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Газуй отсюда
Автомобилям на газе запретили стоянку на крытых и подземных парковках

Автомобили, работаю-
щие на газе, больше 
не пускают на крытые 
паркинги торгово-раз-
влекательных и биз-
нес-центров и подзем-
ные автостоянки. Новые 
правила взбудоражили 
рынок – интерес к газо-
моторным технологиям 
со стороны потребите-
лей резко снизился. 

Георгий КОВАЛЕВ

Транспортные компании, кото-

рые подвозят товары в торговые 

центры, срочно снимают со своих 

автомобилей газовое оборудо-

вание – выгрузка товаров почти 

всегда происходит в боксах, а 

въезд туда транспорту на газе 

теперь закрыт. Новая редакция 

Правил пожарной безопасности 

запрещает стоянку автомобилей 

с ГБО (газобаллонное оборудо-

вание) «во встроенных в зданиях 

иного назначения и пристроен-

ных к ним, а также расположен-

ных ниже уровня земли автосто-

янках закрытого типа». 

По «многочисленным 
обращениям граждан»

Запрет действует в Казахстане 

уже месяц – постановление пра-

вительства, меняющее правила 

парковки для автомобилей на 

газе, опубликовано 30 декабря 

2019 года. Комитет по ЧС МВД 

РК обосновывает ограничение 

«многочисленными обраще-

ниями граждан», болезненно 

реагирующих на расширение 

газомоторного парка страны.

Механизм запрета прост: в 

правила дорожного движения 

внесена норма, обязывающая 

владельцев машин с ГБО уста-

навливать специальный опозна-

вательный знак. Таким машинам 

и запрещен въезд на паркинги. 

По данным НПП «Атамекен», 

только в Алматы есть 120 кры-

тых парковок, принадлежащих 

торгово-развлекательным и 

бизнес-центрам. По парковкам 

в жилых комплексах точной 

информации нет, но и их явно 

больше сотни. 

В управлении снижения рисков 

бедствий и контроля в области 

гражданской защиты Алматы 

«Курсиву» озвучили статистику, 

обосновывающую своевремен-

ность принятых мер. По данным 

городского акимата, в 2019 году 

в Алматы было зафиксировано 

118 пожаров на транспорте, 7% 

таких случаев произошло с авто-

мобилями на газе. Случись такое 

с газомоторным автомобилем 

на подземной стоянке, говорит 

главный специалист управления 

по ЧС Айдар Сарымбаев, будет 

трудно организовать эвакуацию 

людей и тушение пожара.

Также специалист по ЧС пе-

речислил причины, подстег-

нувшие введение ограничений. 

Оказывается, в стране нет ор-

гана, который контролирует 

эту часть автомобильного рын-

ка, нет специальной системы 

технического надзора и нет 

контроля за компаниями, кото-

рые устанавливают газобаллон-

ное оборудование на машины.
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РЕСПУБЛИКАНСКИЙ 
ДЕЛОВОЙ ЕЖЕНЕДЕЛЬНИК

Валютный курс 
и процентные 
ставки: какие 
структурные 
изменения 
нужны 
казахстанскому 
рынку?

Петр ГРИШИН, 

руководитель управления 

макроэкономики и долговых 

рынков, аналитический 

департамент АО «ВТБ Капитал» 

(Москва)

Часто говорят, что Казахстан 

и Россия – нефтяные экономи-

ки и что колебания цен нефти 

поэтому важнейший фактор для 

курсов тенге и рубля. Это мнение 

верно лишь отчасти: в обеих 

странах из-за особенностей на-

логовых систем прямой связи 

между ценой нефти и обменным 

курсом почти нет. Конечно, на 

действительно большие и дли-

тельные просадки нефтяных цен 

курсы отреагируют значительно 

и неизбежно. Однако никакого 

канала, по которому краткосроч-

ные колебания нефти привычной 

амплитуды должны автомати-

чески отражаться в курсах, не 

существует.

Бюджетное правило
В России отвязка рубля от 

нефти стала следствием вве-

денного в 2017 году нового 

бюджетного правила. Оно тре-

бует, чтобы сумму собираемых 

нефтегазовых налогов (НДПИ 

и экспортной пошлины) пра-

вительство разбивало на две 

части: базовую (которая посту-

пила бы при цене нефти в $40) 

и избыточную (уплачиваемую 

благодаря хорошей конъюнкту-

ре, когда фактические нефтяные 

цены выше «цены отсечения»). 

Из них только первая направ-

ляется на расходы, а вторая 

сберегается, причем в валюте. 

Получив все эти доходы в руб-

лях, Минфин направляет из-

быточную часть Центральному 

банку для рыночной конверсии 

этой суммы в валюту. В отличие 

от традиционных интервенций 

никакой уровень курса при этом 

не защищается, объем операций 

устанавливается в националь-

ной, а не в иностранной валюте, 

а сами покупки разбиваются 

на множество мелких сделок, 

чтобы меньше искажать микро-

структуру рынка. В результате 

курс остается плавающим, но 

его эластичность к нефти зна-

чительно снижается – примерно 

втрое.
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Встреча для взаимных претензий
О чем говорили на межправсовете премьеры стран – членов ЕАЭС

Очередное заседание 
межправительственно-
го совета Евразийской 
экономической комис-
сии в Алматы показало 
имеющиеся разногласия 
между странами ЕАЭС. 
За ходом переговоров 
наблюдал спецкор
«Курсива».

Анатолий ИВАНОВ-ВАЙСКОПФ

Из поступивших за три дня до 

начала межправительственного 

заседания Евразийского эконо-

мического совета (ЕМПС) пресс-

анонсов следовало, что работать 

совет и в узком, и в расширенном 

составе будет в расположенном 

в центре Алматы отеле Rixos. 

Это означало, что спуска лавин 

на курорте «Шымбулак», скорее 

всего, не предвидится, а заседание 

может непривычно начаться без 

задержки на три часа. 

Понервничать представителям 

СМИ все равно пришлось. Ближе 

к двум часам дня к расстеленной 

у центрального входа в отель 

красной дорожке один за другим 

стали подъезжать автомобили 

представительского класса. Вот 

только из них никто не вышел. 

Поочередно постояв по две-три 

секунды, лимузины выстроились 

на специально выделенной для 

них стоянке, чем еще больше 

удивили журналистов. «Похоже, 

что без вашего лыжного курорта 

не обошлось», – с явным кавказ-

ским акцентом предположил один 

из зарубежных представителей 

прессы. Вопреки этому предполо-

жению главы правительств поя-

вились ровно в 13.50 (как и было 

указано в пресс-анонсах), дабы 

сфотографироваться для прото-

кола на фоне флагов своих стран.
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Фото: Олег Спивак
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Эксперты Всемирного 
банка (ВБ) ожидают 
замедление роста 
экономики РК до 3,7% 
в 2020 году. Главный 
аргумент – оживление 
внутреннего спроса, за 
счет которого в основ-
ном росла казахстан-
ская экономика, исся-
кает. ВБ рекомендует: 
для удержания темпов 
экономического роста 
следует сконцентриро-
ваться на повышении 
производительности 
труда и расширить 
географию экспорта.

Дмитрий ПОКИДАЕВ

Прогноз социально-экономи-
ческого развития Казахстана 
на 2020–2024 годы, представ-
ленный прошлым летом, пред-
полагает рост ВВП на текущий 
год на уровне 4,1%. Но уже в 
начале 2020 года премьер-ми-
нистр РК Аскар Мамин внес 
корректировки: он сообщил, 
что по итогам 2019 года рост 
ВВП сос та ви л 4,5% прот ив 
прогнозных 3,8%, и заявил, 
ч то к лючева я це ль работ ы 
правительства на 2020 год – 
обеспечение роста экономики 
на уровне 4,7–5%.

Внешний взгляд
Другого мнения придержи-

вается Всемирный банк, чей 
доклад по состоянию экономи-
ки страны был представлен в 
последний день января. Один 
из авторов доклада, старший 
экономист Всемирного банка 
по Казахстану Самсу Рахарджи 
прогнозирует: в 2020 году рост 
казахстанской экономики, ско-
рее всего, сократится и соста-
вит 3,7%, поскольку иссякнет 
эффект фискального стимули-
рования внутреннего спроса. 
Именно этот инструмент в 2019 
году, по мнению Рахарджи, 
позволил добиться достаточно 
высоких темпов роста в РК. Речь 
идет о списании кредитных 
долгов для 443 тыс. граждан и 
увеличении социальных рас-
ходов до 5% к ВВП против 4,4% 
годом ранее. Также правитель-
ство продолжило субсидиро-
вание потребительского кре-
дитования в жилищной сфере 
и автопроме, хоть и в меньших 
объемах, чем в прежние годы. 
В результате внутренний спрос, 
на который, по мнению ВБ, Ка-
захстан в основном полагался 
в прошлом году, помог стране 
нарастить экономические по-
казатели на фоне ухудшения на 
экспортном фронте. 

Экспорт ослабляет позиции 
из-за почти вдвое замедливше-
гося уровня роста в ЕС, Китае 
и  России – основных торговых 
партнерах Казахстана. По оцен-
ке авторов отчета, вялая актив-
ность в мировой торговле (а с 
учетом вспышки коронавируса 
в КНР эта активность станет 
еще ниже) отрицательно сказа-
лась на казахстанском экспорте 
и привела к увеличению дефи-
цита счета текущих операций 
до 2,6% к ВВП.

Перспективы 
в производительности 
и экспорте 

Рекомендация от ВБ в адрес 
Казахстана – заняться теми 
стру к т у рными реформами, 
которые увеличивают перспек-
тивы роста в стране. «Произво-

дительность труда – это первый 
вопрос на повестке дня, только 
путем увеличения произво-
дительности Казахстан может 
удержать текущие позиции», – 
считает спикер.

Производительность следует 
повышать путем модернизации 
производства, на это нужны 
займы, а займы в стране растут 
в потребительском секторе, 
снижаясь в корпоративном. 
Эксперты ВБ видят причину 
происходящего не только в не-
выгодных условиях банковских 
кредитов, но и в нежелании 
компаний ввязываться в про-
цессы модернизации – бизнес 
не видит в этом смысла, по-
скольку сомневается в возмож-
ностях по выходу с внутреннего 
рынка на зарубежные. В этой 
ситуации основным драйвером 
развития экономики становят-
ся иностранные инвестиции в 
новые проекты – на это, похоже, 
уповают и в экономическом 
блоке правительства. «В про-
шлом году был создан коорди-
национный совет по привлече-
нию инвестиций под председа-
тельством премьер-министра, 
и за второе полугодие 2019-го 
мы сформировали пул инвест-
проектов примерно на 44 трлн 
тенге. Эти проекты должны 
быть реализованы в течение 
следующих пяти лет, – напо-
минает вице-министр нацио-
нальной экономики Казахстана 
Жаслан  Мадиев. – Более 70% 
проектов из этого пула будет 
сконцентрировано в несырье-
вых секторах». 

