, для 
аэропортов – 10 млрд рублей. 
Единственным условием для 
получения субсидий является 
сохранение рабочих мест и 
поддержание деятельности 
авиапредприятий. В США выде-
лено около $60 млрд, из них $25 
млрд кредитов и гарантий для 
пассажирских авиакомпаний и 
$10 млрд для поддержки аэро-
портов. В странах ЕС отменены 
аэронавигационные сборы, а 
самим аэронавигационным 
предприятиям выделен заем 
от Центрального банка ЕС на 
покрытие операционных рас-
ходов.

Еще одна угроза восстановле-
нию рынка – возможное повы-
шение тарифов аэропортов. У 
семи из них в 2020 году истекает 
действие пятилетних тарифов, 
поэтому не исключено, что ре-
гулятор поддержит повышение. 
Авиакомпании предлагают, что-
бы аэропорты зафиксировали 
тарифы на текущем уровне, но 
это может привести к ухудше-
нию финансового состояния 
аэропортов. Однако если аэро-
порты повысят тарифы, это 
сильно ударит по уже ослабшим 
авиаперевозчикам. В НПП до-
пускают сохранение тарифов 
аэропортов с выплатой им суб-
сидий или повышение тарифов 
с соответствующей поддержкой 
авиакомпаний.

Взлетели? 
Скорее подпрыгнули

Судьба авиакомпаний зависит 
также от поведения пассажиров. 
Поэтому «Курсив» решил узнать, 
стали казахстанцы покупать 
билеты или нет после того, как 

республика 12 августа объявила 
о «приоткрытии» границ. 

Оказалось, что компании, ко-
торые продают пакетные туры, 
особого оживления не заметили. 
Сервисы по продаже авиабилетов 
зафиксировали бешеный рост…в 
процентах. Абсолютные цифры 
не так радужны.

По словам директора турагент-
ства Be Star Оксаны Шнайдер, 
продажи после частичного от-
крытия границ принципиально 
не изменились. «Все ждут, когда 
откроется Россия. Мы-то от-
крыты для продаж, но россияне 
нам еще не дали разрешение, 
– объясняет Шнайдер. – Люди 
бронируют Турцию. Но продажи 
не очень активные, потому что 
Стамбул и Анталья закрыты. 
Только с 1 сентября откроются. 
Путешествия в ОАЭ казахстанцы 
также бронируют. Но не так силь-
но, как хотелось бы. Люди еще 
переживают из-за пандемии и 
уже устали: ежемесячно, ежене-
дельно сначала пишут «Границы 
открываются», а потом это все 
переносится». 

Пресс-служба сервиса по про-
даже авиабилетов Aviata по 
просьбе «Курсива» сравнила 
свои продажи за два коротких 
периода – с 6 по 11 августа (до 
объявления о частичном откры-
тии границ) и с 13 по 18 августа 
(после объявления). Рост в про-
центах окрыляющий: продажи 
авиабилетов в ОАЭ подлете-
ли на 1850%, в Беларусь – на 
1200%, в Украину – на 500%, в 
Россию – на 160%, в Германию 
– на 140%. 

Но абсолютные цифры «сбива-
ют на взлете». Так, в ОАЭ с 6 по 
11 августа купили билеты 2 чело-
века, а с 13 по 18 августа – 39; в 
Беларусь – 1 и 12 соответственно; 
в Украину – 4 и 20; в Россию – 43 
и 69; в Германию – 5 и 7.
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БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

За десять с лишним лет 
реализации государ-
ственной программы 
«Дорожная карта бизне-
са» ее участники – пред-
приятия с небольшими 
мощностями – суммарно 
произвели продукции 
на сумму 25 трлн тен-
ге. О том, за счет чего 
программа «ДКБ-2025» 
станет основным ин-
струментом увеличения 
доли малого и среднего 
бизнеса в ВВП страны 
до 35%, рассказал заме-
ститель председателя 
правления АО «Нацио-
нальный управляющий 
холдинг «Байтерек» 
Рустам Карагойшин.

 Дмитрий ПОКИДАЕВ

Программа «Дорожная карта 
бизнеса» действует в Казахстане 
с 2010 года по поручению перво-
го президента страны – Елбасы 
Нурсултана Назарбаева для 
объединения многочисленных 
отраслевых программ поддержки 
и развития предприниматель-
ства в Казахстане под эгидой 
одной организации. С 2013 года 
Фонд развития предпринима-
тельства «Даму», ставший опе-
ратором программы «ДКБ-2020», 
реализует ее в составе холдинга 
«Байтерек». А в 2018 году Нурсул-
тан Назарбаев, выступая с посла-
нием народу Казахстана, заявил, 
что в ходе поездок по регионам 
убедился в эффективности этой 
госпрограммы, и объявил о не-
обходимости продления ее еще 
как минимум на пять лет. Внеся 
в нее, разумеется, необходимые 
корректировки.

Равные возможности 
для города и села

Программа, рассчитанная до 
2025 года, значительно измени-
лась по сравнению с тем вари-
антом, который был разработан 
после поручения первого пре-
зидента в 2010 году. По словам 
заместителя председателя прав-
ления АО «Национальный управ-
ляющий холдинг «Байтерек» 
Рустама Карагойшина, главной 
особенностью обновленной «До-
рожной карты бизнеса» является 
доступность финансирования 
как для городского, так и для 
сельского бизнеса. Предпри-
ниматели на селе до сих пор 
испытывали большие сложности 
из-за недостаточности залого-
вого обес печения и отсутствия 
гарантий от надежного партнера. 
Теперь же Фонд «Даму» готов под-
ставить им плечо, утверждают в 
холдинге «Байтерек».

«В первую очередь мы хотели, 
чтобы финансирование в рамках 
программы «Дорожная карта 
бизнеса» стало доступным как 
для городских, так и для сель-
ских предпринимателей, чтобы 
они смогли не только создать 
свой бизнес, но и развивать 
действующие направления, – 
говорит Карагойшин. – При 
этом мы преследовали цель уве-
личить объемы произведенной 
продукции в обрабатывающей 
промышленности, создавать 
новые конкурентоспособные 
производства и увеличивать 
занятость населения в малом и 
среднем предпринимательстве. 
Все эти цели в рамках реализа-
ции программы мы достигаем 
достаточно планомерно».

Одним из самых востребован-
ных инструментов поддержки 
малого и среднего бизнеса в 
рамках программы является 
субсидирование ставки возна-
граждения. Судя по промежуточ-
ным результатам программы, на 
сегодня это самая действенная 
мера поддержки малого и сред-
него бизнеса. По состоянию на 
1 августа 2020 года Фонд «Даму» 
начиная с 2010 года просуб-
сидировал 16 311 проектов на 
сумму 2,8 трлн тенге. Количество 
предпринимателей, получивших 
поддержку в рамках применения 
этого инструмента, ежегодно 
растет: если в 2018 году было 
просубсидировано 1432 про-
екта на общую сумму кредитов 
173 млрд тенге, то в 2019 году 

таких проектов насчитывалось 
уже 2402.

Приоритет 
промышленности и 
уникальным проектам

Программа «ДКБ» развеивает 
миф о том, что малый и средний 
бизнес в Казахстане предпочи-
тает осваивать исключительно 
сферу услуг и торговли. Если 
рассматривать его поддержку 
через субсидирование ставки в 
отраслевом разрезе, то выяснит-
ся, что среди поддержанных Фон-
дом «Даму» субъектов бизнеса 
преобладают проекты, которые 
казахстанские предприниматели 
реализуют в секторе обрабаты-
вающей промышленности. Это 
4444 предприятия с общей сум-
мой кредитов 1,2 трлн тенге, а 
также проекты в сфере транспор-
та и складирования (3629 проек-
тов на сумму 413 млрд тенге). В 
оптовой и розничной торговле 
с помощью субсидирования 
процентной ставки реализовано 
гораздо меньше проектов – 2293 
на 286 млрд тенге. Еще 1220 
проектов на сумму 144 млрд 
тенге было просубсидировано в 
сельском хозяйстве.

Отметим, что в рамках ДКБ 
реализуются и уникальные для 
Казахстана и всего Центрально-
Азиатского региона проекты. В 
частности, благодаря государ-
ственной поддержке бизнеса 
ТОО «Больничный комплекс то-
мотерапии и ядерной медицины 

«ҮМІТ» построило лечебно-диа-
гностический больничный ком-
плекс радиотерапии и ядерной 
медицины в столице Казахстана 
Нур-Султане. В этом комплек-
се – единственном на данный 
момент в регионе – для лечения 
онкологических больных при-
меняется современный метод 
томотерапии (новый метод луче-
вой терапии) с использованием 
оборудования TomoTherapy HD. 
Томотерапия позволяет добиться 
больших успехов в лечении всех 
видов рака, в том числе тех, кото-
рые до этого трудно поддавались 
устранению с помощью радио-
излучающего лечебного обору-
дования или операции. Для того 
чтобы завершить строительство 
лечебно-диагностического ком-
плекса радиотерапии и ядерной 
медицины, руководство компа-
нии привлекло заем сроком на 
5 лет в коммерческом банке под 
13,5% годовых, из которых 40% 
субсидируется государством в 
рамках «Дорожной карты бизне-
са – 2020».

Но основными пользователя-
ми инструмента субсидирова-
ния являются отнюдь не столич-

ные бизнесмены – в региональ-
ном разрезе здесь лидируют две 
исторически промышленные 
области: Павлодарская (1304 
проекта на общую сумму креди-
тов 190 млрд тенге) и Восточно-
Казахстанская (1261 проект 
на общую сумму кредитов 179 
млрд тенге). Тройку лидеров 
замыкает Актюбинская область, 
где такую поддержку получили 

1212 проектов на сумму 154 
млрд тенге.

Гарантия «Даму» – 
гарантия успеха

Другой востребованной мерой 
государственной поддержки ма-
лого бизнеса является гарантия 
от Фонда «Даму» при недостатке 
залогового обеспечения, когда 
предприниматель получает кре-
дит на открытие или расширение 
своего бизнеса. По состоянию 
на 1 августа 2020 года Фондом 
предоставлены гарантии по 7518 
проектам на сумму кредитов 
306 млрд тенге, сумма гарантий 
составила 117 млрд тенге. В 
прошлом году было поддержано 
1726 проектов на общую сумму 
кредитов 74 млрд тенге, сумма га-
рантий составила 27 млрд тенге. 

И здесь тоже есть свой уни-
кальный клиент – компания 
«Гидрострой Шымкент Групп», 
первый и лучший производитель 
мозаики из стекла в Казахстане. 
Стеклянная мозаика – эффект-
ный и практичный вариант для 
отделки стен, декорирования, 
облицовки пола, бассейнов, 
фонтанов. Однако до сих пор 

это удовольствие было довольно 
дорогим для казахстанских по-
требителей: в нашей республике 
своего производства стеклянной 
мозаики просто не существова-
ло – все работы производились 
из импортного материала. Гос-
поддержка через ДКБ позволи-
ла шымкентской компании не 
только освоить эту производ-
ственную технологию внутри 

страны, но и снизить стоимость 
мозаики для отечественного по-
требителя. Участие Фонда в этом 
проекте выражалось не только 
в предоставлении гарантии под 
недостающую часть залога, но и 
в субсидировании 7,13% годовых 
ставки кредита (банк выдал заем 
под 14,25%). 

Таким образом, «Гидрострой 
Шымкент Групп» получил комби-
нированную поддержку в рамках 
«Дорожной карты бизнеса», и на 
такой же вид поддержки могут 
рассчитывать и другие казах-
станские предприниматели. В 
первую очередь те, кто берется 
за реализацию проектов в обра-
батывающей промышленности. 
Как и в случае с субсидировани-
ем ставки, именно этот сектор 
занимает лидирующие позиции в 
отраслевом разрезе гарантирова-
ния (2206 профинансированных 
проектов на общую сумму креди-
тов 103 млрд тенге), на втором 
месте здесь сфера торговли (1309 
проектов на сумму кредитов 32 
млрд тенге). 

Среди регионов лидируют 
Актюбинская (582 проекта на 
общую сумму кредитов 20 млрд 

тенге) и Павлодарская (535 про-
ектов на общую сумму кредитов 
21 млрд тенге) области. 

ДКБ как лекарство
от коронакризиса 

Особую актуальность програм-
ма «Дорожная карта бизнеса» 
приобрела в нынешний, крайне 
сложный для казахстанских 
предпринимателей период: из-за 

вынужденных ограничительных 
мер, обусловленных пандемией 
коронавируса, многие бизнес-
объекты в стране простаивают, а 
их хозяева несут убытки. В дан-
ной ситуации поддержка малого 
и среднего бизнеса, по словам 
представителя руководства хол-
динга «Байтерек», становится 
приоритетом для организации. 
При этом большинство инстру-
ментов поддержки малого и 
среднего предпринимательства 
сконцентрировано как раз в 
государственной программе 
«Дорожная карта бизнеса».

«Отдельно хотел бы отметить, 
что поддержка бизнесменов в 
период режима чрезвычайного 
положения с 16 марта по 11 мая
текущего года холдингом не 
прекращалась: Фонд «Даму» 
перешел на упрощенный про-
цесс согласования изменений, 
связанных с реструктуризацией 
кредитов малого и среднего 
бизнеса, и сократил срок рас-
смотрения проектов с пяти до 
одного дня. За этот период по 
инструментам субсидирования 
и гарантирования был поддер-
жан 521 проект, по 4887 проек-

там была проведена процедура 
реструктуризации, – говорит 
Карагойшин. – На сегодня в 
рамках института «Даму» мы пе-
реходим на онлайн-оформление 
заявок, уже сейчас порядка 60% 
заявок проходит через ресурс 
«Даму-онлайн», и это только 
начало упрощений наших взаи-
моотношений с предпринима-
телями. В этом направлении у 
нас будет усилена работа, мы 
все большее внимание будем 
уделять развитию информаци-
онных технологий».

Всего Фондом «Даму» за первое 
полугодие 2020-го было поддер-
жано 7,3 тыс. проектов на 257 
млрд тенге, на этот же период 
пришлось внесение значитель-
ных изменений в программу, ко-
торая будет действовать до 2025 
года. В частности, по инструмен-
ту субсидирования были сняты 
действовавшие ранее отрасле-
вые ограничения, унифицирова-
на ставка для предпринимателей 
на уровне 6%, а суммы кредитов, 
которые подлежат субсидирова-
нию, увеличены с 2,5 до 7 млрд 
тенге, на срок до пяти лет. По ин-
струменту гарантирования для 
начинающих предпринимателей 
теперь гарантируются кредиты 
до 360 млн тенге, при этом раз-
мер гарантии увеличен до 85% 
от суммы кредита через банки 
второго уровня. Для действую-
щих же предпринимателей га-
рантируются кредиты до 1 млрд 
тенге (до 50% от суммы кредита). 
Гарантированию также подле-
жат кредиты, направленные на 
100-процентное пополнение обо-
ротных средств до 500 млн тен-
ге, при этом сняты отраслевые 
ограничения (за исключением 
торговли и запрещенных видов 
деятельности). 