Министерство нацэкономики 
не исключает, что упомянутый 
пул инвесторов вполне может 
стать драйвером экономичес-
кого роста уже в 2020 году. Но 
сам Мадиев подчеркивает, что 
официальный прогноз его ве-
домства на текущий год пока 
остается неизменным – 4,1%, 
а не 4,7–5%, заявленные пре-
мьер-министром. Основной 
рост ВВП в 2020-м, по оценке 
вице-министра, снова будет 
обеспечен за счет несырьевых 
секторов экономики. В прошлом 
году значительный вклад в эко-
номический рост внесли  строи-
тельство, сферы услуг, торговли 
и транспорта.

У авторов доклада ВБ иной 
взгляд на драйверы казахстан-
ской экономики в 2020 году. 
По мнению постоянного пред-
ставителя ВБ в Казахстане Жа-
на-Франсуа Марто, им опять 
окажется внутреннее потреб-
ление, которое уже заметно 
иссякло и требует поддержки. 
Поэтому вторым двигателем 
экономического роста станут 
расходы правительства, в том 
числе и по стимулированию 
внутреннего роста. Марто уве-
рен: чтобы вырваться за преде-
лы круга, когда экономический 
рост формируется иск лючи-
тельно за счет стимулирования 
вн у т реннего с проса п у тем 
возврата собираемых налогов 
в виде субсидий, Казахстану 
необходимо расширить геогра-
фию экспорта. «В Казахстане 
небольшой внутренний рынок, 
поэтому экспорт является очень 
важным звеном, но наш отчет 
показывает, что в несырьевом 
сек торе нет с у щес т венны х 
улучшений в плане экспорта», 
– констатирует представитель 
Всемирного банка. По мнению 
этого эксперта, вся Восточная 
Азия –  потенциальный экспорт-
ный рынок для Казахстана, и 
республике нужно пробовать 
там закрепиться. 

Казахстану предлагает 
Всемирный банк

Вернуться 
на экспортный 
курс

Фото: пресс-служба премьер-министра Республики Казахстан.
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И дальше все пошло по расписа-
нию, поэтому регулярно присут-
ствующие на подобных меропри-
ятиях журналисты сделали вывод: 
смена председателей правитель-
ства способна влиять на пункту-
альность в проведении встреч.

Тайны «слуховой 
комнаты»

«Слуховой комнатой» журна-
листы назвали помещение рядом 
с пресс-центром. Представителей 
СМИ в эту комнату не пускали, 
зато из нее регулярно выходили 
правительственные аналитики, 
чтобы заглянуть в буфет пресс-цен-
тра. Самые разговорчивые расска-
зали, что на повестке дня закрыто-
го заседания было 14 вопросов, и, 
судя по наблюдениям случайных 
собеседников, переговоры шли 
непросто. 

Было отмечено, что страны 
ЕАЭС отказались поддержать 
идею России о поэтапном сни-
жении беспошлинного порога 
на приобретение товаров с за-
рубежных онлайн-площадок. 
Согласившись с мнением ар-
мянской стороны, что подобный 
шаг на данном этапе может 
спровоцировать общественное 
недовольство, участники ЕМПС 
договорились вернуться к обсуж-
дению этой темы на апрельском 
заседании в Минске. 

Кроме того, посетители «слухо-
вой комнаты» рассказали о недо-
вольстве Кыргызстана действи-
ями Казахстана – якобы казах-
станская сторона не устранила 
существовавшие до вступления 
Кыргызстана в ЕАЭС в 2015 году 
различные барьеры на поставку 
киргизских товаров и грузов не 
только на внешние рынки, но 
и на внутренний рынок союза. 
«Было отмечено, что казахстан-
ские пограничники, ссылаясь на 
некий приказ сверху, продолжают 
жесткую проверку киргизских 
грузовых автомобилей, из-за чего 
очереди на границе с Казахстаном 
стали даже больше, чем это было 
ранее», – поделился с «Курси-
вом» услышанным на закрытом 
заседании один из посетителей 
охраняемой «слуховой комнаты».

На расширенном заседании 
ЕМПС, в котором вместе с главами 
правительств Армении, Беларуси, 
Казахстана, Кыргызстана и России 
в качестве наблюдателя принял 
участие и недавно назначенный 
премьер-министром Молдовы 
Ион Кику, особых страстей уже 
не наблюдалось. Было заметно, 
что под пристальным вниманием 
СМИ члены правительственных 
делегаций сдерживают свои эмо-
ции, которые в виде интонаций, 
мимики и отдельных жестов все 
же прорывались наружу. 

Чем недоволен 
Казахстан 

Так, премьер-министр Казах-
стана Аскар Мамин, который на 

правах хозяина открыл вторую 
часть заседания межправсовета, 
сначала обозначил основные 
проблемы мировой экономики, 
а когда речь зашла о барьерах 
внут ри ЕАЭС, заметно сменил ин-
тонацию. «Сегодня мы ведем ре-
естр согласованных препятствий, 
который имеет 68 позиций. А 
начинали с 60. Вместо того чтобы 
снижать данные показатели, к 
сожалению, мы с каждым годом 
их только увеличиваем, возводя 
все новые и новые барьеры, либо 
затягиваем их устранение», – за-
метил Аскар Мамин. Он напом-
нил, что Казахстан несколько раз 
инициировал внесение поправок 
в законодательные акты ЕАЭС, 
чтобы устранить упомянутые ба-
рьеры, но продвижения по этому 
вопросу так и не увидел. 

Инициативы Беларуси, 
Армении 
и Кыргызстана

На озвученные Аскаром Мами-
ным предложения, будь то тема 
наложения штрафов за соверше-
ние нарушений на территории 
ЕАЭС или вопрос использования 
нелицензионной продукции, пре-
мьер-министры стран союза поч-
ти не отреагировали. Глава бело-
русского правительства Сергей 
Румас, сославшись на поручение 
своего президента Александра 
Лукашенко, объявил о желании 
ставшей во главе ЕАЭС Беларуси 
усилить наднациональную ком-
петенцию Евразийской комис-
сии. Речь идет о повышении роли 
ЕЭК в решении таких вопросов, 
как «техническое регулирование 
применения санитарных, вете-
ринарных и фитосанитарных 
мер, осуществления государ-
ственных закупок и предостав-
ления субсидий». Помимо этого 
белорусская сторона намерена 
сосредоточиться на создании 
условий для проведения единой 
экономической политики стран 
ЕЭАС в сфере промышленности, 
сельского хозяйства, энергетики 
и транспорта. 

Идею Беларуси поддержал пре-
мьер-министр Армении Никол 
Пашинян. Он также заметил, 
что, по наблюдениям армянской 
стороны, снимаемые барьеры 
периодически возникают вновь 
из-за действий естественных 
монополистов. «Считаем, что не-
обходимо консолидировать сов-
местные усилия, направленные 
на устранение существующих 
препятствий и создание условий, 
исключающих возможность их 
повторного возникновения», 
– заявил Пашинян, с улыбкой 
подчеркнув, что говорит об этом 
не в первый раз. 

В отличие от улыбающегося 
Пашиняна глава правительства 
Кыргызстана Мухаммедкалый 
Абылгазиев был мрачен. Еще 
не отойдя от возникшего на 
закрытом заседании спора, он, 
тем не менее, нашел в себе силы, 
чтобы поблагодарить Аскара 

Мамина «за теплый прием и со-
здание хороших условий для кон-
структивной работы». Однако 
отголоски ранее прозвучавших 
претензий в адрес Казахстана 
в выступлении Абылгазиева 
все же были. Подчеркнув, что 
главной задачей по завершению 
формирования единого рынка 
ЕАЭС является снятие внутрен-
них барьеров, препятствующих 
свободному движению товаров, 
услуг, капитала и рабочей силы, 
премьер-министр Кыргызстана 
заметил, что для эффективной 
системы по устранению барье-
ров необходимо немедленное 
принятие сразу нескольких мер. 
«Первое – наделить ЕЭК допол-
нительными полномочиями по 
отмене национальных актов 
государств-членов, нарушающих 
правила ЕАЭС. Второе – уста-
новить порядок и определить 
сроки рассмотрения обращений 
по нарушению правил союза. 
Следующее – уполномочить ЕЭК 
правом подачи исков в суд ЕАЭС 
в случае неисполнения государ-
ством-членом ее решений. Кроме 
того, крайне важно внедрить 
механизм определенных санк-
ций, взысканий и компенсаций 
судом ЕАЭС при неисполнении 
решения коллегии Евразийской 
экономической комиссии», – гля-
дя в сторону разговаривающих 
между собой Аскара Мамина и 
министра финансов РК Алихана 
Смаилова, заявил премьер-ми-
нистр Кыргызстана. При этом 
он выразил надежду, что ради 
достижения основополагающих 
целей ЕАЭС его предложения 
будут поддержаны всеми госу-
дарствами – членами союза. 

Чем Мишустин 
отличается 
от Медведева 

Наконец, наступил черед пред-
седателя правительства России 
Михаила Мишустина, речь ко-
торого представители СМИ жда-
ли с особым интересом. Немало 
журналистов сразу заметили, 
что стилем поведения Мишустин 
отличается от предшественника 
– Дмитрия Медведева. «Он не 
старается быть в центре вни-
мания, легко находит контакт с 
представителями других делега-
ций, не чураясь подходит к ним 
без особого приглашения», – по-
делился с «Курсивом» своими 
наблюдениями корреспондент 
одного из российских федераль-
ных телеканалов, сумевший 
пробраться в перерыве между 
заседаниями за кулисы межправ-
совета. Пикантность предстоя-
щему выступлению придавал и 
тот факт, что, по информации 
посетителей «слуховой комна-
ты», именно в адрес России со 
стороны других стран – членов 
ЕАЭС было высказано больше 
всего претензий в создании все-
возможных барьеров. 

Михаила Мишустина весь 
вылитый на делегацию России 

негатив не смутил. Напротив, в 
своем выступлении он подчер-
кнул, что Российская Федерация 
делает все возможное, чтобы 
живущие в Евразийском союзе 
люди чувствовали преимуще-
ства общего пространства и 
могли пользоваться равными 
возможностями. «Несколько 
слов о результатах, которых до-
бился наш союз. За первые три 
квартала прошлого года сово-
купный ВВП союза увеличился 
на 1,4%. Рост промышленности 
и сельского хозяйства – на 2,7%. 
Есть изменения в структуре экс-
портных операций внутри союза. 
Доля машин, оборудования и 
транспортных средств достигла 
20%. Внутренний рынок напол-
няется более разнообразными 
товарами, а у наших произ-
водителей появляются новые 
возможности для продвижения 
своей продукции. Вступило в 
силу соглашение о пенсионном 
обеспечении трудящихся ЕАЭС, 
которое гарантирует всем граж-
данам нашей «пятерки» право на 
получение пенсий независимо 
от места работы на территории 
союза. Это затрагивает интересы 
миллионов людей! И еще одно 
знаковое решение: разница в 
ценах на билеты в музеи и другие 
учреждения культуры для граж-
дан союза наконец устранена», 
– подчеркнул Михаил Мишустин, 
заметив, что Россия всегда идет 
навстречу конструктивным пред-
ложениям от коллег по союзу. 

Новый глава правительства РФ 
поставил перед странами ЕАЭС 
пять основных задач. Речь идет 
об устранении препятствий в 
торговле и развитии конкурент-
ных условий для бизнеса, уско-
рении цифровизации экономик 
стран «пятерки», процессе по 
созданию крупного проекта ев-
разийской сети промышленной 
кооперации, расширении меж-
дународного сотрудничества, а 
также увеличении расходов на 
социальные нужды населения 
стран единого пространства. 

Взгляд со стороны 
Уже достигнутые по итогам 

заседания межправсовета пору-
чения, распоряжения и решения 
по устранению существующих 
барьеров правительственные де-
легации стран ЕАЭС подписывали 
как-то неуверенно, у журналистов 
даже сложилось впечатление, что 
они пока не очень доверяют пози-
ции России. Мишустин периоди-
чески подходил к своим коллегам 
из других стран и долго о чем-то с 
ними беседовал. Наблюдавший за 
этим зарубежный журналист за-
метил, что, похоже, в документах 
Евразийского союза не работает 
главный пункт – о добровольном 
участии в этом объединении. «Не 
понимаю, зачем уговаривать?! 
Если нет желания, то пусть каж-
дый идет своим путем», – пожал 
плечами представитель прессы 
из Европы. 
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БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

О необходимости 
ревизии госпрограмм в 
Казахстане заговорили 
в конце прошлого года 
– глава НПП «Атаме-
кен» Тимур Кулибаев на 
встрече с парламентари-
ями озвучил идею 
«AQR госпрограмм», 
имея в виду аудит их 
эффективности. В конце 
января на расширенном 
заседании правитель-
ства президент Тока-
ев заявил о создании 
Центра мониторинга 
реформ. Официально 
проведение такого AQR 
на себя никто пока 
не взял. 

Дмитрий ПОКИДАЕВ 

Центр анализа и мониторинга 
социально-экономических ре-
форм при администрации пре-
зидента – тот орган, который 
подытожит уже действующие 
государственные программы 
развития, убежден председа-
тель правления НПП «Атаме-
кен» Аблай Мырзахметов . 
«Президент сказал о создании 
Центра мониторинга реформ, 
который должен провести аудит 
госпрограмм и деятельности 
госинститутов, и в середине 
года мы должны поставить все 
точки в этом вопросе. У меня 
ощущение того, что решитель-
ный настрой по этому вопросу 
есть и работа будет заверше-
на», – заявил Мырзахметов 
на встрече руководства НПП 
«Атамекен» с представителями 
СМИ в Нур-Султане.

Хватит ли сил Центру 
мониторинга

Центр анализа и мониторинга 
социально-экономических ре-
форм будет функционировать на 
общественных началах. Помимо 
сотрудников администрации 
президента в него войдут пред-
ставители научного и эксперт-
ного сообщества – все эти мо-
менты Касым-Жомарт Токаев 
оговорил сразу. Получается, что 
новая структура вряд ли будет 
отличаться большим штатом – в 
пользу этого предположения 
говорит и прозвучавшая от гла-
вы государства фраза: «пока же 
будет создан данный центр без 
каких-либо бюджетных затрат». 

На 11 декабря 2019 года, по 
данным сайта egov.kz, в Казах-
стане действовало 15 государ-
ственных программ, многие 
из которых (как, например, 
Государственная программа 
развития агропромышленно-
го комплекса Республики Ка-
захстан на 2017–2021 годы) 
разбиваются, в свою очередь, 
на отраслевые подпрограммы 

– отдельно по животноводству, 
отдельно по растениеводству. 
Вычислить эффективность всех 
этих госпрограмм к середине 
2020 года – работа, которая явно 
потребует больших трудозатрат. 
Проаудировать этот массив ин-
формации менее чем за полгода 
силами общественников мало-
реально. Даже в НПП «Атамекен» 
признают: иной раз сам сбор 
сведений о реализации той или 
иной госпрограммы становится 
титаническим трудом.

 «Мы в 2018 году запросили 
в Минсельхозе список компа-
ний, которые получили в 2017 
году субсидии от государства. 
Там этого списка не оказалось, 
– рассказывает заместитель 
председателя правления НПП 
Эльдар Жумагазиев. – Потом 
отправили письма в акимат – не 
буду называть регион, но от это-
го акимата тоже пришел ответ, 
что такого списка у них нет. Но 
мы все же сформировали эти 
списки, которые опять-таки не 
дают ответа на главный вопрос: 
да, компании субсидии получи-
ли, но что у них выросло? Нало-
гов начал больше платить либо 
новые рабочие места создает 
предприниматель, получивший 
субсидии? Нет этой информа-
ции», – констатирует он.

Складывается парадоксальная 
ситуация, когда на реализацию 
госпрограмм в стране выделя-
ются огромные средства (соглас-
но данным портала egov.kz, на 
реализацию 15 госпрограмм с 
разными временными лагами – с 
2011-го и с 2017 года до 2019-го, 
2020-го и до 2022 года суммарно 
закладывалось 14 трлн тенге из 
республиканского и местного 
бюджетов и даже трансфертов из 
Национального фонда), а конт-
ролировать конечный результат 
просто некому. Вернее, формаль-
ный функциональный контроль 
за реализацией госпрограмм 
возложен на правительство, то 
есть по факту исполнители гос-
программ контролируют сами 
себя. 

Счетный комитет и НПП 
смотрят в будущее

Финансовый аудит нужен не 
всем программам: например, в 
паспорте госпрограммы «Нацио-
нальная экспортная стратегия» 
утверждается, что финансовые 
затраты на нее не потребуют-
ся. А паспорт госпрограммы 
«30 корпоративных лидеров 
Казахстана» в графе «финанси-
рование» содержит такую рас-
плывчатую формулировку, как: 
«Для реализации Программы 
будут задействованы ресурсы и 
собственные средства участни-
ков Программы, отечественных 
и иностранных инвесторов, 
банков второго уровня, государ-
ственных холдингов, институтов 
развития, средства республикан-

ского и местных бюджетов» без 
какого-либо количественного 
объема участия каждого из 
источников. Другими словами, 
здесь придется сначала уточ-
нить, кто и сколько потратил на 
эту программу (и потратил ли 
вообще), прежде чем браться за 
оценку эффективности. 

Есть программа пригранич-
ного сотрудничества с КНР, 
финансирование мероприятий 
по которой входит в другие гос-
программы, наконец, есть гос-
программа по противодействию 
религиозному терроризму и 
экст ремизму, к которой штат-
ских аудиторов вряд ли подпус-
тят. Но в сухом остатке остается 
11 государственных программ, 
на которые направлялась льви-
ная доля из упомянутых 14 млрд 
тенге (если вычесть финансиро-

вание антитеррористической 
программы, то 13,8 трлн тенге). 
Часть из этих программ пытался 
мониторить Счетный комитет, 
и даже в его фрагментарных 
отчетах результаты оказывались 
плачевными.

 В апреле прошлого года глава 
СК Наталья Годунова констати-
ровала, что в преобладающем 
большинстве госпрограмм как 
на стадии их планирования, так 
и на стадии исполнения отсут-
ствовал перечень конкретных 
инвестиционных проектов, 
которые должны быть реализо-
ваны в рамках этих программ. 
Действующая же система оцен-
ки программ со стороны их 
исполнителей, по ее мнению, не 
дает возможности проанализи-
ровать полученные результаты. 
То есть председатель Счетного 

комитета еще прошлой весной 
признала, что аудит госпрог-
рамм необходим.

Тогда Годунова вызвалась 
взвалить решение проблемы 
на плечи своего ведомства: 
она предложила при разра-
ботке проектов госпрограмм 
внедрить предварительную их 
оценку Счетным комитетом до 
утверждения правительством. 
Но это предложение касается 
будущих госпрограмм и не дает 
возможности оценить, насколь-
ко эффективны были ранее 
реализованные и ныне реали-
зуемые госпрограммы. Также в 
будущее смотрят и в НПП, где 
создается электронный реестр 
казахстанского предпринима-
тельства: в этой базе данных, 
по словам заместителя предсе-
дателя правления «Атамекена» 

Рустама Журсунова, будет от-
ражаться в числе прочего факт 
получения конкретным лицом 
мер господдержки. «Мы внесем 
в этот бизнес-реестр все компа-
нии, в том числе и те, которые 
получают меры государствен-
ной поддержки, то есть у нас 
будет полная картина по тому, 
как эти меры господдержки ра-
ботают на практике», – поясняет 
Журсунов.

Таким образом, инструменты 
оценки госпрограмм в ближай-
шем будущем в стране все-таки 
появятся, но они позволят про-
изводить замеры эффективности 
госпрограмм только с момента 
своего внедрения. Полную же 
картину с ретроспективной па-
норамой по госпрограммам в 
стране пока никто рисовать не 
вызывается. 

Кто займется оценкой эффективности 
казахстанских госпрограмм

•   ГП РАЗВИТИЯ РЕГИОНОВ ДО 2020 ГОДА (сроки реализации – 2015–2019 годы)  
1 млрд 638 млн тг – за счет республиканского и местного бюджетов, а также внебюджетных средств. 
Внебюджетные средства составили 867 млн тг.

•   ГП ПОДДЕРЖКИ И РАЗВИТИЯ БИЗНЕСА «ДОРОЖНАЯ КАРТА БИЗНЕСА-2020» (сроки реализации – 2015–2019 годы)
268 млрд 319 млн тг, в том числе 145 млрд 819 млн тг – из республиканского бюджета,
90 млрд тг – из местного бюджета, 32,5 млрд тг – из Национального фонда.

•   ГП РАЗВИТИЯ И ФУНКЦИОНИРОВАНИЯ ЯЗЫКОВ В РК (сроки реализации – 2011–2019 годы)
36 млрд 101 млн тг – из республиканского и местного бюджетов.

•   ГП РАЗВИТИЯ ПРОДУКТИВНОЙ ЗАНЯТОСТИ И МАССОВОГО ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА «Е БЕК» (сроки реализации – 2017–2021 годы)
541 млрд 154 млн тг, в том числе 356 млрд 151 млн тг – из республиканского бюджета, 
49 млрд 200 млн тг – из Национального фонда, 135 млрд 802 млн тг – из местных бюджетов.

 •   ГП РАЗВИТИЯ ЗДРАВООХРАНЕНИЯ РК «ДЕНСАУЛЫ »  (сроки реализации – 2016–2019 годы)
1 трлн 569 млрд 562 млн тг, в том числе  944 млрд 998 млн тг – РБ, 550 млрд 512 тг – МБ, 
74 млрд 051 млн тг – другие источники, в том числе  Нацфонд.

 •   ГП РАЗВИТИЯ АГРОПРОМЫШЛЕННОГО КОМПЛЕКСА РК  (сроки реализации – 2017–2021 годы)
2 трлн 774 млрд тг, в том числе 1 трлн 740 млрд тг – РБ, 768 млрд тг – МБ, 266 млрд тг – другие источники.

 •   ГП ЖИЛИЩНОГО СТРОИТЕЛЬСТВА «Н РЛЫ ЖЕР»  (сроки реализации – 2017–2021 годы)
1 трлн 675 млн тг, в том числе 1 трлн 171 млрд тг – РБ, 504 млрд тг – другие источники.