В результате всех этих из-
менений в новую программу
«ДКБ-2025» включены субъекты 
крупного бизнеса в таких отрас-
лях, как производство продук-
тов питания, мыла и моющих 
средств, бумажных изделий са-
нитарно-гигиенического на-
значения, грузовые перевозки 
автомобильным транспортом, 
складское хозяйство и вспомо-
гательная транспортная деятель-
ность, туризм, аренда и управле-
ние собственной или арендуемой 
недвижимостью.

Что дала стране 
ДКБ-2020 и что даст 
ДКБ-2025 

По данным НУХ «Байтерек», 
предприниматели – участни-
ки программы «Дорожная кар-
та бизнеса» за 2010–2019 годы 
произвели продукции на сумму
25 трлн тенге, уплатив в бюджет 
1,6 трлн тенге налогов. Благодаря 
предпринимателям, получившим 
господдержку в рамках ДКБ, было 
создано свыше 100 тыс. новых 
рабочих мест. На 1 тенге субсидий 
со стороны государства в рамках 
этой программы привлекалось
10 тенге кредитов, на 1 тенге га-
рантии привлекалось почти 2,6 
тенге кредитных средств. 

«Как показывают результаты 
ДКБ-2020, 1 тенге субсидий 
приносит 135 тенге выручки и
8 тенге налоговых поступлений 
в бюджет», – утверждает зампред 
правления НУХ «Байтерек». 

В  рамках реа лизуемой с
1 января 2020 года программы
«ДКБ-2025» эти показатели долж-
ны качественно увеличиться, 
главным же бенчмарком является 
увеличение роли малого и сред-
него предпринимательства в фор-
мировании ВВП Казахстана. Если 
сейчас доля малого и среднего 
бизнеса в ВВП страны составляет 
30,8%, то к 2025 году эта цифра 
должна вырасти до 35%. 

«Мы действительно ожидаем 
такой колоссальный рост за пять 
лет, поэтому я призываю наших 
предпринимателей не бояться 
обращаться за государственной 
поддержкой для создания или 
развития своего бизнеса. Мы 
постоянно мониторим продук-
товую линейку наших дочерних 
организаций, проводим ее срав-
нение с теми запросами, которые 
приходят от частного сегмента и 
от МСБ, с тем чтобы совершен-
ствовать наши инструменты на 
основе этих запросов», – заклю-
чает Карагойшин.

ДКБ-2025: как гарантируется успех 
малого и среднего бизнеса 

в Казахстане

Фото предоставлено пресс-службой АО «НУХ «Байтерек»
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Возможность провести 
IPO в США действует на 
китайские технологиче-
ские компании словно 
магнит, даже несмотря 
на то, что между двумя 
крупнейшими эконо-
миками мира растут 
политические, торговые 
и регуляторные проти-
воречия.

Jing YANG,

THE WALL STREET JOURNAL

По данным Dealogic, более 20 
компаний из Китая провели в 
этом году первичное публичное 
размещение на Nasdaq Stock 
Market либо на Нью-Йоркской 
фондовой бирже, сумев привлечь 
в общей сложности $4 млрд.

Большая часть этих фирм 
специализируется на высоких 
технологиях, таких как созда-
ние программного обеспечения 
или производство электромо-
билей. 

Сумма привлеченных в этом 
году средств уже превысила по-
казатель $3,5 млрд, которые 25 
различных китайских компаний 
привлекли в США в 2019 году.

В прошлый четверг, в рамках 
листинга на NYSE, китайская 
онлайн-платформа по недвижи-
мости привлекла около $2,1 млрд 
после того, как цена IPO была 
определена выше первоначаль-
ного ценового диапазона.

Благодаря этому показатели за 
текущий год могут вырасти еще 
сильнее. В самом Китае компа-
ния KE Holdings Inc. известна 
как Beike Zhaofang, одним из 
крупнейших инвесторов которой 
является SoftBank Group Corp. 
Это IPO стало самым большим 
первичным размещением ки-
тайской компании в США с 2018 
года.

По итогам сделки стоимость 
компании возрастет до $22,5 
млрд. При этом банки могли 
увеличить общий объем прода-
ваемых акций еще на 15%.

Сами акции компании подско-
чили в цене уже в день своего 
дебюта, показав рост на 87%.

«Американский рынок все еще 
является своего рода золотым 
стандартом», – говорит Дрю 
Бернштейн, сопредседатель 
аудиторской фирмы Marcum 
Bernstein & Pinchuk LLP, в числе 
клиентов которой есть и китай-
ские корпорации, чьи акции 
торгуются в США. «Если вдруг 
правила листинга изменятся 
и это окошко закроется уже в 
пятницу, то в четверг вы, скорее 
всего, станете свидетелем IPO 
китайской компании», – отме-
чает он.

В то же время уровень противо-
речий между США и КНР высок, 
как никогда за все последние 
годы. 

Позиции обеих стран не совпа-
дают по целому ряду торговых, 
технологических и диплома-
тических вопросов. Например, 
недавно администрация прези-
дента Трампа выступила с реко-
мендацией провести до 2022 года 
делистинг китайских компаний с 
американских фондовых бирж в 
тех случаях, когда эти компании 
не отвечают принятым в США 
правилам аудита. Сенат даже 
принял соответствующий зако-

Возможность провести IPO в Возможность провести IPO в 
США по-прежнему привлекает США по-прежнему привлекает 

китайские стартапыкитайские стартапы

15%

Примечание: данные за 2020 год приведены по состоянию на 13 августа; включает $2,1 млрд, привлеченных онлайн-платформой по недвижимости KE Holdings.

Источник: Dealogic (стоимость сделок); компания (данные по IPO KE Holdings); FactSet (динамика индекса)

Динамика индекса в сравнении с аналогичным 
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Количество IPO китайских компаний в США в этом году резко выросло, 
а высокотехнологичный индекс, привязанный к стоимости акций китайских компаний 
с листингом на американских биржах, по своим результатам опередил рынок в целом.

IPO китайских компаний 
в США (стоимость компаний)

Январь Февраль Март Апрель Май Июнь Июль Август

нопроект в этом году, но теперь 
закон должна одобрить Палата 
представителей, и только после 
этого он приобретет силу.

Несмотря на это, американ-
ские депозитарные расписки, 
выпущенные Bank of New York 
Mellon и привязанные к индексу 
китайских компаний, выросли в 

текущем году на 18%, опередив 
рост индекса S&P 500 (4,4%).

По словам инвестиционных 
банкиров и консультантов, ки-
тайские компании по-прежнему 
выстраиваются в очередь для 
проведения IPO в США, демон-
стрируя значительные успехи в 
привлечении средств со стороны 

американских и международных 
инвесторов.

Листинг на крупнейшем в 
мире рынке капитала, наибо-
лее активном и насыщенном, 
предоставляет компаниям воз-
можность получить большую 
международную узнаваемость, а 
также обеспечить более высокий 

уровень диверсификации среди 
инвесторов, отмечают они.

Большинство китайских ком-
паний при этом показали зна-
чительный рост цены акций уже 
во время своего американского 
дебюта на биржевых торгах.

Как отмечает Аарон Арт, глава 
финансовой группы Goldman 
Sachs Group по азиатским рын-
кам (за исключением Японии), 
«люди, несомненно, вниматель-
но следят» за всеми геополитиче-
скими и регуляторными рискам. 
«Однако мы сейчас не видим 
каких-либо изменений или сни-
жения спроса», – говорит он.

Для многих компаний кратко-
срочная потребность в капитале 
важнее долгосрочных рисков, 
считает Пэйхао Хуан, глава 
департамента по азиатскому 
рынку акционерного капитала 
UBS Group AG.

«Хотя все еще сложно просчи-
тать риски делистинга, множе-
ство компаний сталкиваются с 
краткосрочной потребностью 
в привлечении капитала, и они 
хотят сделать это наиболее эф-
фективным способом на уровне 
желаемой оценки», – говорит она.

Как утверждают участники 
рынка, недавний скандал во-
круг китайской сети кофеен 
Luckin Coffee, продажи которой 
обрушились менее чем через 
год после ее IPO в мае 2019 года, 

почти не повлиял на интерес зна-
чительной части американских 
и международных инвесторов, 
которые по-прежнему готовы 
инвестировать в китайские ком-
пании со значительным потенци-
алом роста.

В конце июля китайский про-
изводитель электромобилей
Li Auto, существующий на рын-
ке всего пять лет, в ходе IPO на 
Nasdaq, организованном под-
разделениями Goldman Sachs, 
Morgan Stanley, UBS и China 
International Capital Corp., при-
влек $1,1 млрд.

Акции компании были оцене-
ны на максимальном уровне от 
предложенного диапазона и под-
скочили в цене уже во время де-
бюта. Рыночная капитализация 
компании на сегодня составляет 
$13,1 млрд.

«В Китае расположены самые 
быстрорастущие компании в 
мире, и те возможности, кото-
рые они предлагают, весьма 
привлекательны для глобальных 
инвесторов», – говорит Минмин 
Хуан, партнер-учредитель ком-
пании Future Capital Discovery 
Fund, ставшей первым внешним 
инвестором в Li Auto.

По словам Хуана, листинг в 
США ставит Li Auto в один ряд 
с другими производителями 
электромобилей, включая Tesla и 
шанхайскую компанию NIO, чьи 
акции в этом году во многом по-
вторили невиданный рост цены 
акций Tesla. А на прошлой неделе 
заявку на проведение IPO в США 
подал другой китайский конку-
рент Tesla – компания XPeng.

И все же крупнейшие сделки 
по продаже акций китайскими 
компаниями в этом году состоя-
лись в Гонконге и Шанхае. Речь 
идет о вторичном размещении 
JD.com, NetEase Inc., а также 
Semiconductor Manufacturing 
International Corp., ранее отка-
завшейся от листинга на NYSE.

Китайский гигант в области 
финтех- и онлайн-платежей 
Ant Group Co. также готовится 
к двойному листингу на Гон-
конгской и Шанхайской биржах, 
которые могут обеспечить ком-
пании оценку свыше $200 млрд.

Стоит отметить, что Ant не 
рассматривала даже саму воз-
можность листинга в США, хотя 
ее родственная компания Alibaba 
Group Holding Ltd. выходила на 
биржу именно здесь.

Впрочем, не всегда китайские 
компании преуспевают на аме-
риканских рынках. В послед-
ние годы множество китайских 
компаний, прошедших листинг 
в США, вновь стали частными. 
Зачастую новыми владельцами 
таких компаний становятся их 
менеджеры совместно с внеш-
ними инвесторами, иногда они 
делают это с целью обеспечить 
более высокие оценки со сторо-
ны собственно китайских инве-
сторов, которые, как правило, 
настроены более оптимистично.

Так или иначе, для большин-
ства компаний на стадии роста, 
которым необходимо привлечь 
дополнительный капитал, США 
по-прежнему остаются «самым 
доступным рынком для привле-
чения капитала», отмечает Арт 
из Goldman Sachs.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Народный банк
17 августа объявил о 
финансовых результатах 
за II квартал 2020 года. 
По оценке аналитиков 
ИК «Фридом Финанс», 
отчет в целом оказался 
умеренно позитивным 
относительно
I квартала. 
Они сохраняют 
рекомендацию 
«покупать» для акций 
Народного банка (тикер 
на KASE – HSBK). Цена 
бумаги на момент 
анализа – 113,5 тенге за 
акцию, целевая цена – 
162 тенге.

В пользу прогноза говорит 

улучшение основных операци-

онных финансовых показате-

лей относительно I квартала. 

Процентные доходы Народного 

банка за II квартал 2020 года 

составили 181 млрд тенге, уве-

личившись на 0,3% г/г и на 0,6% 

к/к. Аналитики ИК «Фридом 

Финанс» отмечают значительное 

снижение процентных расходов 

– на 7,4% г/г и небольшой рост 

в 1,2% к/к. Объем сформирован-

ных резервов на обесценение 

кредитного портфеля составил 

13,8 млрд тенге, что ниже на 

31% к/к, но все еще выше про-

шлогоднего показателя на фоне 

карантинного режима и эко-

номического кризиса. Данное 

явление также подтверждается 

снижением собираемости на-

личности по процентным дохо-

дам портфеля со 100% в 2019 

году до 82,1% в первом полу-

годии 2020 года. Однако объем 

ликвидности Группы «Халык» 

остается на высоком уровне и 

составляет 59,9% ко всем обя-

зательствам, что дает большой 

запас прочности. Операционные 

расходы относительно процент-

ных доходов продолжают посте-

пенно снижаться, достигнув во 

II квартале показателя 19,6%. 

Чистая прибыль Группы насчи-

тывает 75 млрд тенге (–16,5% 

г/г и –7,7% к/к), или 6,41 тенге 

на акцию. Одним из факторов 

снижения квартальной прибыли 

стало уменьшение неопераци-

онных доходов вследствие укре-

пления тенге. Объем кредитного 

портфеля увеличился на 12,3% 

г/г и снизился на 0,9% к/к из-за 

изменений курса доллара. 

Аналитики ИК «Фридом Фи-

нанс» отмечают, что основным 

изменением в модели оценки 

стало снижение базовой ставки 

и различных операционных 

показателей. Динамика чистой 

прибыли указывает на довольно 

высокие шансы хороших диви-

дендов по итогам этого года. 

Специалисты предполагают, что 

при годовой прибыли в 27 тенге 

на акцию можно ожидать диви-

денды в размере около 20 тенге 

на акцию. Во многом благодаря 

улучшению некоторых показа-

телей и снижению стоимости 

капитала в ИК «Фридом Финанс» 

подняли оценку акций Народного 

банка до 162 тенге со среднесроч-

ным потенциалом роста в 43% 

от текущей цены. Рекомендация 

– «покупать».

Инвестидея от Freedom Finance
Народный банк: рекомендация – «buy»

По словам инвестиционных банкиров, китайские компании по-прежнему выстраиваются в очередь на проведение IPO в США, и в большинстве случаев им 
удается привлечь значительные суммы. 

Фото: Aly Song/Reuters
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ФОНДОВЫЙ РЫНОК

Активность розничных 
инвесторов во всем 
мире усилилась во 
время пандемии. 
Казахстан не стал 
исключением. «Курсив» 
решил выяснить, какие 
инструменты фондового 
рынка пользуются 
среди казахстанцев 
наибольшим спросом.