 •   ПРОГРАММА "НАЦИОНАЛЬНАЯ ЭКСПОРТНАЯ СТРАТЕГИЯ"  (сроки реализации – 2018–2022 годы)
Финансовые затраты на реализацию программы не требуются.

 
•   ПРОГРАММА ПРИГРАНИЧНОГО СОТРУДНИЧЕСТВА МЕЖДУ ПРАВИТЕЛЬСТВОМ РК И ПРАВИТЕЛЬСТВОМ КНР (сроки реализации – 2015–2020 годы)
Финансирование конкретных мероприятий заложено в других госпрограммах.

 
•   ГП ИНДУСТРИАЛЬНО-ИННОВАЦИОННОГО РАЗВИТИЯ РК (сроки реализации – 2015–2019 годы)
878 млрд тг – из РБ.

 
•   ГП "ЦИФРОВОЙ КАЗАХСТАН" (сроки реализации – 2018–2022 годы) 
108 млрд 683 млн тг – из РБ.
 

•   ГП ИНФРАСТРУКТУРНОГО РАЗВИТИЯ "Н РЛЫ ЖОЛ" (сроки реализации – 2015–2019 годы)
4 трлн 647 млрд тг, в том числе 1 трлн 513 млрд тг – РБ, 1 трлн 307 млрд тг – Нацфонд, 3 млрд тг – МБ, 
537 млрд тг – международные финансовые институты и организации, 
697 млрд тг – собственные средства нацкомпаний и институтов развития, 135 млрд тг – частные инвестиции и ГЧП, 
47 млрд тг – средства ЕНПФ, 358 млрд тг – заемные средства БВУ.

 
•   ГП "30 КОРПОРАТИВНЫХ ЛИДЕРОВ КАЗАХСТАНА" (сроки реализации – 2007–2030 годы) 
Для реализации программы будут задействованы ресурсы и собственные средства участников программы, 
отечественных и иностранных инвесторов, банков второго уровня, государственных холдингов, институтов развития, 
средства республиканского и местных бюджетов без какого-либо количественного объема участия каждого из источников.

 
•   ГП РАЗВИТИЯ ОБРАЗОВАНИЯ И НАУКИ РК (сроки реализации – 2016–2019 годы)
1 трлн 423 млрд тг, в том числе 1 трлн 153 млрд тг – РБ, 252 млрд тг – МБ.
 

•   ГП ПО ПРОТИВОДЕЙСТВИЮ РЕЛИГИОЗНОМУ ЭКСТРЕМИЗМУ И ТЕРРОРИЗМУ В РК (сроки реализации – 2018–2022 годы)
270 млрд 148 млн тг, в том числе 209 млрд 361 млн тг – РБ, 60 млрд 787 млн тг – МБ. 

Правительство Узбе-
кистана провело ряд 
кадровых решений в тех 
отраслях и госкомпани-
ях, которые президент 
критиковал в своем 
послании к Олий 
Мажилису.

Павел НОСАЧЁВ, 

ТАШКЕНТ

Сразу шесть руководителей 
Министерства транспорта с 
формулировкой «недостаточ-
ная организованность работы» 
были переведены в статус и. о. 
Среди них – три замминистра, 
директор Агентства граждан-
ской авиации, начальник инс-
пекции по надзору за безо-
пасностью железнодорожных 
перевозок и начальник ин-
спекции по контролю качества 
дорожно-строительных работ. 
В правительстве Узбекистана 
отметили, что таким образом 
кабмин «пытается повысить 

персональную ответственность 
руководителей». 

По мнению эксперта ННО «Гу-
манитарный правовой центр» 
Шухрата Ганиева, за год суще-
ствования Минтранса руковод-
ство этих ведомств не сделало 
своих выводов. «Понятно, что 
это предупреждение. По исте-
чении, я думаю, очень короткого 
времени эти люди либо оставят 
свои должности и начнется 
тотальная кадровая чистка в 
ведомствах, либо они исправят 
ситуацию, в чем я глубоко сом-
неваюсь», – прокомментировал 
«Курсиву» Ганиев.

Стало известно, что на вне-
очередном собрании акционеров 
АО «Узбекистон темир йуллари» 
(железнодорожный перевозчик) 
будет рассмотрен вопрос об осво-
бождении от должности председа-
теля правления Хусниддина Хаси-
лова, а в АО «Uzbekistan Airways» 
обсудят соответствие Бахтиёра 
Хакимова занимаемой должно-
сти и. о. председателя компании. 

«Республика практически 
не использует свое геополи-
тическое положение в Цент-
ральноазиатском регионе. Это 
наследство прошлого режима, 
когда были закрыты все грани-
цы с соседями. Президент это 
отмечал, но при том уровне 
транспортной логистики, же-
лезнодорожного сообщения, 
состояния дорог добиться это-
го невозможно», – подчеркнул 
Шухрат Ганиев.

Кадровые чистки были анон-
сированы главой государства и 
в сфере высшего образования. 
На встрече с учеными Шавкат 
Мирзиёев заявил, что руково-
дители некоторых вузов могут 
лишиться своих постов.  

«В ближайшие дни мы еще 
многих ректоров освободим от 
должностей. Согласно информа-
ции, которая у меня на столе, эти 
ректоры не достойны быть даже 
сторожами вузов», – подчер-
кнул президент. Он связывает 
низкую квалификацию кадров 

в банковском секторе с отсут-
ствием научного потенциала в 
ташкентском фининституте и 
Ташкентском государственном 
экономическом университете. 
В последнем больше половины 
сотрудников не прошли атте-
стацию.  

По словам Шухрата Ганиева, 
вузы Узбекистана сегодня на-
ходятся «в каких-то страшно 
коррумпированных взаимоот-
ношениях». «В этой ситуации 
получить нормальный уровень 
образования будущим нашим 
специалистам вряд ли возмож-
но», – отметил эксперт.

Резюмируя, политолог под-
черкнул, что «эти решения не 
столь сенсационны, как хоте-
лось бы, к примеру, в силовых 
структурах или органах конт-
роля исполнительной власти, 
судах. Но это векторная тема, 
которая говорит о некоторых 
индикаторах направления дви-
жения республик сегодня», – за-
ключил Ганиев.

Из ректоров – в сторожа 
Власти Узбекистана анонсировали кадровую чистку в системе 
высшего образования

Фото: Shutterstock/RobSt
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Временные меры в Ки-
тае введены Starbucks
на фоне сообщений
о росте квартальных 
продаж в США. 

Heather HADDON, 

Micah MAIDENBERG

THE WALL STREET JOURNAL

Сеть кофеен Starbucks заявила, 
что благодаря потребителям в 
США повысила продажи в по-
следнем квартале 2019 года, а 
вот ее бизнес в Китае столкнулся 
с новой угрозой: более половины 
точек Starbucks в КНР пришлось 
временно закрыть из-за вспышки 
коронавируса.

Компания сообщила, что за-
крытие точек на ее втором круп-
нейшем рынке повлияет на фи-
нансовые результаты II квартала 
и всего года. В конце прошлого 
года в Китае насчитывалось 4292 
кофейни Starbucks, на 16% боль-
ше, чем в 2018 году.

«Мы сохраняем оптимизм и 
по-прежнему привержены долго-
срочным возможностям в Китае», 
– сказал генеральный директор 
Starbucks Кевин Джонсон.

Другие сети ресторанов, вклю-
чая McDonald’s и Yum China 
Holdings, также закрывают неко-
торые точки в Китае по мере рас-
пространения эпидемии. Вспыш-
ка вируса негативно сказалась как 
на акциях американских компа-
ний с большим присутствием в 
Китае, так и на рынках в целом.

Starbucks заявила, что будет 
придерживаться финансового 
руководства на этот год, а не 
добиваться роста в отдельных 
направлениях по причине воз-
можного влияния коронавируса.

«Это очень сложная ситуация», 
– сказал глава направления по 
развитию международных кана-
лов Джон Калвер.

Акции Starbucks упали на 1% 
после того, как сеть сообщила о 
доходе в $7,1 млрд за первый фи-
нансовый квартал – на 7% выше, 
чем годом ранее.

Сопоставимые продажи, то 
есть продажи в точках, открытых 
не менее 13 месяцев, исключаю-

щие колебания валютных курсов, 
выросли на 5% по всему миру.

Компания заявила, что ее со-
поставимые продажи выросли 
на 6% в США и на 3% в Китае. 
Рост на американском рынке 
был таким же, как в предыду-
щем квартале, а вот рост в КНР 
по сравнению с аналогичным 
перио дом был на 2% ниже.

Строительство новых кофеен в 
Китае улучшило продажи сети на 
китайском рынке.

Продвижение цифровой про-
граммы лояльности и запуск но-
вых напитков, особенно прохла-
дительных, повысили миро-
вые продажи, согласно данным 
Starbucks. Сильные праздничные 
продажи тоже благотворно ска-
зались на общих продажах за 
квартал.

В 2019 году продажи Starbucks 
росли в том числе благодаря 
ассортименту холодных напит-
ков – например, таких как кофе 
холодного заваривания, насы-
щенный азотом.

Компания отчиталась о квар-
тальной прибыли в $885,7 млн, 
или 74 цента в пересчете на 
акцию, по сравнению с $760,6 
млн, или 61 центом на акцию, 
годом ранее.

Перевод с английского языка –

Халида Каирбекова.

Starbucks Starbucks 
закрывает точки закрывает точки 
из-за эпидемии из-за эпидемии 
вирусавируса

Продажи Starbucks 

в США без учета новых 

точек, рост по сравнению 

с предыдущим годом

Примечание: финансовый год 

заканчивается в сентябре

Источник: Starbucks
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Продажи мотоциклов 

Harley-Davidson в сравнении 

с предыдущим годом

Источник: Harley-Davidson

3,0

–12,0

–9,0

–6,0

–3,0

0,0

%

’162015 ’17 ’18 ’19

Международные в США

Новые модели и актив-
ность за рубежом
не компенсируют
нехватку интереса
со стороны молодежи.

Bob TITA,

THE WALL STREET JOURNAL

Harley-Davidson заявила, что 

ее продажи мотоциклов в 2019 

году снова снизились, несмотря 

на новые модели и расширенные 

операции за рубежом, запу-

щенные компанией в попытках 

оживить спрос.

Розничные продажи упали на 

4,3% по сравнению с 2018 годом 

– такие данные компания пре-

доставила 28 января. На самом 

крупном рынке Harley – в США 

– продажи мотоциклов сократи-

лись на 5,2% и снижаются уже 

пятый год подряд.

Акции компании упали на 

4,3%, до $33,37, доход за IV квар-

тал и скорректированная при-

быль также не оправдали ожи-

даний.

«Из этих цифр можно увидеть, 

что нам предстоит еще много 

работы, – сказал генеральный ди-

ректор компании Мэтт Леватич 
на конференции с аналитиками. 

– Нам нужно ускорить темп».

Компания прогнозирует при-

быль этого года на том же уровне 

или незначительно выше, чем в 

прошлом, до $4,66 млрд.

Harley по-прежнему лидирует 

на американском рынке боль-

ших мотоциклов, но компания 

столкнулась с демографиче-

скими изменениями, которые 

отрицательно сказываются на 

продажах. Беби-бумеры, десят-

ки лет стоявшие за продажами 

мотоциклов, лодок, снегоходов 

и других транспортных средств 

для отдыха, стареют и покупают 

меньше новых моделей.

А молодые люди не демонстри-

руют того энтузиазма в отноше-

нии байков и лодок или той поку-

пательной способности, которые 

могли бы компенсировать паде-

ние продаж среди беби-бумеров. 

Harley старается взрастить новое 

поколение американских потре-

бителей с помощью программ, 

обучающих вождению байка. 

Производители также прибега-

ют к прокату и краткосрочному 

лизингу, чтобы привлечь более 

молодых покупателей.

«Для нашей организации важ-

но стать компанией, которая 

сама создает своих клиентов в 

США», – отметил Леватич.

Важная часть этой стратегии – 

первый электрический мотоцикл 

Harley под названием LiveWire 

(«оголенный провод»). Запуск 

модели в последнем квартале не 

обошелся без эксцессов: в октя-

бре поставки пришлось приоста-

новить на неделю из-за проблем 

с зарядным устройством. Эту не-

поладку компания устранила, и, 

по словам Леватича, он доволен 

первыми откликами покупателей 

LiveWire.

С ценником около $30 тыс. 

LiveWire, как ожидается, создаст 

небольшие объемы продаж и 

позволит оценить спрос на дру-

гие электрические мотоциклы и 

электровелосипеды. Harley рас-

считывает увеличить продажи 

в США и за рубежом благодаря 

более компактным мотоциклам 

для рыночных ниш, которые ком-

пания прежде не рассматривала.

Позднее в текущем году Harley 

планирует выпустить средний 

мотоцикл под названием Bronx 

Street Fighter («уличный боец 

Бронкса»), маленький мотоцикл 

для рынков Китая и Северной и 

Южной Америки, а также тури-

стический велосипед.

Компания, базирующаяся в 

Милуоки, заявила о расширении 

завода в Таиланде, а также о 

том, что открыла в IV квартале  

распределительный центр в Ки-

тае.  Международные продажи 

компании немного выросли за 

квартал. Падение розничных 

продаж мотоциклов в США на 

3,1% за этот период оказалось 

самым низким за три года.

Harley отчиталась о прибыли 

за последний квартал в $13,5 

млн, или 9 центов на акцию. Для 

сравнения: годом ранее при-

быль в этот период составила 

$495 тыс., или ноль в пересчете 

на акцию. Без учета расходов, 

связанных с пошлинами и ре-

структуризацией, прибыль, по 

заявлению компании, составила 

20 центов на акцию, то есть на 

4 цента ниже ожиданий анали-

тиков.

В IV квартале доход компании 

упал на 8,5%, до $874 млн, что 

оказалось ниже прогнозов ана-

литиков в $922 млн.

Перевод с английского языка –

Халида Каирбекова.

Продажи Harley-Davidson в США Продажи Harley-Davidson в США 
падают пятый год подрядпадают пятый год подряд

Компания надеется, что ее первый электрический байк LiveWire разожжет интерес нового поколения покупателей. 

Фото: Noel Celis/Agence France-Presse/Getty Images

Фото: Xinhua / Zuma Press

Аналитики ИК «Фридом 
Финанс» предлагают об-
ратить внимание на ак-
ции крупнейшего в мире 
производителя цемен-
та – HeidelbergCement 
(тикер на Xetra: HEI). 
По мнению экспертов 
фондового рынка, под-
тверждение позитивных 
прогнозов по итогам 
2019 года и рейтинг 
Moody’s на уровне 
«Baa3» поддержат коти-
ровки компании. Целе-
вая цена акций – 73,36 
евро, сейчас они торгу-
ются на уровне 63 евро. 
Вот четыре причины в 
поддержку идеи инве-
стирования
в HeidelbergCement.

Отчет за III квартал 2019 
года. Выручка HeidelbergCement 

за июль – сентябрь выросла на 

7%, до 14,3 млрд евро. В отчет-

ном периоде компания завер-

шила программу повышения эф-

фективности, принятую в 2018 

году и предполагавшую к 2020 

году сокращение расходов на 100 

млн евро. Это удалось сделать на 

год раньше, чем планировалось, 

поэтому руководство приняло 

решение уменьшить затраты 

еще на 30 млн евро. Свободный 

денежный поток за последние 

12 месяцев увеличился пример-

но на 1,7 млрд евро. С учетом 

обязательств по аренде в раз-

мере 1,3 млрд евро чистый долг 

HeidelbergCement сократился 

примерно на 1,1 млрд евро, до 

8,5 млрд евро. Компания также 

подтвердила прогноз на 2019 

год. Руководство рассчитывает, 

что повышение эффективности 

затрат на энергию по срав-

нению с предыдущим годом 

вкупе с устойчивым развитием 

в Европе, Северной Америке, а 

также в Индонезии, Таиланде и 

других регионах АТР внесет по-

ложительный вклад в итоговые 

результаты. 

В ноябре Moody’s подтвердило 
долгосрочный рейтинг эмитен-
та HeidelbergCement AG (HC) на 
уровне «Baa3». Этот рейтинг отра-

жает устойчивый бизнес-профиль 

группы. Устойчивость обеспечи-

вают широта географического 

охвата и ассортимента продукции, 

а также очень высокие барьеры 

для входа на этот рынок. Moody’s 

считает, что компания в течение 

2020 года продвинется к кредит-

ным метрикам, соответствующим 

рейтингу «Baa2». Эта цель будет 

достигнута, если чистый леверидж 

коэффициента опустится ниже 2, 

что позволит увеличить свобод-

ный денежный поток. 

П о с л е д н и е  о б н о в л е н и я 
инвест домов. Аналитики из 

AlphaValue и Exane BNP дают 

рекомендацию «покупать» с 

целевой ценой 86,3 и 86,5 евро 

соответственно. 

Техническая картина. В се-

редине января акции удержали 

важный уровень поддержки в 62 

евро и сейчас продолжают дви-

жение в восходящем канале от 

середины августа. В случае про-

боя отметки 65,5 евро возможно 

движение до 70 евро.

Инвестидея от Freedom Finance
HeidelbergCement AG: цементируя бизнес-успехи 

Фото: Depositphotos/info

Фото: Shutterstock/Tannen Maury
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ТЕНДЕНЦИИ 

Kursiv Research пред-
ставляет традиционный 
ежегодный рейтинг
топ-30 крупнейших 
налогоплательщиков 
Казахстана. В 2019 году 
первая тридцатка по-
полнила бюджет страны 
на 5,1 трлн тенге, это 
примерно половина от 
общего объема нало-
говых поступлений в 
госбюджет за год.

Айгуль ИБРАЕВА

По данным Комитета госдо-
ходов МФ РК, за 2019 год общая 
сумма налоговых поступлений в 
государственный бюджет респу-
блики составила 9,69 трлн тенге, 
по сравнению с предыдущим 
налоговым периодом собирае-
мость налогов увеличилась на 
18,3%, или на 1,5 трлн тенге. 300 
крупнейших компаний Казахста-
на, подлежащих мониторингу*, 
пополнили казну на 7,25 трлн 
тенге. Корпоративный сектор не 
отличился в 2019 году: по срав-
нению с 2018 годом показатель 
вырос лишь на 0,45 трлн тенге, 
или на 6,6%, тогда как в предыду-
щие годы прирост был на уровне 
40–50%.

Традиционно основную сумму 
в бюджет принесли предприятия, 
занимающиеся добычей нефти и 
попутного газа, они расположи-
лись на 18 из 30 строк рейтинга. 
По итогам 2019 года на долю 
нефтегазового сектора пришлось 
85%, или 4,32 трлн тенге, от 
всех выплат первой тридцатки 
перечня крупных налогопла-
тельщиков. По сравнению с 
предыдущим периодом объем 
налогов, собираемых с данных 
компаний, изменился незначи-
тельно, что может быть связано 
с небольшим колебанием цен на 
нефть в 2019 году.

За «нефтянкой» следуют ком-
пании табачной отрасли. К двум 
постоянным участникам рейтин-
га из данного сектора в этом году 
присоединилась еще одна, их 
доля в общем объеме выплачен-
ных в бюджет налогов составила 
4,7% (238,44 млрд тенге). 

Примерно столько же налогов 
заплатили предприятия метал-
лургической промышленности 
– 218,6 млрд тенге, или 4,3% от 
общего объема налогов с топ-30. 
В рейтинг вошли также пред-

Кормильцы Казахстана
Топ-30 компаний-налогоплательщиков обеспечили половину 

всех поступлений в бюджет страны
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ОТРАСЛЕВАЯ СТРУКТУРА 
ТОП-30 НАЛОГОПЛАТЕЛЬЩИКОВ РК В 2019 ГОДУ

Добыча сырой нефти и попутного газа

Табачная промышленность

Металлургическая промышленность

Горнодобывающая промышленность

Транспорт

Производство продуктов нефтепереработки

Услуги связи

ИТОГО

 4 316,56   

 238,44   

 218,46   

 166,93   

 50,62   

 44,96   

 43,31   

 5 079,29   

85,0%

4,7%

4,3%

3,3%

1,0%

0,9%

0,9%

НАЛОГИ, МЛРД ТЕНГЕ ДОЛЯ

ставители горнодобывающей 
промышленности, транспорта, 
производства продуктов нефте-
переработки и связи. Компаний 
финансового сектора и строи-
телей в рейтинге 2019 года, в 
отличие от предыдущих лет, не 
оказалось.

Компании, 
отличившиеся 
в 2019 году

Восемь компаний из первой 
десятки участников рейтинга 
специализируются на добыче 
нефти. Первая тройка крупней-
ших налогоплательщиков Казах-
стана остается неизменной, это 
ТОО «Тенгизшевройл», которое 
пополнило бюджет страны на 
1,94 трлн тенге, казахстанский 
филиал «Карачаганак Петролиум 
Оперейтинг Б.В.», обеспечивший 
пополнение бюджета на 616,96 
млрд тенге, и АО «Мангистау-
мунайгаз» с объемом налогов 
366,28 млрд тенге. Только эти 
три предприятия обеспечили 
30% всех налоговых поступлений 
РК в 2019 году. По сравнению с 
предыдущим годом налоговые 
выплаты данных компаний не-
сколько сократились.

По предварительным данным, 
добыча нефти и газоконденсата 
по Казахстану в 2019 году соста-
вила 90,5 млн тонн. Как уточнили 
в Министерстве энергетики, ТОО 
«Тенгизшевройл» за год добыло 
29,79 млн тонн углеводородов, 
«Карачаганак Петролиум Опе-
рейтинг Б.В.» – 11,27 млн тонн 
и «Норт Каспиан Оперейтинг 
Компани Н.В.» – 14,1 млн тонн. 
Последний вошел в рейтинг 
крупнейших налогоплательщи-
ков в 2019 году и разместился 
сразу на 13-й позиции с объемом 
налоговых выплат 88,36 млрд 

тенге. НКОК является опера-
тором проекта коммерческой 
добычи на морском месторожде-
нии Кашаган – одном из круп-
нейших месторождений в мире, 
открытых за последние 40 лет. 
Казахстанское участие в проекте 
составляет 16,88%.