Динара БЕКМАГАМБЕТОВА

По данным KASE, по состоянию 
на 1 августа 2020 года в Централь-
ном депозитарии было 123 278 
лицевых счетов, открытых на фи-
зических лиц, что на 5583 (4,7%) 
больше, чем на начало года. В 
аналогичный период 2019 года 
рост базы счетов составил 2863, а 
в аналогичный период 2018 года – 
748. Но активными за последние 
семь месяцев являются всего 7% 
счетов физлиц (8769). 

Увеличение числа новых инве-
сторов кардинально ситуацию с 
розничным инвестированием 
в стране не меняет, отметили в 
KASE. По подсчетам биржи, на 
конец марта розничными инве-
сторами на фондовых рынках 
можно было назвать 1,4% занято-
го населения Казахстана. В конце 
прошлого года этот показатель 
составлял 1,3%.

Тем не менее положительный 
тренд роста розничных инвесто-
ров в 2020 году заметен более 
явно. Заместитель председателя 
правления KASE Ермек Маже-
кенов сообщил, что в этом году 
средний показатель количества 
открытых счетов в месяц соста-
вил 1041, что почти вдвое выше 
среднего месячного показателя 
последних лет. В месяцы, не пред-
шествующие крупным разме-
щениям ценных бумаг, физиче-
ские лица в среднем открывают 
500–600 новых торговых счетов, 
закрывают  около 210.

Положительная тенденция ро-
ста числа розничных инвесторов 
наблюдается во всем мире, до-
бавил зампредправления KASE. 
Интерес населения к биржевой 
торговле, по его словам, усилил-
ся на фоне снижения ставок по 
банковским депозитам вслед за 
снижением ключевых ставок. 
Другим фактором, по словам 
Мажекенова, послужило желание 
инвесторов купить подешевев-
шие активы после спада фондо-
вых рынков в марте.

Зампредседателя правления 
KASE напомнил, что граждане 
Казахстана могут самостоятель-
но открыть счет для торговли на 
казахстанском рынке, подписав 
брокерский договор онлайн с по-
мощью электронной цифровой 
подписи (ЭЦП). Наличие такой 
возможности, по его мнению, 
позволило гражданам, приняв-

шим решение о начале инвести-
рования во время карантина, не 
откладывать свое намерение, а 
сразу, не выходя из дома, присту-
пить к торговле.

В Центральном депозитарии 
биржи МФЦА (AIX) на сегодняш-
ний день открыто более 96 тыс. 
счетов. По данным пресс-службы 
AIX, ежедневно в среднем от-
крывается 30–40 новых счетов, 
но случалось, что число новых 
счетов за день достигало и 200. 

Однако, как и в случае с зареги-
стрированными в Центральном 
депозитарии, не все эти счета 
активны. «Например, одни вла-
дельцы ожидают предстоящих 
IPO, другие уже купили акции 
интересующих их компаний в ка-
честве долгосрочной инвестиции 
и больше не участвуют в торгах, 
третьи ждут стабилизации эконо-
мической ситуации. Тот факт, что 
AIX CSD не взимает комиссию за 
хранение ценных бумаг, является 
одним из стимулов для инвесто-
ров пользоваться его услугами», 
– отметили в пресс-службе AIX.

Что выбирают «физики»
Интерес розничных инвесто-

ров на KASE в большей степени 
сосредоточен на акциях (см. 
инфографику). «Это связано с 
тем, что в периоды кризисов 
рынкам акций присуща большая 
волатильность по сравнению с 
рынками сырья, валюты, кор-
поративных облигаций. Таким 
образом, инвесторы ожидают 

получить большую доходность 
именно на акциях благодаря по-
купке актива после просадки цен 
и более поздней продаже после 
восстановления котировок», – 
пояснил Мажекенов.

Другим важным фактором 
популярности акций среди роз-
ничных инвесторов являются 
дивидендные выплаты, которые 
помогают зафиксировать еще 
большую доходность в короткий 
период времени. Большинство 
эмитентов индекса KASE, а также 
«голубые фишки» российского 
рынка акций в текущем году 
предлагали более высокие ди-
видендные выплаты, чем в про-
шлом году, дополнительно под-
стегивая интерес казахстанцев.

«Курсив» направил запросы 
в шесть крупнейших брокер-
ских компаний, работающих с 
физическими лицами, однако 
ответили не все.

Около 22% открытых в Цен-
тральном депозитарии счетов 
физлиц принадлежит клиентам 
«Казпочты». В компании от-
мечают спад в торговле среди 
розничных инвесторов по срав-
нению с 2018–2019 годами. За 
последний год физлица открыли 
в «Казпочте» около 500 счетов, 
за последние пять лет – порядка 
6500, сообщили «Курсиву» в 
пресс-службе компании.

В основном розничные инвесто-
ры – клиенты «Казпочты» отдают 
предпочтение инструментам, 
входящим в индекс KASE ввиду их 

высокой ликвидности. Большая 
часть таких инвесторов покупает 
акции квазигосударственных ком-
паний с долгосрочными планами 
и с целью получения дивидендов. 

Самые торгуемые инструмен-
ты – это акции АО «КазТранс-
Ойл», АО «KEGOC», KAZ Minerals 
Plc., АО «Народный банк Казах-
стана», АО «НАК «Казатомпром». 
Их популярность в «Казпочте» 
объясняют ликвидностью и 
доступностью в цене. На AIX 
клиенты компании предпочита-
ют вкладывать деньги в акции
«Казатомпрома».

Растет интерес 
к ПИФам

Доля физических лиц, обслу-
живающихся в Centras Securities, 
составляет 85%, сообщил «Кур-
сиву» член правления – директор 
департамента торговых опера-

ций компании Калмас Даулетов. 
За последний год число новых 
счетов физлиц выросло на 5%, 
однако за последние пять лет 
наблюдается спад на 59%.

«Основной причиной, думаю, 
послужило то, что в 2010–2012 
годах были проведены активные 
программы для населения по 
«Народному IPO», что привлекло 
большое число клиентов. Силь-
ных компаний на рынке много, 
но в силу принадлежности к дру-
гим финансово-промышленным 
группам они сильно завязаны 
на отношениях, которые очень 
сложно назвать рыночными», – 
отметил Даулетов.

В Centras Securities с начала 
марта отмечают рост интереса 
физических лиц к паевым инве-
стиционным фондам (ПИФам). 
Количество вкладчиков в ПИФы 
с марта выросло на 45%.

По словам управляющего ди-
ректора департамента по работе 
с клиентами АО «Jýsan Invest» 
Жамили Сарсенбаевой, доля 
счетов физических лиц в общем 
количестве открытых клиент-
ских счетов в компании состав-
ляет чуть более 90%. 

«Эта категория клиентов всег-
да составляла превалирующую 
часть нашей клиентской базы, но 
основной прирост произошел в 
2020 году. Год назад это значение 
составляло примерно 75%, а пять 
лет назад – около 70%», – отме-
тила она.

Среди розничных клиентов 
Jýsan Invest наибольшим спросом 
также пользуются ПИФы. «По-
пулярность ПИФов обусловлена 
тем, что клиенты пребывают в 
поиске надежных инструментов, 
при этом обеспечивающих доход-
ность выше депозитной», – пояс-

нила Сарсенбаева. Среди других 
популярных инструментов – 
акции Apple, Amazon, Barrick 
Gold, «Казатомпрома», золотые 
и газовые ETF (биржевые фон-
ды) IAU и XOP соответственно, а 
также еврооблигации Народного 
банка и других иностранных и 
казахстанских эмитентов.

«Курсив» поинтересовался у 
брокеров, какая доля их клиен-
тов сейчас воздерживается от 
инвестиций. Калмас Даулетов 
отметил, что в Centras Securities 
не наблюдается клиентов, пере-
жидающих в кэше, и добавил, 
что большинство клиентов ре-
инвестируют полученные ими 
дивиденды.

Между тем примерно треть 
розничных клиентов Jýsan Invest 
предпочитает не инвестировать в 
текущем периоде экономической 
неопределенности. Большая 

часть клиентов, по словам Жа-
мили Сарсенбаевой, постепенно 
формирует позиции как в защит-
ных, так и в рисковых активах, 
рассматривая действующие цены 
как привлекательные для созда-
ния долгосрочных портфелей.

Сарсенбаева напомнила, что 
в Казахстане основная часть 
населения по-прежнему держит 
деньги на депозитных счетах в 
банках, что составляет около 9,3 
трлн тенге.

«Пока всего чуть более 122 тыс. 
граждан страны имеют брокер-
ские счета, около 329 млрд тенге 
сосредоточено в ПИФах, то есть 
все еще можно говорить о низкой 
вовлеченности населения в инве-
стирование на фондовом рынке. 
Но это соотношение однозначно 
будет меняться в пользу рынка 
ценных бумаг, что наблюдается 
уже сейчас», – считает она.

Чаяния розницы
Во что вкладывают казахстанцы на фондовом рынке

Фото: Depositphotos/SIphotography
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Пандемия коронавируса 
и падение цен на нефть 
не приведут к повторе-
нию кредитных шоков 
2008 и 2015 годов в ка-
захстанском банковском 
секторе. За последние 
три года, после очистки 
рынка, банки показыва-
ли хорошие результаты. 
Это подтверждает не 
только оценка надзор-
ных органов Казахстана, 
но и AQR, которая была 
проведена иностранны-
ми аудиторами. Все это 
позволяет мне полагать, 
что отечественные бан-
ки имеют необходимые 
резервы для преодоле-
ния проблем, вызван-
ных коронавирусом.

Оценивая рынок или экономи-
ку, банкиры всегда ориентиру-
ются на состояние заемщиков. 
Основываясь на этом, считаю, 
что Казахстан в настоящий мо-
мент не испытывает такого шока, 
с которым столкнулся в кризисы 
2008 или 2015 годов. Конечно, 
на рынке произойдет увеличение 
рисков, снижение покупатель-
ной и кредитной способности 
населения. Но уже в следующем 
году мы ожидаем «потепления» 
в экономике. 

Первой реакцией на панде-
мию было резкое сокращение 
кредитования из-за ужесточения 
требований к заемщикам. Это 
обычное действие финансовых 
институтов, когда есть неопре-
деленность в экономике. Но 
в стране работают различные 
государственные программы, 
призванные поддержать бизнес 
и предпринимателей, поэтому 
не думаю, что кредитные риски 
вырастут в разы или банки не 

смогут абсорбировать их реа-
лизацию. 

Два предыдущих кризиса 
помогли нам оценить работу 
банковского сектора со сто-
роны. Так, мы поняли, что ос-
новная проблема финансовых 
институтов Казахстана – риск-
менеджмент. И то, что мы ви-
дим сейчас: наш банковский 
сектор выглядит намного здо-
ровее, чем это было в прошлом. 
В части риск-менеджмента все 
кредитные учреждения хорошо 
подтянулись. 

Пока на стороне отечествен-
ных финансистов достаточное 
количество резервов и хороший 
риск-менеджмент. На основании 
перечисленных аргументов у 
меня складывается позитивное 
видение развития банковского 
сектора страны. Кроме того, наш 
рынок будет активно развивать-
ся и дальше из-за сумасшедшей 
конкуренции. У нас относитель-
но небольшое население, но при 
этом высокая концентрация фи-
нансовых институтов. Конечно, 
конкуренция обостряется и под-

талкивает финансовые группы к 
созданию дополнительных преи-
муществ для своих клиентов. В 
частности, наш банк старается 
закрыть все потребности клиен-
тов через экосистему. 

Банки идут за клиентом
Введение карантина изменило 

политики всех банков страны, 
мы стали более диверсифициро-
ванными и гибкими. Например, 
в нашем мобильном приложении 
Jýsan доля транзакций в первые 
месяцы карантина увеличилась 
более чем на 60%, в 2 раза вырос-
ло количество его скачиваний, 
на 50% произошел рост онлайн-
операций в секторе МСБ. По ва-
лютным транзакциям был пик в 
марте, но сейчас мы постепенно 
возвращаемся к докризисному 
уровню. Ожидаем, что восстанов-
ление конверсионных операций 
произойдет после полного сня-
тия карантинных мер, так как в 
Казахстане традиционно развита 
торговля и большая часть бизнеса 
связана именно с ней, а торговые 
компании часто закупают товары 

за рубежом. Это станет сигналом 
к оживлению экономики.

О чем говорят эти цифры? 
Большинство предпринима-
телей и физических лиц смог-
ли адаптироваться к новому 
форма ту жизни. Например, наши 
клиенты-предприниматели бы-
стро перестроились под новую 
структуру экономики: начали 
осуществлять доставку, перешли 
на онлайн-торговлю, стараются 
оказывать услуги в удаленном 
режиме. Население также вы-
ставляет новые требования к 
бизнесу в этой части. 

Клиентов БВУ можно разде-
лить на три категории. Первые 
– это консерваторы, кто не поль-
зуется онлайн-банкингом (их 
невозможно привлечь сервисами 
или бонусами), вторые прибега-
ют к интернет-банкингу время 
от времени, и третья категория 
– активные пользователи при-
ложений. С началом пандемии 
произошел переток из второй в 
третью группу клиентов. Пола-
гаю, они оценили преимущества 
онлайн-операций и теперь будут 

намного реже обращаться в отде-
ления банков. 

Смена предпочтений клиен-
тов, несомненно, повлияет на 
финансовые структуры. По-
лагаю, что в онлайн перейдет 
максимальное число банковских 
сервисов. Некоторые кредитные 
организации уже сейчас стремят-
ся создать сервис одного окна, 
когда клиент, открыв приложе-
ние, может совершить любую 
покупку, застраховать машину, 
вложить деньги в акции.

Спрос рождает 
предложение 

С середины прошлого года в 
Казахстане наметился тренд на 
инвестиционные финансовые 
инструменты как на альтерна-
тиву депозитам. Надо понимать, 
что инвестиционные продукты 
достаточно сложные, поэтому 
требуют подготовки персонала: 
сотрудники банка должны мак-
симально правильно знакомить 
клиентов со всеми тонкостями 
рынка, дочерние брокерские 
компании должны управлять 

деньгами на самом высоком 
уровне. По этой причине не все 
банки идут в сферу инвестиций 
физических лиц. Все зависит от 
бизнес-моделей, так как инве-
стиционное консультирование 
требует наличия лицензии, боль-
шой команды профессионалов. 
Кроме того, такая деятельность 
жестко регулируется. Поэтому 
не все могут с нуля запустить аль-
тернативные виды накоплений 
для своих клиентов. Среди своих 
коллег по цеху мы видим, что 
хороших результатов добились 
Народный банк и Банк Центр-
Кредит. Если говорить про наш 
банк, то совместно с дочерней 
организацией банка – инвести-
ционной компанией Jýsan Invest 
– разработана интересная линей-
ка инвестиционных продуктов. 