На четвертой и пятой строчках 
рейтинга расположились АО «Эм-
бамунайгаз» и АО «Озенмунай-
газ» – «дочки» «КазМунайГаза»,
национального нефтяного опе-
ратора. Эти компании уплати-
ли государству в виде налогов 
194,88 и 177,44 млрд тенге со-
ответственно. Можно отметить, 
что «Эмбамунайгаз» улучшил 
свой прошлогодний результат 
на 33,7%. Также, по сообщению 
КМГ, предприятие в 2019 году 
существенно увеличило запасы 
ресурсной базы углеводородов, 
прирост стал возможен благо-
даря доразведке действующих 
месторождений.

С шестой по восьмую позиции 
крупнейших налогоплательщи-
ков страны заняли компании 
«нефтянки» с китайским участи-
ем, это АО «СНПС-Актобемунай-
газ» и ТОО «СП «Казгермунай», 
крупным акционером которых 
является китайская националь-
ная нефтегазовая корпорация 
CNPC, и АО «Каражанбасмунай» 
входящее в состав CITIC Group.

На девятой позиции рейтинга, 
улучшив свой прошлогодний 
результат на четыре строчки, 
расположилось ТОО «Казцинк». 
Компания пополнила бюджет 
на сумму 106,59 млрд тенге, что 
на 47,7% больше показателей 
2018 года. «Казцинк» – крупный 
интегрированный производи-
тель цинка с большой долей 
сопутствующего выпуска меди, 
драгоценных металлов и свинца. 

Генеральный инвестор товари-
щества – швейцарская компания 
Glencore International AG.

Десятое место закрепилось 
за представителем табачного 
рынка Казахстана – ТОО «Джей 
Ти Ай Казахстан». Предприятие 
внесло в госбюджет 101,91 млрд 
тенге, что на 22,5% больше, чем в 
2018 году. Еще одна компания по 
производству табачных изделий 
в РК – «Филип Моррис Казахстан» 
– поднялась на одну строчку, до 
11-го места, заплатив при этом 
95,17 млрд тенге, что на 24,8% 
больше, чем в предыдущем году.

Почти в 3 раза увеличился 
объем налоговых выплат НК 
«КазМунайГаз» – с 31,53 млрд 
тенге в 2018 году до 90,93 млрд 
тенге в 2019 году, в итоге нац-
компания поднялась с 26-й на 
12-ю позицию. Стоит отметить, 
что в прошлом году рейтинго-
вое агентство Moody’s повысило 
рейтинг кредитоспособности 
компании на самостоятельной 
основе без учета поддержки со 
стороны правительства Казахста-
на с «Ва3» до «Ва2». Долгосроч-
ный рейтинг КМГ подтвержден 
на уровне «Bаа3» с пересмотром 
прогноза со «стабильного» на 
«позитивный».

Иностранные подрядчики од-
ного из крупнейших в Казахстане 
Карачаганакского месторожде-
ния – филиалы компаний «Би 
Джи Карачаганак Лимитед» и 
«Аджип Карачаганак Б.В.» – рас-
положились на 14-й и 15-й по-
зициях рейтинга. Компании вы-
платили казне 78,1 и 74,23 млрд 
тенге соответственно. Филиал 
«Шеврон Интернэшнл Петролеум 
Компани», также участник дан-
ного проекта, заплатил налоги на 
сумму 54,1 млрд тенге и оказался 
на 20-й позиции рейтинга.

Компания казахстанского биз-
несмена Тимура Кулибаева – 
акционерное общество «Каспий 
нефть» – в 2019 году оказалась на 
16-й позиции рейтинга, заплатив 
в бюджет около 67,1 млрд тенге. 
Транснациональная компания 
«Казхром», входящая в состав 
Евразийской группы (ERG), от-
стояла свое 17-е место, по ре-
зультатам 2019 года налоговые 
отчисления компании составили 
63,17 млрд тенге, что больше на 
26%, чем годом ранее.

Далее идут новички рейтин-
га. ТОО «KAZ Minerals Aktogay» 
расположилось на 18-й позиции 
с объемом налоговых выплат 
58,02 млрд тенге, с предыдущего 
налогового периода показатель 
увеличился почти на 83%. В 2 
раза, с 27,38 до 57,17 млрд тенге, 
выросли выплаты АО «Соколов-
ско-Сарбайское горно-обогати-
тельное производственное объ-
единение», входящего в состав 
Eurasian Resources Group. 

« Д о ч к а »  « К а з ц и н к а »  АО 
«Altyntau Kokshetau», специали-
зирующееся на добыче золота в 
Акмолинской области, пополни-
ло казну в 2019 году на 51,75 млрд 
тенге, улучшив свой предыдущий 
результат на 63,6%. Националь-
ная компания «Қазақстан темір 
жолы» с налоговыми отчислени-
ями в 50,62 млрд тенге поднялась 
на одну строчку, до 22-й позиции.

Следом идет «Казахмыс» с 
объемом налоговых выплат 
48,7 млрд тенге, по сравнению 
с предыдущим годом показатель 
сократился на 18,8%. С прошлого 
рейтинга компания потеряла 
девять строк в нашем рейтинге. 
Крупным акционером «Казахмы-
са» является казахстанский пред-
приниматель Владимир Ким.

48,68 млрд тенге в виде нало-
гов и иных платежей выплатило 
Казахстану АО «Матен Петро-
леум». Акции бывшей компа-
нии казахстанского бизнесмена 
Динмухамета Идрисова сегодня 
принадлежат голландской Sino-
Science Netherlands Energy Group 
B.V., материнской компанией 
которой является китайская Geo-
Jade Petroleum.

«ПетроКазахстан» – нефтяная 
группа компаний, акционерами 
которой являются «Китайская 
Национальная Нефтяная Корпо-
рация» (CNPC) и «КазМунайГаз». 
Сразу две компании группы 
вошли в рейтинг – ТОО «Петро-
Казахстан Ойл Продактс» на 25-й 

позиции с объемом налоговых 
выплат 44,96 млрд тенге и АО 
«ПетроКазахстан Кумколь Ресор-
сиз», которое выплатило бюдже-
ту в 2019 году 43,96 млрд тенге и 
разместилось на 26-й позиции.

27-е место рейтинга обеспе-
чило себе АО «Казахтелеком» 
– представитель сектора связи и 
коммуникаций уплатил в бюджет 
страны 43,31 млрд тенге против 
40,22 млрд тенге в 2018 году. 

Замыкают рейтинг три но-
вичка. Казахстанские филиалы 
компаний «Нельсон Петролеум 
Бузачи Б.В.» и «СNPC Интерне-
шионал (Бузачи)» на равных 
долях осуществляют разработку 
нефтяного месторождения Се-
верное Бузачи в Мангистауской 
области. «Нельсон Петролеум 
Бузачи Б.В.» осуществила за 2019 
год налоговые выплаты Казахста-
ну в размере 43,24 млрд тенге. 
Компания зарегистрирована 
в Голландии, входит в группу 
Caspian Investment Resources Ltd, 
акционерами которой являются 
российская «ЛУКОЙЛ Оверсиз» 
и китайская компания Sinopec. 
Филиал корпорации «СNPC Ин-
тернешионал (Бузачи) Б.В.» в 
городе Актау в свою очередь 
выплатил налоги на сумму 41,69 
млрд тенге.

На 30-й строчке рейтинга раз-
местилось ТОО «Бритиш Аме-
рикан Тобакко Казахстан Трей-
динг», предприятие направило 
в бюджет РК в виде налогов и 
других платежей 41,35 млрд 
тенге. British American Tobacco 
является одним из крупнейших 
производителей сигарет в мире.

Источник данных – Комитет 
государственных доходов Мини-
стерства финансов Республики 
Казахстан.

* Согласно перечню 300 круп-
ных налогоплательщиков, под-
лежащих мониторингу, утверж-
денному приказом министра 
финансов РК от 14 декабря 2018 
года № 1082. 

Ограничение ответствен-
ности

Kursiv Research обращает 
внимание на то, что приве-
денный выше материал носит 
исключительно информаци-
онный характер и не является 
предложением или рекоменда-
цией совершать какие-либо 
сделки с ценными бумагами и 
иными активами указанных 
организаций.

Фото: Shutterstock/ADragan
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Валютный курс и процентные ставки: 
какие структурные изменения нужны 

казахстанскому рынку?
> стр. 1

Что в Казахстане
В Казахстане формального фи-

скального правила пока нет, хотя 
первые шаги в его сторону – в 
виде установления снижающего-
ся гарантированного трансферта 
из Нацфонда в бюджет – были 
сделаны давно. Президент Ка-
сым-Жомарт Токаев в своей 
речи на расширенном заседании 
правительства в январе четко 
обозначил формализацию пра-
вила в качестве одной из задач 
для исполнительной власти. 
Указание на то, что такое пра-
вило должно быть «контрцикли-
ческим», можно трактовать 
по-разному. Скорее всего, если 
«цикличность» будет определена 
в отношении нефтяного рынка, 
решением поставленной задачи 
станет какая-то форма отвязки 
от цен нефти через ограничение 
госрасходов (или гарантирован-
ного трансферта) при благопри-
ятной конъюнктуре. 

Даже в существующей сегодня 
системе эта отвязка фактически 
уже есть – хотя в другом смысле. 
Вспомним, что «большая тройка» 
(«Тенгизшевройл», Кашаган и 
Карачаганак) платит налоги в 
валюте. Валютные поступления 
Нацфонда, в свою очередь, со-
ставляют примерно половину его 
доходов. Решения о необходимо-
сти, времени, объеме продажи 
валюты из Нацфонда для обе-
спечения тенгового трансферта в 
бюджет принимают не казначеи 
нефтяных компаний, а Нацбанк. 
На этом этапе процесс поиска 
равновесного курса рынком в 
существенной мере заменяется 
на мнение Нацбанка, где имен-
но справедливый курс должен 
находиться.

Вес этого мнения повышается 
в те моменты, когда Нацбанк 
одновременно выступает во 
встречной роли, покупая валюту 
как агент ЕНПФ для инвестиро-
вания пенсионных накоплений. 
Чтобы сгладить потенциальный 
конфликт этих интересов и сде-
лать влияние операций Нацбанка 
на рынок более предсказуемым, 
обсуждаются как возможность 
раскрытия данных о них, так 
и их регуляризация какими-то 
отдельными правилами (пока пу-
бликуемые данные об интервен-
циях Нацбанка относятся лишь к 
тем операциям, которые он осу-
ществляет от своего имени, а не 
как агент Нацфонда или ЕНПФ). 
Сама по себе ни одна из этих мер 
не сделает рынок ликвиднее, что, 
в свою очередь, кажется необхо-
димым для пре одоления «страха 
плавания». Ведь свободное кур-
сообразование ведет к хорошим 
результатам лишь тогда, когда 
круг участников рынка доста-
точно широк (и поведенчески 
они отличаются друг от друга), а 
ликвидность на нем характеризу-
ется достаточной глубиной (так 
что ни одна конкретная заявка не 
ведет к избыточно крупному от-
клонению курса от предыдущих 
значений).