Рынок труда
 COVID-19 и карантин ускорили 

цифровизацию всей финансовой 
системы страны. Подчеркну, 
что развитие новых технологий 
в нашем секторе носит эволю-
ционный характер. Агентство 
по регулированию и развитию 
финансового рынка моменталь-
но реагировало на ситуацию в 
стране, поэтому вышло боль-
шое количество постановлений, 
которые позволяют банкирам 
дистанционно открывать сче-
та, выдавать онлайн-займы, 
открывать депозиты. Все это в 
сочетании с сильными скоринго-
выми моделями позволяет нам и 
нашим коллегам сокращать штат 
сотрудников.

Еще в прошлом году мы объ-
явили о намерении цифрови-
зировать большую часть сер-
висов, сократить физическое 
присутствие. COVID ускорил эти 
процессы. Например, наша ско-
ринговая система обрабатывает 
до 70% заявок на кредиты от фи-
зических лиц в автоматическом 
режиме. Другими словами, роль 
человека в принятии решения 
снижается и его заменяют алго-
ритмы. Думаю, что такая ситуа-
ция наблюдается в большинстве 
финансовых организаций Казах-
стана и в мире, но подчеркну: 
оптимизация рабочих мест не 
вызвана кризисом, она говорит 
о смене приоритетов и о транс-
формации самой модели банков-
ского обслуживания.

Согласно данным Нац-
банка, по итогам шести 
месяцев количество 
микрофинансовых 
организаций (МФО) в 
Казахстане увеличилось 
на 23 компании. Теперь 
в секторе работает 217 
структур. При этом 
совокупный кредитный 
портфель с начала года 
вырос всего на 3 млрд 
тенге (до 293,7 млрд), 
или на 1%, и тем самым 
зафиксировал истори-
ческий антирекорд. Для 
сравнения: за аналогич-
ный период прошлого 
года увеличение порт-
феля достигло 20%.

Увеличение количества новых 
участников рынка было ожидае-
мо, так как регулятор причислил 

к МФО все компании, которые 
выдают микрозаймы, это лом-
барды, кредитные товарище-
ства, онлайн-компании. Однако 
«новая кровь» не спасла рынок 
от стагнации. Традиционные 
заемщики МФО – мелкие пред-
приниматели сферы торговли 
и услуг – снизили кредитную 
активность, столкнувшись с 
масштабными ограничениями, 
вызванными пандемией: ве-
сенним карантином в большей 
степени и летним локдауном в 

меньшей. Отчасти на снижение 
объемов выдачи ссуд повлияло 
и отсутствие у МФО налажен-
ных дистанционных каналов, 
а также действующий с начала 
года лимит Нацбанка на снятие 
наличности для юридических 
лиц в БВУ.

По данным Нацбанка, всего за 
полгода на рынке было выдано 
323,9 тыс. микрокредитов на 
сумму 181,7 млрд тенге. Трех-
месячная отсрочка по выплате 
ссуд также оказала влияние на 
структуру кредитного портфеля 
микрофинансовых организа-
ций. В разрезе квартальных 
периодов количество выданных 
микрокредитов уменьшилось 
на 23%. Увеличилась до 6% доля 
кредитов с просрочкой свыше 
90 дней.

 По сравнению с I кварталом, 
за II квартал 2020 года доля 
залоговых займов по сумме уве-
личилась на 7%. Это говорит о 

том, что участники рынка стали 
вынужденно ужесточать скорин-
говые модели, тщательнее под-
ходить к анализу финансового 
состояния заемщика.

Произошел и гендерный сдвиг. 
Теперь микрокредиты – это в 
большей степени кредиты для 
мужчин. Доля выданных жен-
щинам микрозаймов в сумме 
составляет 48%, с начала года 
данный показатель уменьшился 
на 4%, в количественном выра-
жении снижение составило 10%. 
Именно поэтому мы работаем 
над запуском спецпрограммы 
кредитования женщин.

 Наша компания в этот непро-
стой период смогла сохранить 
объемы кредитования и кредит-
ный портфель на уровне начала 
года – 135 млрд тенге, а также 
низкий (в пределах 4%) уровень 
NPL. Около 22 тыс. наших заем-
щиков успешно закрыли ссуды и 
пережидают спад, не кредитуясь. 

Мы сумели запустить онлайн-
займы и до конца года планируем 
этот показатель увеличить в 6 
раз, до 5% от общего портфеля.

В целом нам удалось сохра-
нить кредитную активность 
благодаря реализации програм-
мы поддержки собственных 
заемщиков. Особенно это важно 
в весенне-летний полевой сезон, 
когда аграриям необходимо 
финансирование. Мы предостав-
ляли отсрочки, льготные займы 
тем, чей бизнес, несмотря на 
ограничения, работает. Этими 
мерами воспользовались около 
100 тыс. предпринимателей. 
С августа мы расширяем эту 
программу помощи, так как в 
стране продолжают действовать 
ограничения.

 Думаю, что до конца года ры-
нок МФО будет сильно зависеть 
от различного рода ограничений, 
так же как и наши заемщики. В 
этих условиях ключевую роль 

приобретает детальная работа 
с каждым клиентом, будь то ре-
финансирование действующего 
займа или выдача нового. 

Уверен, форсированная циф-
ровизация с переходом на уда-
ленную выдачу через сторонние 
карты БВУ или расчетный счет – 
это пока единственная доступная 
возможность для МФО выдавать 
кредиты онлайн. В то же время 
перспективной выглядит идея 
разрешить микрофинансовым 
организациям самим выпускать 
кредитные карты с предоплачен-
ным лимитом. Также на рассмо-
трении Агентства по регулиро-
ванию и развитию финансового 
рынка находится и ряд других 
предложений по повышению 
прозрачности финотчетности, 
внедрению единых стандартов 
обслуживания заемщиков и 
унифицированного представле-
ния информации по условиям 
кредитов.

Как изменятся банки 
в постковидный период

Айбек КАЙЫП, 

председатель правления Jýsan Bank

Шалкар ЖУСУПОВ, 

председатель правления МФО «KMF»

Фото из архива «Курсива»

Рынок МФО: полгода в условиях пандемии

Фото: Офелия Жакаева



7«КУРСИВ», №26 (850), 20 августа 2020 г.

БАНКИ И ФИНАНСЫ

Баланс персонального и коллективного
> стр. 1

В открытых источниках точных 
цифр нет, банк раскрыть их 
отказался, поэтому «Курсиву» 
пришлось использовать данные, 
указанные на сайте Алтына. 
Источник, близкий к банку, под-
твердил, что сейчас там работает 
примерно 500 человек.

Второе место занял Capital 
Bank – 744 тыс. тенге. Здесь 
наверняка присутствует по-
грешность из-за знаменателя, 
поскольку за прошлый год штат 
этого проблемного банка сокра-
тился почти вдвое (с 370 до 218 
человек), при этом среднеспи-
сочная численность неизвест-
на. Ушедшие 150 человек не 
покинули банк одномоментно 
и получали зарплату в течение 
большей или меньшей части 
2019 года, однако в расчетах вся 
эта зарплата «досталась» 218 
оставшимся сотрудникам. Для 
этого банка адекватными (не с 
точки зрения соответствия его 
бизнес-возможностям, а с точки 
зрения соответствия действи-
тельности) выглядят показатели 
2018 года, когда среднее возна-
граждение здесь составило 474 
тыс. тенге. Впрочем, аномалия 
Capital Bank – единственная в 
наших расчетах, а сам этот ин-
ститут трудно отнести к игрокам, 
чьи показатели отражают объ-
ективные рыночные тенденции. 

В четырех банках (Сбербанк, 
RBK, Жилстрой и Альфа) удель-
ные расходы на персонал пре-
высили 500 тыс. тенге. Еще 
четыре структуры (Forte, Kassa 
Nova, Jýsan и Tengri) преодолели 
планку в 400 тыс. Пять игроков 
(AsiaCredit, БЦК, ВТБ, АТФ и Ха-
лык) потратили на сотрудников 
свыше 300 тыс. тенге в месяц. 
А четверку банков с самыми 
низкими зарплатами составили 
Хоум Кредит, Нурбанк, Kaspi и 
Евразийский. Как можно уви-
деть, в список не самых щедрых 
работодателей сектора вошли 
три организации, которые, с 
одной стороны, являются высо-
коприбыльными, но с другой –

содержат масштабный штат 
сотрудников. Зато не скупились 
на зарплаты управленцы в трех 
маленьких банках, в которых во 
второй половине прошлого года 
и в начале нынешнего обнару-
жились серьезные проблемы с 
ликвидностью. 

Понятно, что средний показа-
тель коварен, но сравнить банки 
друг с другом он позволяет. Его 
можно сделать более релевант-
ным, если исключить из общих 
затрат на персонал долю ключе-
вых управленцев (как правило, 
это члены совета директоров и 
правления). Например, в Алтыне 
доля топ-менеджмента в расхо-
дах на персонал составляет 20%. 
Без ее учета размер среднего 
вознаграждения снижается сразу 
на 170 тыс., до 675 тыс. тенге. 
В Kassa Nova на руководителей 
высшего звена приходится 22% 
от общей суммы вознагражде-
ний, без них среднее значение 
уменьшается на 90 тыс., до 346 
тыс. тенге. В Bank RBK доля топов 

составляет 13%, без нее среднее 
вознаграждение корректируется 
на 70 тыс. тенге вниз, до 485 тыс. 
Также влияние этого фактора 
ощутимо в Forte (53 тыс. тенге), 
Сбербанке (45 тыс.), Альфе и 
Jýsan (30 тыс.), Евразийском (28 
тыс.) и Хоум Кредите (23 тыс.).

Вверх и вниз 
Если говорить о динамике 

среднего вознаграждения, то 
самый высокий рост (не считая 
аномального показателя Capital 
Bank) продемонстрировали Ал-
тын (+162 тыс. тенге к предыду-
щему году), Альфа (+148 тыс.) 
и БЦК (+76 тыс.). Альфа-Банк 
на запрос «Курсива» не ответил. 

В БЦК нам сообщили, что 
в 2019 году банк привлек ряд 
ключевых игроков в основные 
направления бизнеса и начал 
работу по изменению системы 
оплаты труда с тем, чтобы эффек-
тивные сотрудники зарабатыва-
ли здесь в среднем больше, чем 
в других банках. Новая система 

оплаты труда базируется на двух 
основных принципах: внутрен-
няя справедливость и внешняя 
конкурентоспособность. «Наша 
цель – создать все условия для 
привлечения и удержания эффек-
тивных сотрудников и постепен-
ного вытеснения тех, кто не до-
стигает ожидаемых результатов», 
– рассказали в пресс-службе БЦК.

В шести банках удельные рас-
ходы на персонал по сравнению 
с 2018 годом снизились, в том 
числе наиболее значительно – у 
Жилстроя (на 96 тыс. тенге), 
Халыка (на 66 тыс.) и проблем-
ного AsiaCredit (на 52 тыс.). В 
Халыке на запрос «Курсива» не 
ответили.

В Жилстройсбербанке подтвер-
дили факт снижения зарплат, но 
в гораздо меньших масштабах, 
чем это следует из расчетов 
«Курсива». По данным банка, в 
2019 году среднее ежемесячное 
вознаграждение (без учета таких 
выплат, как расходы на служеб-
ные командировки, подготовку 

и переподготовку кадров, со-
циальные выплаты и прочее) 
снизилось на 12 тыс. тенге, с 550 
тыс. до 538 тыс. Сокращение зар-
плат происходит из-за изменения 
структуры штатной численности, 
пояснили в пресс-службе. Банк 
увеличивает штат фронт-офиса 
и сокращает управленческий 
персонал. «Уровень заработной 
платы работников изменился с 
момента введения в банке систе-
мы грейдирования в 2018 году. 
Это позволяет подбирать лучшие 
кадры ввиду конкурентоспособ-
ной оплаты труда и не допускает 
раздувания ФОТ и численности 
при увеличении производитель-
ности работников», – отметили в 
пресс-службе. В текущем году, по 
информации Жилстроя, размер 
зарплат в банке не претерпел 
значительных изменений. Ин-
дексация зарплат не производи-
лась, а система поощрения на 
основании личной эффективно-
сти работников не изменилась, 
резюмировали в пресс-службе. 

Участие в прибыли
Лидерство Алтын Банка по 

удельным расходам на персонал 
становится понятнее, если рас-
смотреть такой показатель, как 
прибыль банка в расчете на одно-
го работника. В этой номинации 
Алтын в прошлом году тоже был 
лучшим в секторе. Каждый его 
сотрудник в среднем заработал 
для банка 28,7 млн тенге, из ко-
торых 10 млн банк на этого же 
сотрудника и потратил. 

Далее в этом списке эффектив-
ности идут Халык, Жилстрой и 
Kaspi.kz с показателем порядка 
20 млн тенге прибыли на едини-
цу персонала, от которых немно-
го отстал Сбербанк (17 млн). Но 
делятся прибылью с коллективом 
эти банки по-разному: Сбербанк 
и Жилстрой находятся в верхней 
пятерке по удельным расходам на 
персонал, остальные два игрока 
– в нижней. 

В 2019 году никто не мог пред-
видеть грядущую пандемию и 
вызванные ею экономические 
потрясения. В текущей ситуации 
вряд ли уместно оперировать 
такими понятиями, как банки 
с высокой или относительно 
низкой зарплатой. Ценность 
рабочего места возросла сама 
по себе, задача момента – со-
хранить те места, которые есть, 
и не ухудшить условия по ним. 
Банкам с окладами пониже 
сделать это, казалось бы, легче, 
но очевидная трудность в том, 
что рабочих мест у них много, 
а зарабатывать (в том числе 
чтобы поддерживать эти места) 
стало гораздо сложнее из-за 
возросшего клиентского риска. 
Рейтинговые агентства еще в 
начале кризиса предположили, 
что банковский сектор РК в этом 
году будет балансировать на 
грани безубыточности, и свои 
прогнозы не меняли. Одним из 
способов смягчения нагрузки 
на ФОТ может стать снижение 
вознаграждений топ-менедже-
ров. По информации «Курсива», 
в некоторых банках такое ре-
шение либо уже принято, либо 
обсуждается.
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(1,9%) 2,43

2,32 –0,64
(–21,7%) 2,96

1,95 –0,16
(–7,6%) 2,10

* Банки расположены в порядке убывания расходов на персонал в 2019 году. Источник: аудированная отчетность банков, расчеты «Курсива»

2019, млрд тенге 2018, млрд тенге Изменение, млрд тенге
Изменение, %

846 тыс.
162 тыс.

684 тыс.