О кросс-курсе
Итак, ни в Казахстане, ни в Рос-

сии обменный курс националь-
ной валюты к доллару напрямую 
и автоматически с нефтью не 
связан. Действие общего для 
наших стран фактора курсовой 
динамики, который через свое 
синхронное влияние на оба об-
менных курса оперативно помо-
гал бы держать кросс-курс тенге/
рубль на примерно постоянном 
уровне без вмешательства регу-
лятора, нейтрализовано. Неуди-
вительно поэтому, что валютные 
пары доллар/тенге и рубль/тенге 
периодически двигаются разно-
направленно, усложняя задачу 
для Нацбанка, формируя волны 
курсовых ожиданий и подрывая 
процессы интеграции реального 
сектора в рамках ЕАЭС. 

К счастью, так будет не всегда. 
Тенге и рубль будут в большей 
степени двигаться в тандеме 
(то есть кросс-курс будет более 
стабильным), когда в Казахстане 
вырастет участие иностранных 
инвесторов на внутреннем дол-
говом рынке – проще говоря, 
когда гособлигации в тенге будут 
покупать больше иностранных 

инвесторов, чем сейчас. Такая 
задача также напрямую была 
подтверждена в выступлении 
главы государства на заседа-
нии правительства – и отрадно, 
что большинство необходимых 
технических шагов для ее вы-
полнения уже полностью или 
почти реализованы. Среди них и 
включение внутренних госбумаг 
в основные долговые индексы ло-
кальных рынков (из которых ос-
новной – Government Bond Index 
GBI, рассчитываемый JPMorgan, 
для чего в том числе Минфин 
запустил программу укрупнения 
существующих серий облигаций 
и будет создавать «эталонные» 
выпуски), и донастройка уже 
существующего «моста» между 
расчетно-депозитарной систе-
мой Clearstream и инфраструк-
турой KASE (что расширит выбор 
брокеров для иностранных ин-
весторов), и, возможно, приход 
в Казахстан системы Euroclear. 
Нужно будет и как-то решать 
проблему доминирования ЕНПФ 
среди инвесторов в госбумаги 
(его потребность в ежегодном 
вложении поступающих отчисле-
ний приближается к 1 трлн тенге, 
что эквивалентно почти 60% 
годовой программы выпуска тен-
говых облигаций Минфином). 
Здесь стратегически правильным 
решением, на наш взгляд, стало 
бы давно обсуждаемое возвра-
щение частных управляющих 
(как и осторожное расширение 
инвестиционной декларации 
для обязательных пенсионных 
накоплений). 

В более широком контексте 
обсуждения бюджетных правил 
проблема «избыточных сбереже-
ний» в ЕНПФ не только является 
отражением благоприятной 
демографической ситуации, но 
и свидетельствует о том, что 
трансферт из Нацфонда можно 

значительно сократить, увели-
чивая одновременно государ-
ственные заимствования. Ведь 
сейчас Нацфонд как доля ВВП 
не растет. Не надо бояться та-
кой стратегии – многие страны 
реализовывали ее (российский 
вариант назывался «занимай 
и сберегай», и такая политика 
действовала в докризисный 
период). Страны с солидными 
темпами роста из дополнитель-
ного долга просто «вырастают», 

а номинальные издержки на его 
обслуживание, то есть процент-
ные ставки в экономике, при 
консервативной денежно-кре-
дитной политике падают в при-
сутствии иностранцев гораздо 
быстрее, чем без них. Расши-
рение номинальной налоговой 
базы (как через номинальный 
рост ВВП, так и через улучшение 
собираемости налогов) в такой 
стратегии опережает рост бюд-
жетных расходов на обслужива-
ние долга – и как доля ВВП они 
не показывают опасной динами-
ки. С этой точки зрения создание 
ликвидного финансового рынка 
– это такая же долгосрочная ин-
вестиция для государства, как 
и вложения в «традиционную 
инфраструктуру», и за него надо 
что-то заплатить.

Запад поможет
Как уже было сказано, ино-

странцы на внутреннем дол-
говом рынке – это не столь-
ко снижение ставок, сколько 
появление общего со всеми 
остальными развивающимися 
рынками, в том числе с Россией, 
драйвера валютного курса. На 
глобальных рынках динамика 
курсов, включая и формирую-
щиеся экономики, уже давно 
и в большей степени зависит 
от финансовых, а не торговых 
потоков. Если посмотреть на 
валюты, показавшие наилуч-
шую динамику в 2019 году, это 
украинская гривна (+17%), 
рубль (+13%) и египетский фунт 
(+12%). Их объединяют только 
значительные притоки ино-
странных инвестиций в локаль-
ный госдолг. При этом текущий 
счет платежного баланса в двух 
из них остается дефицитным, а 
в России его профицит сокра-
тился. Ни в краткосрочной, ни 
в среднесрочной перспективе 

четкой и однозначной связи 
между балансом текущего сче-
та и динамикой национальной 
валюты нет, хотя это и проти-
воречит мнению Нацбанка (его 
декабрьский пресс-релиз по 
процентным ставкам заканчива-
ется обратным утверждением). 
Точнее, это противоречит тому 
представлению о формировании 
курсовых ожиданий в стране, 
которого придерживается Нац-
банк.

«Возможность инвестиро-
вать» редко означает авто-
матическое «желание инве-
стировать». С точки зрения 
иностранных инвесторов, кро-
ме упрощения доступа, опре-
деленные изменения должны 
произойти и в подходе Нацбан-
ка к сглаживанию динамики 
валютного курса, а также в 
отдельных аспектах существу-
ющей практики валютного 
контроля. Консерватизм регу-
лятора в этих вопросах понятен. 
Его усугубляет противоречивый 
опыт покупок нерезидентами 
нот Нацбанка на вторичном 
рынке в 2017–2018 годах, когда 
по ряду причин совокупный воз-
врат на инвестиции не совпал с 
ожидавшимся (что было разо-
чарованием для инвесторов), а 
стабильность вложений со сто-
роны нерезидентов оказалась 
недостаточно высокой (что, 
видимо, разочаровало Нац-
банк). «Работу над ошибками», 
на наш взгляд, с обеих сторон 
провести будет нетрудно. Реаль-
ные процентные ставки (то есть 
ставки с поправкой на ожидае-
мую инфляцию) в Казахстане 
остаются высокими. Понятно, 
что это основа любого инте-
реса нерезидента к локальным 
рынкам. А в чем интерес для 
нацио нального регулятора? В 
том, что нерезиденты помогут 
быстрее изменить представле-
ния локальных игроков о том, 
что такое «приемлемые ставки»
(и сделают это тем убедитель-
нее, чем больше гибкости Нац-
банк даст обменному курсу 
тенге при формировании повы-
шательного давления).

Разные риски
Нужно понимать, что ноты 

Нацбанка и облигации Мин-
фина – разные инструменты, в 

первую очередь с точки зрения 
процентного риска. В первых 
его почти нет, во вторых – при 
сроках погашения вплоть до 
20 лет – его много. Вложения 
в ноты хороши, с точки зрения 
иностранцев, как кэрри-трейд 
(краткосрочная и не захеджи-
рованная в смысле валютного 
риска стратегия, где получение 
процентного потока в высоко-
доходной валюте фондируется 
валютой с низкими ставками). В 

кэрри-трейде мнение инвестора 
о будущей динамике процентных 
ставок в локальной валюте не 
важно – от этих ожиданий почти 
ничего не зависит. При покупке 
долгосрочных облигаций (то есть 
инструментов с высокой дюраци-
ей) все наоборот: инвестор готов 
нести больший валютный риск, а 
главным элементом прибыльно-
сти всей стратегии становится 
правильность суждения о буду-
щих процентных ставках. Цена 
ошибки в прогнозе курса при 
долгосрочном инвестировании 
существенно ниже, а при крат-
косрочных вложениях – гораздо 
выше.

Отчасти поэтому предыдущая 
попытка «открыться» внешнему 
долговому инвестору, которая 
так многообещающе начина-
лась (помню переполненный 
зал в лондонском офисе агент-
ства Bloomberg, где в июне 
2018 года Нацбанк презентовал 
свою программу подключения к 
Clearstream), не оказалась убе-
дительной. Задача построения 
кривой доходности, которую в 
тех условиях взял на себя Нац-
банк как через свои ноты, так и 
через продажу госбумаг из сво-
его портфеля, без новых разме-
щений «правильных» выпусков 
Минфином была и не простой, 
и вряд ли могла привести к ка-
чественно новой фазе развития 
рынка.

Всё под контролем
Улучшение координации меж-

ду Минфином и Нацбанком, 
которое также было отмечено 
президентом в его речи от 24 ян-
варя, мы как участники рынка 
можем только приветствовать. 
Ведь конкретные шаги, которые 
из него вытекают, позитивно 
влияют на ликвидность основ-
ных сегментов финансового 

рынка за счет расширения круга 
его участников. Иностранные 
инвесторы дополнят список 
тех видов участников, которые 
представлены на рынке. Это 
поможет самому рынку пол-
ноценнее выполнять функцию 
price discovery – что по обмен-
ному курсу, что по процент-
ным ставкам. Задача рынка 
– «развернуть» базовую ставку 
Нацбанка в полную кривую 
доходности, чтобы появился 
показатель цены денег на каж-
дый заданный срок, причем не 
индикативный, а торгуемый в 
практическом смысле (эконо-
мисты называют это частью 
«трансмиссионного механиз-
ма»). Опыт многих стран, пе-
реходивших к инфляционному 
таргетированию, показывает, 
что есть прямая связь между 
присутствием нерезидентов на 
рынке и степенью, в которой 
денежно-кредитная политика 
(ДКП) становится действенной 
и «вперед смотрящей».

Мы рассчитываем, что посте-
пенно развеются и те опасения, 
через которые прошли все боль-
шие локальные рынки и которые 
пока в Казахстане широко рас-
пространены, – что за притоком 
иностранных инвестиций после-
дует их отток и что, возможно, 
для его предотвращения не сто-
ит допускать и притока. Такой 
взгляд уходит корнями в 1980-е, 
когда валютные курсы были 
еще жестко фиксированными и 
регулятор опосредовал любой 
контакт нерезидента с внутрен-
ним рынком. Современная прак-
тика показывает, что если рынок 
верит в дисциплинированную 
реакцию регулятора на будущие 
инфляционные шоки и если в 
обменном курсе есть необходи-
мый элемент гибкости, то угроза 
оттока не так велика. Даже в 
России в 2018 году, несмотря 
на ухудшение санкционных 
ограничений и ускорение ин-
фляции из-за повышения НДС, 
доля нерезидентов на рынке 
рублевого госдолга снизилась не 
катастрофично – максимум на 
43%, минимум на 30% (цифры 
скорректированы на объемы 
нерыночных выпусков).