744 тыс.
270 тыс.

474 тыс.

568 тыс.
26 тыс.

542 тыс.

553 тыс.
 1 тыс.

552 тыс.

552 тыс.
 –96 тыс.

648 тыс.

503 тыс.
148 тыс.

355 тыс.

490 тыс.
50 тыс.

440 тыс.

436 тыс.
37 тыс.

399 тыс.

405 тыс.
–20 тыс.

425 тыс.

404 тыс.
–650 

404 650
 

351 тыс.
–52 тыс.

403 тыс.

346 тыс.
76 тыс.

270 тыс.

337 тыс.
–6 тыс.

343 тыс.

316 тыс.
35 тыс.

281 тыс.

313 тыс.
–66 тыс.

379 тыс.

271 тыс.
–4 тыс.

275 тыс.

260 тыс.
41 тыс.

219 тыс.

256 тыс.
34 тыс.

222 тыс.

226 тыс.
22 тыс.

204 тыс.

* Данные с официального сайта Altyn Bank; сам банк информацию о численности работников не раскрывает.
** Округленные данные, предоставленные пресс-службой; точной информации в открытых источниках нет.
*** Точной информации в открытых источниках нет; Kaspi Bank отказался раскрывать численность персонала, предоставив лишь округленные данные по штату Kaspi.kz, 
поэтому при расчете среднего вознаграждения использовалась аудированная отчетность АО «Kaspi.kz».

Источник: расходы на персонал – согласно аудированной отчетности банков; численность персонала – разные источники (аудированная отчетность и неаудированные годовые 
отчеты банков, данные пресс-служб); расчеты «Курсива»

500* (500*) 218 (370)

2019 (2018)

Численность персонала, человек 

3992 (3507) 1012 (896) 1389 (1092) 2789 (3146) 3650 (3510)

473 (507) 3274 (3190) 738 (617) 4157 (3866)550 (612) 1302 (1164) 3000** (2770)

14 876 (12 158) 6233 (5466) 10 000*** (10 000***) 1859 (1959) 5800 (6000)

14,4

315

27,6

197

68

41

34

9,8

36,5

13,3

2,0

4,6

4,3

1,3

2,75

1,5

–1,4 

–5,9

–2,4

500*

14 876

1389

10 000**

3992

3650

3274

1012

5800

2789

473

1302

3000***

1859

6233

4157

738

550

218

28,7

21,2

19,9

19,7

17,1

11,2

10,4

9,7

6,3

 4,8

4,2

3,5

1,4

0,7

0,44

0,36

–1,9

–10,8

–10,85

10,15

3,75

6,62

3,12

6,82

5,88

4,86

6,63

2,71

6,04

5,24

4,05

3,80

3,08

3,26

4,15

4,85

4,21

8,92

Источник: аудированная отчетность и неаудированные годовые отчеты банков, данные пресс-служб; расчеты «Курсива»

Годовая чистая прибыль, 
млрд тенге 

Численность работников, 
человек

Прибыль в расчете на одного 
работника, млн тенге

Среднее годовое вознаграждение 
одного работника, млн тенге 

Условные обозначения:

* Данные с официального сайта Altyn Bank; сам банк 
информацию о численности работников 
не раскрывает.

** Kaspi Bank отказался раскрывать численность 
персонала, предоставив лишь округленные данные 
по штату Kaspi.kz, поэтому вместо Kaspi Bank 
«Курсиву» пришлось использовать статистику 
АО «Kaspi.kz».

*** Округленные данные, предоставленные 
пресс-службой; точной информации в открытых 
источниках нет.

Инфографика: Гамаль Сейткужанов для «Курсива»

Среднее вознаграждение 
на человека, тенге в месяц

2019 

2018

Коллаж: Вадим Квятковский
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РЕСУРСЫ

 Утеряно служебное удостоверение стажера адвоката Адвокатской коллегии 
Жамбылской области на имя Естлеуова Азамата Тлектесовича, в связи с чем 
прошу считать недействительным либо прошу вернуть за вознаграждение. 
Тел. +7 777 529 27 37.

 ТОО «PLATINUM STARS», БИН 181240000699, сообщает о своей ликвидации, 
претензии принимаются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Алматы, мкр. Таугуль, д. 41, кв 4. Тел. +7 707 989 8707.

 ТОО «BIG DREAMS», БИН 200240040582, сообщает о своей ликвидации 
(реорганизации). Претензии принимаются в течение двух месяцев со дня 
публикации объявления по адресу: г. Алматы, ул. Кабанбай батыра, д. 85.

 ТОО «ТД «ТЫНЫС», БИН 150840017558, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение 2 месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Нур-Султан, ул. Алматы, 1, офис 1203. Тел. +7 778 620 96 60.

 ТОО «Green Rain», БИН 171240023329, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение 2 месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Нур-Султан, ул. Алматы, 1, офис 1203. Тел. +7 778 620 96 60.

 ТОО «EURASIA BRIGHT», БИН 171240023418, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение 2 месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Нур-Султан, ул. Алматы, 1, оф. 1203. Тел. +7 778 620 96 60. 

 ТОО «Аkdeniz» (акдениз), БИН 130440010463, сообщает о своей ликвидации 
(реорганизации). Претензии принимаются в течение двух месяцев со дня 
публикации объявления по адресу: г. Алматы, ул. Айтеке би, д.121 а. 

Объявления

В Казахстане наблюда-
ется сезонная нехватка 
битума, несмотря на то, 
что внутреннее произ-
водство этого продукта 
перекрывает внутрен-
ний же спрос.  

Дулат ТАСЫМОВ

Пандемия коронавируса, пик 
которой пришелся на первую 
половину 2020 года, обрушила 
спрос на углеводородное сырье. 
Однако продукция нефтепере-
работки оказалась более устой-
чивой к кризису. Если спрос на 
автомобильное топливо после 
ослабления карантинных мер 
быстро вернулся на докризисный 
уровень, то такой сегмент отрас-
ли, как производство и продажа 
битума, и вовсе не дрогнул.

В Казахстане битум востребо-
ван преимущественно в дорож-
ном строительстве. Если шесть 
лет назад половину внутреннего 
спроса на битум республика 
покрывала за счет импорта, то 
последние три года не только 
полностью закрывает свои по-
требности, но даже  экспортирует 
излишки в страны Центральной 
Азии (ЦА). Однако в 2020 году си-
туация изменилась: экспортные 
рынки казахстанского битума 
забрали себе российские произ-
водители.

Внутренние спрос 
и производство – 
в фазе роста

Потребности внутреннего 
рынка битума в республике 
обеспечивают четыре крупных 
производителя: Павлодарский 
нефтехимический завод (ПНХЗ) 
и заводы «СП CASPI BITUM» в 
Актау, «Газпромнефть – Битум 
Казахстан» в Шымкенте и «Ас-
фальтобетон 1» в Алматинской 
области. Вместе эти четыре за-
вода в прошлом году выпустили 
более 911 тыс. т битума, полно-
стью закрыв объем внутреннего 
спроса (750 тыс. т). 

За первые семь месяцев 2020 
года в Казахстане уже произведе-
но 539 тыс. т битума. Министер-
ство индустрии и инфраструк-
турного развития РК ежегодно 
утверждает график поставок би-
тума внутренним потребителям. 
В этом году ведомство запросило 
у производителей рекордные 984 
тыс. т. 

По мнению аналитика издания 
«Argus Рынок Каспия» Азата 
Муртазина, стабильный рост по-
требления битума в республике 
связан с реализацией государ-
ственных программ инфраструк-
турного развития «Нурлы Жол». 
Если на первом этапе реализации 
программы в 2015–2019 годах 
было построено и реконструиро-
вано около 25 тыс. км дорог, то с 
2020-го по 2025 год планируется 
реконструировать около 48 тыс. 
км дорог республиканского и 
местного значения. Собственное 
производство битума в Казах-
стане начало нарастать после 
запуска в конце 2013 года завода 
CASPI BITUM. В 2013 году, при 
собственном производстве в 
218,5 тыс. т, страна импортиро-
вала около 200 тыс. т битума. Но 
уже в следующем объем выпуска 
достиг 452 тыс. т. С 2014 года 
Казахстан ввел запрет на импорт 
вязких битумов из России.

Сезонные потребности
Действующий запрет на им-

порт битума из России не устра-
ивает дорожно-строительных 
подрядчиков: летом, на пике 
потребности, в Казахстане на 
три-четыре недели увеличива-
ются сроки поставок, растут 
затраты на транспортировку и 
подготовку битума перед исполь-
зованием, из-за этого подряд-
чики терпят убытки, а качество 
дорожно-строительных работ 
снижается.

Из-за жалоб предпринимате-
лей НПП «Атамекен» провела 

преговоры с госорганами о сня-
тии запрета на импорт и выделе-
нии квоты на ввоз 200 тыс. т би-
тума из России в летний период. 
Но после долгих переговоров и 
встреч между министерствами 
энергетики Казахстана и России 
вопрос так и не был решен. «В на-
стоящий момент снятие запрета 
на ввоз битума не планируется», 
– ответили «Курсиву» в палате 
предпринимателей.

Процесс закупки битума до-
рожными строителями по прось-
бе редакции описал исполни-
тельный директор Ассоциации 
автодорожников Казахстана 
Петр Давыденко. Допустим, в 
конце января или в феврале-мар-
те гипотетический подрядчик 
вы игрывает тендер на строитель-
ство 50 км дорог. Когда улажены 
все формальности и у подрядчи-
ков появляются деньги, наступа-
ет конец марта или апрель. Пред-
приниматель получает аванс и 
организует мобилизацию, готовя 
необходимую технику, приоб-
ретая строительные материалы 
и т. д. И он в этот период такой 
не один – всем подрядчикам 
битум нужен в сезон, хотя про-
изводители, говорит Давыденко, 
предлагают закупаться битумом 
в декабре-январе. Но у дорожных 
строителей чаще всего кратко-
срочные контракты на сезон, и 
поскольку они не уверены, что 
выиграют тендер, то и заранее 
тратиться на битум резона не ви-
дят. Не в сезон, подешевле, битум 
у заводов приобретают трейдеры 
или перекупщики. А затем ждут, 
когда к ним придут дорожные 
подрядчики, и продают им битум 
уже с накруткой в 20%, а то и 
более. «Август-сентябрь – самые 
горячие времена, когда битума 
не хватает», – отмечает Петр 
Давыденко.

Еще один из участников рынка, 
пожелавший остаться неизвест-
ным, подтвердил, что проблемы 
с нехваткой битума у дорожных 
подрядчиков возникают из-за 
того, что они приходят на заво-
ды или к трейдерам за битумом 
только летом, в период макси-
мального спроса на продукт. Но 
у каждого завода есть опреде-
ленные суточные мощности, и 

произвести больше он просто 
не может.  

В Министерстве индустрии 
и инфраструктурного разви-
тия сообщили, что в настоящее 
время в Казахстане заводы по 

выпуску битума работают на 
полную мощность. «Учитывая, 
что в разгар сезона потребность 
в битуме  повышена, а также 
местными исполнительными 
органами ведется реализация 
«Дорожной карты бизнеса», 
в настоящее время дорожная 
отрасль испытывает дефицит 
битума», – отметили в ведомстве, 
добавив, что, действительно, 
финансирование автодорожных 
проектов открывается к концу 
I квартала, не у всех подрядных 
компаний имеются емкости для 
затаривания и хранения продук-
ции, поэтому в начале года спрос 
на битум со стороны подрядных 
организаций низкий.

Конкуренция за 
экспортные рынки

Три из четырех казахстанских 
заводов закупают сырье для 
производства битума из России. 
Только CASPI BITUM работает 
на нефти месторождения Кара-
жанбас, что в Мангистауской 
области. 

Завод «Газпромнефть – Битум 
Казахстан» в год выпускает 
около 280 тыс. т битума. Сырье 
для производства продукции он 
завозит из России. В этом году 
из-за рекордного спроса на би-
тум компании придется искать 
дополнительные источники 
сырья.

По оценке руководителя на-
правления маркетинга компа-
нии «Газпромнефть – Битум 
Казахстан» Дмитрия Гусева, 
прогнозный объем экспорта ком-
пании в 2020 году не более 25% 
от общего объема реализации. 
Основная часть битума пойдет 

на внутренний рынок. Но экс-
портными поставками компания 
компенсирует слабый спрос не в 
сезон. «Завод расположен близко 
к границе с Узбекистаном; Кир-
гизия недалеко, в Таджикистан 

завод отправляет фасованную 
продукцию. То есть компания 
всегда может нивелировать от-
сутствие спроса на внутреннем 
рынке реализацией на экспорт», 
– отмечает Дмитрий Гусев.

Узбекский рынок облюбовали 
и россияне – в этом году в РФ 
отменили пошлину на экспорт 
битума. В результате, по данным 

Argus, российские производи-
тели только с января по июль 
поставили в Узбекистан около 
80 тыс. т битума. Хотя за весь 
прошлый год они поставили 
меньше 40 тыс. т. При этом Ка-

захстан, который тоже отменил 
экспортную пошлину и продав-
ший Узбекистану в прошлом 
году около 60 тыс. т, поставил 
за первые семь месяцев года 
примерно 10 тыс. т.

«На экспортных рынках все 
зависит от предложения рос-
сийских компаний, имеющих 
возможность предоставить су-

щественно большие объемы, 
а также низкие цены. Россий-
ская Федерация для стимуляции 
экспорта своей продукции вы-
деляет объемы беспошлинного 
вывоза битума для некоторых 

стран СНГ. В связи с этим казах-
станским производителям порой 
бывает сложно конкурировать по 
цене с предложениями из РФ», – 
объясняет Дмитрий Гусев.

По данным Argus, цены на 
битум в Казахстане в апреле 
снижались в долларовом выра-
жении на фоне ослабления курса 
тенге к доллару. Цены в тенге 
остались почти без изменений. 
Котировки битума на базисе FOB 
Rotterdam снижались к началу 
мая до $123,85 за 1 т с $363,35 в 
начале января.

Стоимость августовских пар-
тий производства казахстанских 
заводов CASPI BITUM, ПНХЗ и 
«Газпромнефть – Битум Казах-
стан» составляла 7–112 тыс. тенге 
за 1 т. К середине месяца цены на 
небольшие партии павлодарско-
го битума достигли 120–125 тыс. 
тенге за 1 т на фоне активного 
спроса на продукт.  

Автомобильные и железнодо-
рожные партии казахстанского 
битума с поставкой в Узбеки-
стан оценивались в августе по 
$275–295 за 1 т.

Рынок битума Узбекистана 
является наиболее перспектив-
ным из всех рынков стран ЦА 
для экспорта битума. По планам 
правительства этой страны в 
ближайшие годы расходы на ре-
монт и реконструкцию автодо-
рог увеличатся 2–2,5 раза. Если 
в этом году соседи планируют 
импортировать около 150 тыс. т,
то в следующем эта цифра мо-
жет вырасти до 200–250 тыс. т. 
При этом собственное произ-
водство битума в Узбекистане 
составляет около 100 тыс. т 
битума в год.

Битум идет на рекорд

Фото: Офелия Жакаева

Фото: Depositphotos/06photo
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ПРАКТИКА БИЗНЕСА

Казахстан планирует 
увеличить объемы 
производства защит-
ных масок до 1,5 млн 
штук  в сутки. Очевид-
но, что тренд на их 
использование  долго-
играющий и останет-
ся с нами даже после 
окончания карантина. 
Как работает казах-
станский завод по 
производству средств 
индивидуальной 
защиты и как пра-
вильно обращаться с 
новыми элементами 
гардероба – в матери-
але «Курсива».

Ульяна ФАТЬЯНОВА

Объемы произв одс тв а 
средств индивидуальной за-
щиты (СИЗ) растут во всем 
мире. По подсчетам Grand 
View Research, глобальные 
продажи одноразовых масок 
для лица выросли с $800 млн 
в 2019 году до $74,9 млрд 
по итогам только I квартала 
2020 года. По прогнозу рост 
продолжится и к концу года 
достигнет $166 млрд. 

Такой резкий рост спроса 
стал стресс-тестом для компа-
ний – производителей СИЗ, в 
том числе для казахстанской 
Dolce-Pharm. 

Жесткий режим
Dolce-Pharm – крупнейший 

казахстанский производи-
тель одноразовых изделий 
медицинского назначения, 
профессиональных расход-
ных материалов и одноразо-
вой одежды. По маркетин-
говым исследованиям 2016 

года (более поздних данных 
по этому рынку нет), компа-
ния производила 80% всех 
казахстанских изделий из 
нетканого материала. Сырье 
для этих изделий Dolce-Pharm 
импортирует из России, Ки-
тая и Малайзии. Первыми 
из-за эпидемии коронави-
руса закрылись китайские 
границы,  вместе с ними и 
возможность доставки из 
этой страны. Казахстанские 
производители начали заво-
зить сырье из Турции, но его 
цена оказалась в несколько 
раз выше, чем сырья из Ки-
тая, а это сразу же повлияло 
на конечную стоимость ма-
сок. Через некоторое время 
представители Dolce-Pharm 
сумели договориться с ки-
тайскими производителями 
об отгрузке сырья на особых 
партнерских условиях, но 
возникли сложности с тамо-
женным отпуском товара со 
стороны Китая. Проблему ре-

шили с помощью городского 
акимата и НПП «Атамекен» 
– они открыли для казах-
станской компании «зеленый 
коридор». 

Кроме новых поставщи-
ков Dolce-Pharm пришлось 
искать новые ресурсы – с на-
ступлением пандемии завод 
перешел на круглосуточное 
производство. Увеличилось 
количество людей в цехах, 
сотрудников для оказания 
медицинской помощи и про-
ведения дезинфекции – всего 
130 новых рабочих мест. 
Сейчас в компании трудятся 
более 400 человек, а произ-
водственные цеха работают 
в три смены. 

Работа не останавливалась 
даже тогда, когда действовал 
режим ЧП и блокпосты во-
круг Алматы ограничивали 
передвижение людей. Ком-
пания поселила сотрудников 
в ближайших к заводу посел-
ках. Работники Dolce-Pharm 

тогда неделями не бывали 
дома и не видели родных. Со 
стрессом и упадническими 
настроениями пришлось бо-
роться самостоятельно. Ру-
ководителям подразделений 
в этих условиях пришлось 
примерить на себя роль пси-
хологов – до пандемии в 
компании организовывались 
тимбилдинги и тренинги с 
психологами или коучами, 
но во время карантина все 
массовые мероприятия ока-
зались под запретом.

За март 2020 года Dolce-
Pharm изготовила 3 млн ма-
сок. Для сравнения: за весь 
2019 год объем производства 
такой продукции составил 2,5 
млн штук.  

Правила маски
Особый предмет гордости 

Dolce-Pharm – маски с уголь-
ными фильтрами, которые 
в стране больше никто не 
производит. На вид такие 

маски совсем обычные: пря-
моугольные, с «гармошкой» 
посередине для более удоб-
ного расположения на лице. 
Фильтрующий слой состоит 
из волокнистого активиро-
ванного угля и расположен 
между двумя внешними сло-
ями. Лабораторные иссле-
дования подтвердили, что 
такая маска непроницаема 
для возбудителей холеры, 
туберкулеза, сибирской язвы 
и бруцеллеза, а  носить ее 
можно вдвое дольше обычной 
– четыре часа. 

Любая медицинская маска 
шьется из специального вла-
гоотталкивающего материала, 
что позволяет снизить риск 
размножения микробов и ви-
русов. Кроме того, в масках мо-
гут быть фильтры FFP1, FFP2, 
FFP3 – чем больше цифра, тем 
выше степень защиты. 

Тем, кто самостоятельно 
шьет многоразовые маски, 
директор компании Dolce-
Pharm Маржан Омарова со-
ветует делать их как минимум 
из четырех слоев марли. 

И для медицинской, и са-
модельной маски правила 
ношения одинаковые:

• носить маску не больше 
двух часов;

• стараться держать ее толь-
ко за резинки или завязки;

• обработать использован-
ную маску антисептиком;

• до утилизации/дезинфек-
ции свернуть маску внутрен-
ней стороной внутрь;

• тщательно вымыть руки 
после контакта с маской.

Обработанную медицин-
скую маску следует выбрасы-
вать в контейнер для смешан-
ных отходов или специаль-
ные боксы в общественных 
местах.

Как работает казахстанский 
завод по производству средств 
индивидуальной защиты
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«Бренды не хотят, чтобы их не-
распроданные товары в конечном 
счете оказались на блошином 
рынке или в Craigslist. Мы гаран-
тируем, что этого не происходит», 
– говорит Мэтт Коннелли, гене-
ральный директор Good360.

Во Франции, где сосредото-
чена большая часть мировой 
индустрии высокой моды, в этом 
году правительство впервые в 
мире приняло закон, запреща-
ющий компаниям уничтожать 
нераспроданные и пригодные к 
употреблению товары.

Европейский союз предложил 
ввести аналогичный запрет, 
который охватит все 27 стран, 
входящих в это объединение.

Новый французский закон, 
принятый всего за несколько 
недель до того, как в марте панде-
мия охватила Европу, подталки-
вает таких гигантов индустрии, 
как LVMH Moёt Hennessy Louis 
Vuitton SE и Amazon. com. Inc., 
жертвовать на благотворитель-
ность либо перерабатывать те 
нераспроданные товары, кото-
рые в противном случае они бы 
просто уничтожили. Теперь ком-
пании налаживают партнерские 
отношения с предприятиями, 
занимающимися переработкой, 
а также с благотворительными 
организациями, которые могут 
принимать и распространять 
большое количество товара. За 
нарушение запрета, который 
вступит в силу к концу следую-
щего года, предусмотрен штраф.

LVMH (владелец Louis Vuitton, 
Dior и десятков других брендов), 
списала по итогам первого по-
лугодия на убытки товары на 
сумму в 170 млн евро ($200,4 
млн), поскольку большая часть 
этих вещей предназначалась для 
весенне-летнего сезона и была 
заказана до того, как страны 
Запада закрылись на карантин.

«С точки зрения распродажи 
это было неидеально, поскольку 
мы закрыли большинство ма-
газинов сразу же после этого», 
– отмечает Жан-Жак Гиони, 
финансовый директор LVMH.

Бренды, уничтожающие не-
распроданные товары,  вызвали 
возмущение со стороны потре-
бителей, политиков и различных 
экологических организаций. В 
2018 году Burberry Group PLC за-
явила, что прекратит уничтожать 
товары, после того, как сообщи-
ла, что в предыдущем финансо-
вом году утилизировала одежду 
на сумму £28,6 млн ($37,3 млн).

С другой стороны, премиаль-
ные бренды опасаются вызвать 
неудовольствие клиентов, кото-
рые готовы потратить на дизай-
нерское платье или сумку тысячи 
долларов, но не готовы всего 
через год увидеть это же платье 
или сумку в дисконт-центре со 
значительной скидкой.

Чтобы гарантировать, что 
нераспроданные либо некаче-
ственные товары не попадут в 
неавторизованные для продажи 
магазины, премиальные бренды 
нанимают специальных людей. 
Как правило, сначала бренды 
пытаются продать такие вещи 
своим сотрудникам, затем их 
друзьям и семьям. Однако то, 
что остается нераспроданным 
и после этого, зачастую просто 
сжигается.

По информации LVMH, что-
бы избежать необходимости 
уничтожать нераспроданный 
товар, компания сотрудничает с 
фирмой Nordechets, специализи-
рующейся на вторичной перера-
ботке. На предприятии, располо-
женном во Франции в долине Лу-
ары, ювелирные изделия вновь 
разбираются на драгоценные 
камни и металлы. Предметы с 
логотипом бренда измельчаются 
и превращаются либо в  волокно, 
либо в изоляционный материал.

Однако из 75 брендов LVMH 
только 11 на сегодня сотрудни-
чают с Nordechets, и даже они 
по-прежнему уничтожают те 
свои товары, которые предприя-
тие не может переработать.

Иногда крупные розничные 
сети уничтожают возвращенные 
клиентами товары – это проще, 
чем перепродажа или даже бла-
готворительность, которые тоже 
требуют затрат. Дело в том, что 
во Франции и в некоторых других 
странах компании могут возме-
стить уплаченный ранее налог на 
добавленную стоимость, в случае 
если товар был утилизирован. 
Если они передадут его на цели 
благотворительности, вернуть 
деньги не получится.

По словам официального пред-
ставителя Gap Inc., во время панде-
мии компания передала на благо-
творительность нераспроданную 
одежду на сумму более $60 млн. 
На этот шаг фирма пошла в рамках 
усилий по сокращению в течение 
трех месяцев до 2 мая своих склад-
ских запасов на сумму $235 млн.

«В целом мы уничтожаем не 
так много товара, и делаем это 
только в том случае, если товар 
поврежден и, следовательно, 
считается непригодным для про-
дажи», – отметила официальный 
представитель компании Gap 
Джастин Джордан.

Другая компания, Guess? Inc., 
пожертвовала Good360 более 
45 тыс. предметов одежды, по-

сле того как списала на убытки 
товарные запасы на сумму $70 
млн по итогам квартала, закон-
чившегося 2 мая.

Оценить, сколько нераспро-
данных запасов уничтожается 
ежегодно, достаточно сложно, 
поскольку компании предпочи-
тают не афишировать эту прак-
тику. По оценкам правительства 
Франции, в 2014 году местные 
предприятия уничтожили нерас-
проданных товаров на 600 млн 
евро. Это в шесть раз больше того 
объема товаров, который ком-
пании пожертвовали. Данные за 
прошлый год недоступны.

Новый закон, вероятно, приве-
дет к тому, что число пожертвова-
ний во Франции резко возрастет.

«Мы ожидаем очень сильно-
го роста», – говорит Соня Ро-
дригес, директор по логистике 
французской некоммерческой 
организации Dons Solidaires. «Мы 
работаем над тем, чтобы у нас 
было достаточно места, чтобы 
принять все эти пожертвования», 
– отмечает она. Dons Solidaires 
занимается тем, что переупако-
вывает и распределяет товары 
между примерно 600 благотво-
рительными организациями по 
всей Франции.

Amazon также заявил, что вне-
дряет во Франции программу, 
которая позволит сторонним 
продавцам передавать свои 
нераспроданные товары на 
складах компании напрямую 
на цели благотворительности. 
«Мы надеемся, что эта мера бу-
дет способствовать серьезному 
сокращению объемов уничтожа-
емых товаров, тогда как главная 
наша цель – снизить этот пока-
затель до нуля», – говорится в 
заявлении Amazon.

В прошлом году расследова-
ние французского телеканала 
«M6» установило, что Amazon 
уничтожает тысячи товаров. 
Именно этот отчет подтолкнул 
правительство к включению за-
прета на уничтожение товаров в 
национальное законодательство 
о снижении отходов.

Amazon уже запустил анало-
гичную программу пожертво-
ваний для продавцов в США. 
Однако гигант электронной тор-
говли по-прежнему уничтожает 
нераспроданные товары в США 
и взимает за это со сторонних 
продавцов плату. «В некоторых 
случаях мы не можем перепро-
дать, подарить или переработать 
товары, например, по соображе-
ниям безопасности или гигие-
ны», – сообщает Amazon.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Мировые бренды решают проблему Мировые бренды решают проблему 
нераспроданной одеждынераспроданной одежды

Фото: Адриенн Сюрпренант/Bloomberg News

Новый французский закон вынуждает отраслевых гигантов, таких как LVMH (владеет брендом Dior), жертвовать или 
перерабатывать непроданные товары, которые раньше просто уничтожались.

С 17 августа 2020 года во всех регионах могут 
возобновить работу:

 ТРЦ, торговые дома (бутики), торговые сети, 
крытые рынки (заполняемость не более 30%,
4 м2 на 1 посетителя); 

 салоны красоты, парикмахерские, СПА-цен-
тры, объекты, оказывающие косметологические 
услуги (4 м2 на 1 посетителя, по предварительной 
записи); 

 фитнес-центры без бассейнов (50% запол-
няемость, 5 м2 на 1 посетителя), бани и сауны 
без бассейнов (50% заполняемость, 4 м2 на
1 посетителя); 

 детские кабинеты коррекции, детские и 
взрослые образовательные центры (группы не 
более 5 чел., по записи); 

 дежурные группы детских дошкольных уч-
реждений (не более 15 чел.); 

 аттракционы на открытом воздухе (дистан-
ция, маски, регулирование потока). 

Работодателям рекомендовано сохранить 
дистанционный формат работы для не менее 
80% сотрудников.

Предприниматели могут подать заявку на 
возобновление деятельности через электронную 
платформу InfoKazakhstan. Для этого, объясняет-
ся на портале uchet.kz, необходимо: 

 зайти на сайт infokazakhstan.kz, зарегистри-
ровать организацию через ЭЦП и ознакомиться 
с требованиями к своему виду деятельности. 
Отдельные виды бизнеса возобновляются без 
проверки, т.е. в уведомительном порядке;

 подготовить помещение согласно требова-
ниям и заверить свою готовность путем подачи 
электронной заявки;

 ожидать проверку СЭС;
 после проверки, если результаты проверки 

положительные, в «личном кабинете» скачать 
акт соответствия санитарным требованиям на 
возобновление работы. Если отрицательные 
– устранить нарушения и подать заявку на про-
верку заново. 

На сайте InfoKazakhstan есть функция об-
щественного контроля, где любой гражданин 
сможет разместить жалобу о нарушении пред-
приятием санитарных норм. В «личном кабине-
те» предприниматель сможет отследить статус 
заявки, просмотреть электронное заявление, 
рекомендации и жалобы от граждан. Также на 
сайте будет работать постоянная мониторинго-
вая группа из представителей акиматов, санвра-
чей, полиции, региональных палат, ассоциаций 
и Лиги потребителей.

Госкомиссия 
утвердила план 
поэтапного снятия 
карантинных мер
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НЕДВИЖИМОСТЬ

Алматы

ЖК бизнес класса  

ЖК элит класса  

ЖК комфорт класса 

Парк им. Горького

ж/д вокзал «Алматы-2»

Международный 

аэропорт Алматы

проспект Аль-Фараби

«Алматы Арена»

Расположение строящихся 
жилых комплексов по классам

Нур-Султан

ЖК  эконом класса 

ЖК комфорт класса 

ЖК элит класса  

Международный аэропорт

Нурсултан Назарбаев

о. Майбалык

о
. Т

а
лд

ы
ко

ль

ж/д  вокзал «Нурлы Жол»

ж/д вокзал «Нур-Султан-1»

ЖК эконом класса 

ЖК бизнес класса 

Локация раздора
Уплотнительная застройка города – 
главная причина конфликтов 
жителей и девелоперов
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Для жилья классов премиум и 
элит выбирают лучшие места в 
элитных районах города с хоро-
шей экологией, вне делового цен-
тра и на расстоянии от крупных 
улиц, с хорошей транспортной и 
социальной инфраструктурой. 
Две трети реализуемых сейчас 
новостроек в этом классе в Алма-
ты расположены выше проспекта 
Аль-Фараби, а в Нур-Султане – в 
основном в Есильском районе. 

Споры за землю 
Как раз из-за премиальных до-

мов зачастую возникают трения 
между горожанами и девелопера-
ми. Спрос на эти дома высокий, и 
застройщикам необходимо най-
ти и предложить состоятельным 
потенциальным покупателям 
достойную локацию. Такие ло-
кации уже застроены, поэтому 
их приходится уплотнять. В то 
же время местные жители не 
готовы мириться с возрастающей 
нагрузкой на инженерные сети и 
инфраструктуру в целом.

Вспомним два последних кон-
фликта, которые произошли 
из-за застроек в престижных 
районах двух мегаполисов. Это 
строительство жилого комплекса 
«Поколение» в Есильском районе 
Нур-Султана и жилого комплекса 
«Опера» на углу улиц Назарбаева 
и Кабанбай батыра в Алматы. 

В Нур-Султане жители несколь-
ких жилых комплексов в Есиль-
ском районе в июне 2020 года 
выступили против строитель-
ства многоэтажки на пересече-
нии улиц Кабанбай батыра и 
Сыганак. Строительство жилого 
комплекса в этом месте, по сло-
вам представителей застройщика 
– BI Group, предусмотрено генпла-
ном развития города. Но жители 
района, ссылаясь на катастрофи-
ческую нехватку детских садов, 
школ и мест для отдыха, выступи-
ли за развитие инфраструктуры 
вместо возведения многоэтажки. 
В частности, их возмутила пере-
груженность ближайшей шко-
лы-лицея №59 – учеба здесь идет 
в три смены. Чтобы разрешить 
конфликт, администрация райо-
на и девелопер в начале августа 
дали обещание построить вместе 
с жилым комплексом и школу. 
По информации от застройщи-
ка, проект будет реализован в 
рамках государственно-частного 
партнерства с акиматом города 
Нур-Султана уже к следующему 
учебному году. 

В Алматы горожане стали 
протестовать в ноябре 2019 года 
из-за строительства ЖК «Опера» 
недалеко от Государственного 
академического театра оперы и 
балета имени Абая. 15 лет назад 
на том участке располагался 
жилой дом. В 2006-ом компания 
Capital Partners выкупила участок 
под строительство 20-этажного 
отеля Marriott, и дом снесли. 
Реализации проекта помешал 
кризис 2008 года, в результате 
земля стала собственностью 
Казкоммерцбанка. Через во-
семь лет участок размером 0,33 
га выкупил девелопер Exclusive 
Qurylys за 700 млн тенге для 
строительства трех девятиэта-
жек. Девелопер уже провел все 
проектировочные и подготови-
тельные работы, получил необ-
ходимые документы, но акимат 
отозвал выданное разрешение и 
остановил строительство ЖК под 
давлением общественности. Ос-
новной аргумент активистов – 
жилой комплекс будет выбивать-
ся из архитектурной стилистики 
центральной части города, где 
расположены в основном трех- и 
четырехэтажные здания. 

Градостроительный 
волюнтаризм

Любой город нуждается в об-
новлении. На замену старым зда-
ниям должны появляться совре-
менные проекты, повышающие 
эффективность городского про-
странства, соразмерные окружа-
ющей застройке, учитывающие 
социальную и транспортную 
нагрузку и архитектурный облик 
города.

Возведением новых проектов 
занимаются девелоперы. Их 
основная цель – извлечение мак-
симальной прибыли из проек та. 
Понятно, что видение девело-
перов не всегда согласуется с 
запросами тех, кто уже живет в 
застраиваемом районе. Местные 
хотят комфортной среды: иметь 

места для игр с детьми, пеших 
прогулок, без проблем парковать 
машины и так далее, и часто в де-
велоперских проектах они видят 
угрозу разрушения привычного 
пространства. 

Тем не менее девелоперские 
компании имеют портфель зе-
мельных участков, которые при-
обретались на законных основа-
ниях по рыночным ценам. Под 
каждый участок девелоперы 
разрабатывают проект с учетом 
перспектив реализации жилья в 
данной локации, ограничений по 
этажности и плотности застрой-
ки, а также имеющейся инфра-
структуры. Каждый девелопер 
сам определяет для себя ту грань, 
где создаваемая в рамках про-
екта инфраструктура перестает 
приносить прибыль и становится 
финансовой обузой для застрой-
щика. Конечный девелоперский 
проект включает класс жилья, 
обеспеченность парковочными 
местами, наполнение необходи-
мой инфраструктурой, концеп-
цию ландшафтного дизайна. 

Проект в комплекте с докумен-
тами на землю и технической 
документацией в Алматы согла-
совывает управление городского 
планирования и урбанистики 
(УГПиУ). Специалисты проверя-
ют проект на соответствие плану 
функционального зонирования 
территории города. Иными сло-
вами, новый жилой комплекс не 
должен попасть на территорию 
водоохранных полос, парковых 
зон и так далее. Кроме того, 
проверяют соответствие техни-
ческим регламентам, плотности 
застройки и высотности. После 
чего девелоперу выдают архитек-
турно-планировочное задание 
(АПЗ). То есть, например, если 
генпланом города в далеком 
прошлом в конкретной локации 
предусматривалась застройка 
и позже изменения в генплан 
внесены не были, УГПиУ, при
соблюдении техусловий, согласу-
ет проект и выдаст АПЗ.

Фактически решения о за-
стройке принимаются в закры-
том формате, без учета мнения 
независимых экспертов и обще-
ственности. По мнению урба-
нистов, в этом кроется основа 
конфликтов между девелопера-
ми и жителями. «В обсуждении 
проектов, меняющих городскую 
среду (кроме девелоперов и 
городской администрации – 
«Курсив»), должны принимать 
участие локальные сообщества 
горожан, на которых окажет 
влияние планируемое строи-
тельство, и эксперты, которые 
могут дать объективную и про-
фессиональную обратную связь 
по планам застройки. Для этого 
им нужна полная информация о 
проекте, а значит, инвесторы и 
строительные компании долж-
ны проводить предпроектный 
анализ и открыть информацию 
о своих планах общественности», 
– считают представители Urban 
Forum Kazakhstan. 

Ситуация в РК не уникальна. 
С похожими проблемами стал-
киваются жители России и дру-
гих стран. Как и в Казахстане, 
российские специалисты видят 
выход в открытом диалоге меж-
ду всеми заинтересованными 
сторонами – властью, бизнесом, 
независимыми экспертами и 
общественностью. В качестве 
примера удачного решения про-
блемы эксперты приводят опыт 
европейских стран, где четко 
прописаны нормы и стандарты 
городского планирования, а 
также застройки исторического 
центра. В них содержатся огра-
ничения и рекомендации по 
проектированию с точки зрения 
дизайна и архитектуры. Эти 
документы находятся в откры-
том доступе, а все изменения и 
дополнения к ним вносятся по 
итогам общественных слушаний.

Между тем в уплотнительной 
застройке часто заинтересова-
ны не только девелоперы, но 
и местные власти. Уплотнение 
позволяет сэкономить бюджет 
за счет снижения затрат на стро-
ительство инженерных сетей и 
развитие инфраструктуры. Поэ-
тому пока решения принимаются 
заинтересованными сторонами 
– администрацией города и де-
велопером, пока институт неза-
висимой экспертизы не работает, 
уплотнительной застройки не 
избежать. А значит, и конфликты 
горожан с девелоперами неиз-
бежны, резюмируют эксперты.



Отели, в которых вы 
наверняка захотели бы 
остановиться, в эпоху 
пандемии – не всегда 
лучший выбор с точки 
зрения инвестирования.

Stephen WILMOT,

THE WALL STREET JOURNAL

Мировые гостиничные брен-
ды, которые так любят руководи-
тели международных компаний, 
пострадали от COVID-19 сильнее 
всего и, вероятно, для их восста-
новления потребуется гораздо 
больше времени. Некоторым из 
них, возможно, даже придется 
переосмыслить саму модель сво-
его бизнеса.

Американские отели средне-
го ценового сегмента демон-
стрируют неплохие результаты, 
поскольку частота деловых ко-
мандировок в стране возросла. 
Что касается фондового рынка, 
то здесь Hilton Worldwide пока-
зывает результаты лучше, чем 
Marriott International, а в Европе 
InterContinental Hotels Group 
(IHG) опережает Accor. Компа-
ния Hilton владеет сетью отелей 
Hampton, тогда как наиболее зна-
чимый актив IHG – это семейство 
брендов во главе с Holiday Inn.

Второй квартал ни для кого не 
был простым, однако у торгуемой 
на лондонской бирже IHG дела 
обстояли вовсе не так плохо, как 
у остальных. Недавно компания 
сообщила о снижении в прошлом 
квартале показателя доходности 
одного номера (RevPAR) – это 

ключевая метрика для оценки 
эффективности ведущих миро-
вых отелей, она формируется из 
расчета стоимости номера и за-
полняемости отеля. Показатель 
сети IHG составил 75%. Другие 
операторы – Marriott, Hilton и 
Accor – также проинформиро-
вали о снижении индикатора на 
более чем 80%.

Компания Accor с головным 
офисом в Париже – крупнейший 
в Европе гостиничный оператор –
переживает сегодня особенно 

тяжелые времена. По итогам 
первого полугодия компания 
отчиталась об убытках в размере 
1,5 млрд евро ($1,8 млрд). Одна 
из главных причин – тотальное 
закрытие наиболее важных для 
Accor европейских рынков.

Другая причина заключается 
в самой бизнес-модели Accor.
В отличие от IHG и большинства 
гостиничных операторов в США, 
которые, как правило, либо сами 
управляют отелями, либо переда-
ют их на управление по договору 

франчайзинга, Accor является 
владельцем многочисленных объ-
ектов недвижимости. Генераль-
ный директор компании Себа-
стьян Базин стремится перевести 
бизнес-модель Accor на формат 
«облегченных активов», однако 
эта задача еще не реализована.

Доходы от управления отеля-
ми, как и роялти по франшизе, 
позволяют гостиничным опе-
раторам в меньшей степени 
зависеть от последствий кризиса 
в сфере туризма, чем это можно 

было бы ожидать. Однако в пе-
риод резкого снижения доходов 
все связанные с недвижимостью 
расходы легли на плечи собствен-
ников и арендаторов. К примеру, 
акции компании Park Hotels & 
Resorts, которая в 2017 году от-
делилась от Hilton Worldwide, в 
этом году упали в цене более чем 
на 60%. Для сравнения, акции са-
мого Hilton потеряли всего 21%. 

Показатель RevPAR постепенно 
снижается для всех операторов. 
Этот процесс наблюдался в те-
чение всего квартала, а также в 
июле. Тем не менее этот инди-
катор все еще остается беспре-
цедентно высоким. На сегодня 
самый важный вопрос в отрасли 
(особенно для операторов, управ-
ляющих отелями полного цикла 
– таких, как Marriott) звучит так: 
вернется бизнес-туризм к своему 

привычному состоянию или нет? 
Так, на прошлой неделе глава 
Accor Себастьян Базин сообщил 
аналитикам, что рынок может 
сократиться на 10–15%, и это 
потребует от гостиничных опе-
раторов поиска альтернативного 
применения для имеющихся в 
их распоряжении помещений. 
К примеру, сам Accor в качестве 
вероятного варианта рассматри-
вает направление коворкинга, 
однако это тоже очень высоко-
конкурентный рынок.

Единственное, в чем круп-
ные торгуемые на бирже гости-
ничные операторы могут быть 
уверены – так это в том, что 
другим компаниям пережить 
этот кризис будет еще сложнее. 
Главный источник их роста (уве-
личение числа отелей и роялти 
по ним) стал еще обширнее за 
счет контрактов с небольшими 
гостиничными сетями, которые 
нуждаются в поддержке или хо-
тят ее получить. И эти проблемы, 
вполне вероятно, могут ускорить 
тренд на консолидацию рынка. 
Так, Accor уже ведет переговоры 
с арендодателями относительно 
Travelodge, бюджетной британ-
ской гостиничной сети, которая 
во время карантина перестала 
выплачивать арендную плату.

И это вполне подходящая сдел-
ка для Accor, поскольку у отелей, 
ориентированных на элитную 
публику, будущее выглядит го-
раздо менее определенным.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Правило 3L для 
девелоперов гласит: 
location, location 
и еще раз location. 
Правильная локация 
определяет залог успеха 
девелоперского проекта. 
От выбранной локации 
зависит класс жилья. 
Например, на участках 
с плохой экологией, 
без транспортной 
доступности, без 
инфраструктуры 
развивается только 
недорогое жилье.

Критерии классности 
земли

Если говорить о рынке Ал-
маты, то наиболее важными 
критериями, определяющими 
привлекательность участка, на 
мой взгляд, являются экология 
и транспортная доступность, 
но есть и другие значимые фак-
торы.

Экология. Потенциальный по-
купатель готов заплатить больше 
за место с чистым воздухом. Для 
многих стало важным иметь воз-
можность заниматься спортом 
на улице, гулять, дышать пол-
ной грудью. И с каждым годом 
эта тенденция в Алматы только 
усиливается. 

Но выбор экологичных мест 
неоднозначен – со временем ме-
ста с хорошей продуваемостью 
меняют свою локацию. Верхняя 
часть города была престиж-
ной локацией на протяжении 
многих лет, но высокая транс-
портная загрузка отрицательно 
сказалась на ее экологии. В то 
же время на карте появляются 
новые места в восточной и 
западной частях города. Что 
касается центра, то здесь воз-
душные потоки оказались за-
перты и загрязнены выхлопами 
транспорта. 

Транспортная до-
ступность. Второй 
важный фактор – 
наличие дорог хо-
рошего качества, 
близость к транс-
портным арте-
риям и степень 
загруженности 
последних, а так-
же развитость об-
щественного транспорта 
там, где это применимо. Совре-
менный покупатель критичнее 
относится к потере времени. 
Люди хотят быстро добираться 
от дома до центра и обратно, 
никто не хочет стоять в пробках. 
Пандемия усилила это желание – 
ведь при работе из дома потери 
времени на транспорт были све-
дены к нулю.

Инфраструктура. Количество 
и качество окружающей инфра-
структуры – школ, супермарке-
тов, детских садов, парков, объ-
ектов культуры и отдыха влияет 
на класс будущего жилья. Нали-
чие в окружении промышленной 
зоны, ТЭЦ, крупных транспорт-
ных потоков может негативно 
сказаться на экологии местности 
и привлекательности участка. 
Все эти параметры будут позже 
оценены конечным потреби-

т е л е м , 
к о т о р ы й 
сопоставит предложение с де-
сятками других.

Если инфраструктура отсут-
ствует, то в некоторых случаях 
девелопер выстраивает ее само-
стоятельно. Иногда это делается 
добровольно, иногда есть требо-
вания по обеспечению района 
инфраструктурой со стороны 
государственных органов (осо-
бенно это касается масштабных 
объектов).

Кроме того, важно наличие на 
участке сетей отопления, водо-
снабжения, канализации, элек-
тричества и телефонии. Если их 
нет, то тогда на первый план вы-
ходит расстояние до этих сетей. 
Если участок удаленный, то все 

расходы по подводу 
сетей ложатся на 

девелопера, что 
в свою очередь 
отражается на 
стоимости ко-
нечного про-

дукта.
Кроме пере-

численного, важ-
ны: имидж участка 

– то есть его восприятие 
широкой общественно-

стью; в горных районах не-
малую роль играет рельеф – он 
напрямую влияет на объемы зе-
мельных работ и на сам будущий 
проект – чем ровнее участок, 
тем проще и дешевле строить; 
текущее состояние участка 
– встречаются участки, которые 
использовались ранее как стро-
ительные свалки; юридическая 
чистота – отсутствие возмож-
ных притязаний на землю со 
стороны третьих лиц и целевое 
назначение, допускающее стро-
ительство жилой недвижимости. 

Откуда берется земля 
под застройку

Большинство участков, кото-
рые сегодня используются для 
жилой застройки, приобретены 
девелоперами у частных вла-

дельцев на рыночных условиях. 
Земли оценивали согласно их 
рыночной стоимости и привле-
кательности. 

Другую часть земель реализу-
ет государство, однако в таких 
случаях оно четко определяет 
функционал земли: что на ней 
должно быть построено, какой 
тип недвижимости, часто бывает 
определена даже конечная цена 
покупки квартир – девелоперу 
нужно построить и продать жи-
лье с фиксированной ценой по 
государственной программе.

В случае реновации бывших 
промышленных предприятий 
государство формирует госу-
дарственно-частную форму 
взаимодействия с девелопером, 
где изначально определена 
концепция взаимодействия и 
совместно оговорен конечный 
результат. Как правило, это 
микс коммерческой, торго-
вой, офисной и иногда жилой 
недвижимости. В этом случае 
девелопер получает землю по 
итогам тендера.

Девелопер также может ку-
пить земли банка, находящиеся 
в залоге у последнего. Дело в 
том, что во время предыдущего 
строительного бума многие зем-
ли выкупались девелоперами в 

расчете на будущее освоение, 
частные жилые строения были 
снесены. Однако в результате 
кризиса большинство проектов 
так и не было реализовано. По-
скольку многие из этих земель 
находились в залогах у банков, 
именно финансовые институты 
оказались их владельцами. Бан-
ки продержали земли много лет 
и при наступлении благоприят-
ной рыночной ситуации решили 
реализовать эти активы. Часть 
земель распродается застрой-
щикам напрямую. Для других 
земель банки привлекают деве-
лоперов, которые помогают раз-
вить данный земельный участок. 
В этом случае девелопер разраба-
тывает концепцию и реализует 
проект на средства банка, выруч-
ка попадает к банку, а девелопер 
получает Development fee.

Как девелоперы 
выбирают участок

При выборе участка решаю-
щим фактором является соот-
ношение цены и качества. Но 
добросовестный застройщик 
избегает участков с непонят-
ной законностью и юридиче-
ской историей – такие участ-
ки скорее являются бомбой 
замедленного действия, чем 
бизнесом. Остальные участки 
оцениваются по объему работ, 
требуемому для приведения 
их в надлежащее состояние, и 
запрашиваемой цене. 

Идеальный участок – раз-
витый, с подведенными сетя-
ми, окруженный необходимой 
инфраструктурой, близкий к 
не очень загруженной транс-
портной магистрали, с чистой 
экологией, имеющий положи-
тельное либо нейтральное вос-
приятие общественностью. Но 
стопроцентно удачные участки 
встречаются редко, либо за них 
запрашивают непомерно высо-
кую цену, которая ограничивает 
возможности их потенциального 
развития. Каждый девелопер 
сам оценивает, сможет ли он 
дать дополнительную ценность 
конкретному участку с учетом 
имеющихся сильных и слабых 
сторон. Сильнейшие девелоперы 
способны трансформировать 
участки в лучшую сторону, уве-
личивая, таким образом, как их 
ценность, так и ценность окружа-
ющего района.

Земельный вопрос
По каким критериям девелоперы выбирают 

землю под строительство жилья

Крупные гостиничные операторы Крупные гостиничные операторы 
столкнулись с неопределенным будущимстолкнулись с неопределенным будущим

InterContinental Hotels Group ADR

Accor ADR

Marriott International

Hilton Worldwide Holdings

Динамика цены акций 
гостиничных операторов

Источник: FactSet
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Бесконтактный дозатор для дезинфекции рук в отеле Whitechapel сети Holiday Inn, 
Лондон (Великобритания), 3 июля 2020 г.

Фото: Chris Ratcliff e/Bloomberg News
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С футбольного поля – в Голливуд
Случаи, когда известные спортсмены после 
завершения карьеры кардинально меняли 
свой образ деятельности, нередки. Кто-
то уходит в бизнес, кто-то – в политику, а 
немало бывших атлетов становятся вполне 
успешными актерами.

Владимир ЖАРКОВ

Справедливости ради стоит отметить – далеко не все из 
великолепных спортсменов наделены талантом лицедея, 
поэтому зачастую вынуждены довольствоваться эпизодиче-
скими ролями, причем нередко в образе камео. Самих себя 
играли и легендарный боксер Майк Тайсон, и эпатажный 
баскетболист Деннис Родман, и известный футболист Джи-
бриль Сиссе. 

Но есть и такие люди из мира спорта, для которых переход 
из одной сферы деятельности в другую не просто прошел 
безболезненно, а вдохнул в них новую жизнь.

Джонни Вайсмюллер (02.06.1904 – 20.01.1984)

Вид спорта: плавание
Достижения: 5-кратный олимпийский чемпион
Самая известная роль в кино: Тарзан в серии фильмов об 

этом герое
Петер Йохан Вайсмюллер родился в немецкой семье на 

территории давно уже несуществующего государства – Ав-
стро-Венгрии. Вскоре после его появления на свет семья 
Вайсмюллер перебралась в США, родители решили сокра-
тить и американизировать имя своего сына – он стал Джон-
ни. С ранних лет будущая звезда голубых экранов подавал 
большие надежды в плавании, в состав сборной США он 
пробился в 16-летнем возрасте. А когда ему исполнилось 20, 
будущий Тарзан всех времен и народов стал главным откры-
тием Олимпиады-1924 в Париже: к трем золотым медалям в 
плавании Вайсмюллер добавил «бронзу» в соревнованиях по 
водному поло. На ОИ-1928 в Амстердаме он пополнил свою 
олимпийскую коллекцию еще двумя наградами высшей про-
бы, после чего принял решение уйти из большого спорта. 

В 1929 году Джонни подписал контракт с компанией-про-
изводителем одежды и стал, как это бы сейчас назвали, ее 
бренд-амбассадором. Кроме того, Вайсмюллер снялся в паре 
кинокартин, и его заметили представители киноконцерна 
Metro-Goldwyn-Mayer, предложив чемпиону семилетний кон-
тракт и главную роль в экранизации романа Берроуза «Тарзан, 
приемыш обезьян». Джонни Вайсмюллер сыграл в шести филь-
мах о Тарзане, его гонорары за участие в этой саге составили 
примерно $2 млн, что в те времена сделало атлета одним из 
богатейших актеров Голливуда. В общей сложности бывший 
пловец снялся в 36 картинах, но именно роль Тарзана принесла 
ему наибольшую славу и всемирную актерскую известность.

Соня Хени 
(08.04.1912 – 12.10.1969)

Вид спорта: фигурное катание
Достижения: 3-кратная олимпийская чемпионка
Самая известная роль в кино: Карен Бенсон 

(«Серенада солнечной долины») 
Сейчас в это трудно поверить, но когда-то моду 

в мировом фигурном катании задавала предста-
вительница Норвегии. Более того, именно Соня 
Хени стала первой выходить на лед в коротком 
по тем временам платье выше колен (до этого 
тяжелые шерстяные юбки обязательно закрыва-
ли колени спортсменок). Благодаря той же Хени 
фигуристки начали кататься в белых коньках (до 
того и мужчины, и женщины выступали в одина-
ковых темных ботинках).

Харизма Хени – одна из причин прочного 
закрепления фигурного катания в олимпийской 
программе. 

Скандинавке удалось сделать нечто невообрази-
мое по нынешним временам – выиграть три под-
ряд Олимпиады – в 1928-м, 1932-м и 1936-м годах. 
По окончании ОИ-36 в Гармиш-Партенкирхене 
Соня решила повесить коньки на гвоздь и попро-
бовать свои силы в Голливуде, о котором мечтала 
с детства. Первый серьезный успех пришел к Хени 
вместе с ролью Греты Мюллер в фильме «Одна 
на миллион». Следом в прокат вышла не менее 
успешная картина «Тонкий лед», где экс-фигурист-
ка сыграла Лили Хейзер. По контракту каждая 
роль приносила Хени $75 тыс. гонорара. 

Пиком кинематографической карьеры Сони 
стал фильм «Серенада солнечной долины», в кото-
ром она получила роль Карен Бенсон и с блеском 
продемонстрировала свое неповторимое катание.

Олег Тактаров
Вид спорта: бои без правил
Достижения: чемпион UFC
Самая известная роль в кино: бандит по прозвищу «Камаз» («Охота 

на изюбря»)
Тактаров долгое время умудрялся совмещать спортивную дея-

тельность и работу в кино. Он одинаково успешно снимался как в 
американских, так и в российских картинах. Голливуд почти всегда 
использовал его образ плохого парня, заработанный Олегом в боях 
без правил. На родине он также зачастую снимался в роли крими-
нальных авторитетов, нечистых на руку бизнесменов или же, напро-
тив, тех, кто с ними борется – военнослужащих или полицейских.

Гонорары Тактарова на съемочной площадке не идут ни в какое 
сравнение с деньгами, полученными в октагоне. В статусе спортсме-
на он не смог заработать и миллиона долларов, тогда как любая роль 
в кино приносит ему прибыль в десятки, а то и сотни тысяч, а ролей у 
бойца набралось уже более шести десятков.

Винни Джонс

Вид спорта: футбол
Достижения: обладатель Кубка 

Англии
Самая известная роль в кино: Тони 

«Пуля в зубах» («Большой куш»)
Валлиец никогда не был яркой 

звездой на футбольном поле, однако 
всегда отличался неуемной жаждой 
борьбы и желанием победить во что 
бы то ни стало – в игре для него не 
существовало авторитетов. Во второй 
половине 80-х годов прошлого века в 
клубе «Уимблдон» собрались схожие 
по характеру и амбициям с Джон-
сом игроки, и команда из Лондона, 
получившая красноречивое название 
«Банда психов», добилась самого боль-
шого по сей день достижения в своей 
истории – завоевала Кубок Англии. 
Винни по прозвищу «Секира» был 
капитаном той банды.

Символично, что одной из самых яр-
ких работ в кино для экс-футболиста 
стала роль Дэнни Миана в спортивной 

драме с говорящим названием «Косто-
лом», снятой Гаем Ричи – главным 
кинорежиссером в жизни Джонса. 

Винни уже на протяжении двадцати 
лет считается одним из самых востре-
бованных актеров для брутальных 
ролей. Но все же лучшим до сих пор 
можно считать один из первых фильмов 
– ленту «Большой куш», где Джонс, по 
его собственному признанию, сыграл 
персонажа, очень близкого ему по духу.

О. Джей Симпсон

Вид спорта: американский футбол
Достижения: член Зала славы NFL
Самая известная роль в кино: детек-

тив Нортберг («Голый пистолет»)
Симпсон – без всякого преувели-

чения легенда американской Нацио-
нальной футбольной лиги. О. Джей 
– многократный обладатель всевоз-

можных личных и командных наград, 
некоторые его рекорды, установлен-
ные еще в 70-х годах прошлого столе-
тия, не могут быть побиты до сих пор.

Спортивную карьеру с кинематогра-
фической он начал совмещать задолго 
до того, как перестал быть профес-
сиональным атлетом. Лучше всего 
Симпсону удавались роли полицей-
ских – например, в боевике «ЦРУ: Опе-
рация Алекса» и пародийной комедии 
«Голый пистолет». Злая ирония этого 
факта в том, что спортсмен-актер в 
1994 году был осужден на пожизнен-
ный срок за двойное убийство. Суд 
обязал Симпсона выплатить штраф в 
размере $33,5 млн.

После десятков ходатайств комиссия 
штата Невада помиловала О. Джея, ко-
торый в 2017-м был условно-досрочно 
освобожден.

Любопытный факт – О. Джей 
Симпсон был в числе актеров, прохо-
дивших кастинг на роль Терминатора.
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