Наконец, отметим, что допуск 
иностранных инвесторов на ва-
лютный и долговой рынки вну-
три страны отнюдь не означает, 
что регулятор утрачивает кон-
троль за динамикой курса или 
ставок. Напротив, имеющийся 
в арсенале Нацбанка инстру-
ментарий при грамотном ис-
пользовании становится более 
действенным. Общепризнано, 
что валютный канал – наи-
более работоспособная часть 
трансмиссионного механизма 
в развивающихся странах. А он 
тем действеннее, чем больше 
нерезидентов на рынке. Чтобы 
противостоять инфляционному 
(читай: девальвационному) 
давлению в отсутствие нерези-
дентов на рынке, повышение 
ставок в любом случае должно 
быть более масштабным. Ведь 
мы говорим об экономике, жи-
вущей преимущественно с фик-
сированными (а не плавающи-
ми) ставками, в которой роль 
госпрограмм в кредитовании 
очень велика – оба этих фактора 
резко ухудшают действие того, 
что экономисты называют «кре-
дитным каналом» ДКП. 

Кроме того, между странами с 
заметным участием нерезиден-
тов во внутреннем рынке степень 
участия центробанков в курсо-
образовании сильно отличается. 
Например, если речь идет о фазе 
притока внешних инвестиций, 
выбор конкретной комбинации 
«укрепление тенге (без увели-
чения резервов) – увеличение 
резервов (без укрепления тенге)» 
остается так же на усмотрение 
Нацбанка, как и в любой другой 
ситуации. 

Согласно поручению президен-
та, Нацбанк должен подготовить 
стратегию ДКП на среднесроч-
ную перспективу. Что из перечис-
ленных выше идей так или иначе 
найдет отражение в ней и каким 
будет баланс между этими сооб-
ражениями и другими задачами, 
стоящими перед Нацбанком и 
правительством, мы узнаем до 
конца первого полугодия.

Петр ГРИШИН, 

руководитель управления 

макроэкономики и долговых рынков, 

аналитический департамент 

АО «ВТБ Капитал» (Москва)

Фото: Shutterstock/Andrea Danti
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

По данным Первого кре-
дитного бюро, за год ко-
личество индивидуальных 
предпринимателей (ИП) 
с действующими кредита-
ми сократилось на 23 тыс. 
субъектов и составило 133,4 
тыс. В то же время ИП стали 
чаще брать займы как физ-
лица, и в том числе за счет 
этого в сегменте розничного 
кредитования произошел 
существенный рост.

Ирина ЛЕДОВСКИХ 

В Первом кредитном бюро (ПКБ) 
считают, что индивидуальные пред-
приниматели берут для развития 
своего дела не бизнес-займы, а потре-
бительские ссуды. «Количество субъ-
ектов, когда ИП оформляют кредит 
как физическое лицо, выросло за год 
на 39 тыс. и составило 76 тыс. ИП, 
– говорит гендиректор ПКБ Руслан 
Омаров. – С учетом того, что в среднем 
индивидуальные предприниматели 
берут кредиты на сумму 2,5–2,9 млн 
тенге, взять такую ссуду как физлицу 
им гораздо проще».

В Ассоциации финансистов Казах-
стана (АФК) подтверждают догад-
ки аналитиков. «Предположение о 
том, что ИП предпочитают получать 

кредиты как физлица, возможно, 
верно и объяснимо тем, что для по-
лучения бизнес-кредитов от лица ИП 
заемщику необходимо предоставить 
банку план развития своего бизнеса, 
прогноз доходов, который позволит 
погасить заем», – объясняет ситуацию 
зампредседателя совета АФК Ирина 
Кушнарева. Начинающие бизнес-
мены не всегда готовы просчитать и 
обосновать планы развития компаний, 
и в этом случае им проще получить 
кредиты как физическим лицам под 
залог имущества. 

«Часто ИП пытаются получить 
кредит в начале своей деятельности, 
для того чтобы вложить полученные 
деньги в бизнес, но в данном случае 
подтвердить свою кредитоспособность 
как бизнесмена весьма затрудни-
тельно. Полный пакет документов и 
условия кредитования для физлиц 
гораздо проще, чем для индивидуаль-
ных предпринимателей», – рассуждает 
независимый финансовый аналитик 
Сергей Полыгалов. При этом пре-
дельная сумма кредитования как для 
физических, так и для юридических 
лиц примерно одинаковая. 

У ИП могут возникнуть трудности 
с подтверждением дохода, так как не 
все формы налогообложения предпо-
лагают форму отчетности с четким 
размером дохода предпринимателя. 
«Еще одна причина, по которой банки 

неохотно выдают кредиты индиви-
дуальным предпринимателям, – это 
риски. ИП – риск для банка. Банки 
предпочитают выдавать потребитель-
ские кредиты, сокращая долю кредитов 
для бизнеса. Невыплата кредита одного 
заемщика в бизнес-сегменте будет для 
банка гораздо более ощутимым негати-
вом, чем несколько невозвратов в по-
требительском», – уверен Полыгалов.

Эксперты ожидают дальнейшего 
развития этой тенденции, если не 
произойдет существенных измене-
ний в двух направлениях: увеличение 
среднего чека по кредитам для ИП 
и упрощение процессов получения 
займов для этой целевой аудитории. 
По данным ПКБ, в 2019 году кредит-
ный портфель ИП составил 697 млрд 
тенге, сократившись за год на 5,8%. 
В то же время кредиты, полученные 
индивидуальными предпринимателя-
ми как розничные, выросли на 88% и 
составили 413 млрд тенге. 

По мнению Полыгалова, казах-
станские БВУ не готовы кредитовать 
индивидуальных предпринимателей – 
слишком много лет банки концентри-
ровали внимание только на крупных и 
средних предприятиях. «Сама система 
бизнес-кредитования в банках нахо-
дится в стадии развития. Когда будет 
разработана эффективная система за-
имствования для ИП, предполагающая 
отсутствие «драконовских» условий, 

тогда бизнес-кредиты начнут пользо-
ваться спросом», – считает он.

Немного статистики
А пока специалисты ПКБ разрабо-

тали новый индекс кредитной актив-
ности МСБ (FCB SME Index). Индекс 
отображает процентное соотноше-
ние количества субъектов бизнеса с 
открытыми кредитами и количества 
действующих предприятий МСБ в 
Казахстане. «По нашим данным, лишь 
12,1% предприятий МСБ (или 150,5 
тыс. субъектов, включая индивиду-
альных предпринимателей) имеют 
действующие кредиты. Всего на конец 
2019 года в Казахстане работало более 
1,2 млн субъектов предприниматель-
ства», – сообщил Руслан Омаров. 

По информации ПКБ, большая часть 
портфеля бизнес-кредитов (76,7%) 
была выдана в Алматы, Нур-Султане, 
Алматинской, Акмолинской и Ко-
станайской областях. Средний биз-
нес-кредит в Казахстане составляет 
91,3 млн тенге. Самые большие ссуды 
выдаются в Алматы (средняя сумма – 
249 млн тенге), самые маленькие – в 
Туркестанской области (18 млн тенге). 
Качество портфеля зависит от кате-
гории заемщиков. Так, по субъектам 
малого бизнеса доля ссуд с просрочкой 
свыше 90 дней составила 30,3%, по ИП 
– 22%, по субъектам среднего бизнеса 
– 8,5%, по крупному бизнесу – 3,3%. 

С начала 2020 года в связи с изменением за-
конодательства микрофинансовые организации 
(МФО) получили возможность инвестировать 
свободные денежные средства в ценные бумаги 
и привлекать инвестиции на фондовом рынке.

Запрет на торговлю ценными бумагами был 
снят не случайно. По своим финансовым показа-
телям МФО уже достигли высокого качественно-
го уровня, поэтому возможность участвовать на 
организованном рынке через выпуск облигаций 
– своевременное и закономерное явление. По 
данным Нацбанка, на 1 октября 2019 года сово-
купный кредитный портфель МФО достиг 277,3 
млрд тенге (рост на 26% с начала года), средняя 
рентабельность активов (ROA) составила 5,3%, а 
рентабельность собственного капитала (ROE) – 
18%. Чистая прибыль сектора за девять месяцев 
превысила 17,6 млрд тенге. Собственный капи-
тал и активы МФО на отчетную дату составляли 
333,9 млрд и 97,5 млрд тенге соответственно. 
Всего в специальном реестре регулятора на ука-
занную дату было зарегистрировано 177 МФО.

Проблема доступного фондирования всегда 
была и остается актуальной для МФО. В настоя-
щее время 70% от всех предоставляемых ми-
крозаймов в Казахстане выдано за счет средств, 
привлекаемых от иностранных кредиторов. С 
одной стороны, это очень хорошо, но с другой – 
зависимость от зарубежных источников фондиро-
вания создает риск для сектора из-за возможных 
неблагоприятных изменений на внешних рынках 
капитала. На внутреннем же рынке немногие 
МФО могут привлечь кредиты от банков из-за 
отсутствия ликвидного залогового имущества, 
требуемого для обеспечения такого займа. 

Выпуск облигаций является одним из способов 
привлечения денег для пополнения оборотного 
капитала, снижения зависимости от иностран-
ных кредиторов. Кроме того, привлечение денег 
через ценные бумаги по стоимости ниже, чем су-
ществующие ставки на внешние ссуды, что может 
привести к снижению стоимости микрокредитов 
для наших заемщиков. В этом видится основное 
преимущество возможности выхода МФО на 
рынок ценных бумаг. А еще присутствие на KASE 
предоставит возможность МФО размещать сво-
бодную ликвидность под залог ценных бумаг либо 
привлекать под них деньги, что позволит более 
эффективно управлять денежными средствами.

Отечественные инвесторы постоянно говорят 
о недостатке ликвидных инструментов на рынке. 
Проблема нашей страны в том, что немногие ком-
пании могут позволить себе выход на биржу, так 
как не все из них готовы раскрывать информацию. 
При этом деятельность МФО, регламентируемая 
Агентством по регулированию и развитию фи-
нансового рынка (ранее Нацбанком), прозрачна, 
и выход еще одного сектора на торговую площадку 
может через несколько лет изменить рынок.

Чтобы бумаги МФО пользовались спросом, 
им нужен рейтинг. Ведь согласно требованиям 
регулятора банки и страховые компании могут 
покупать только облигации, имеющие рейтинг. 
Получение оценки иностранных аналитиков 
– затратное дело, и не все МФО захотят нести 
такие расходы. Для того чтобы показать свою 
надежность и прозрачность, KMF планирует 
получение международного рейтинга от меж-
дународного рейтингового агентства. 

В целом выход на биржу – это серьезный 
шаг, который требует от эмитента подготовки: 
налаживание процесса прозрачного аудита и 
составления финансовой отчетности, получение 
финансового рейтинга. Таким образом, лишь 
единицы из МФО смогут позволить себе выпуск 
облигационных программ.

В стратегии нашей компании на ближайшие 
годы есть планы по увеличению привлечения 
денег на местном рынке. Это позволит снизить 
зависимость от внешних источников финанси-
рования и уменьшить риски от внешних шоков 
мировой экономики. И частным, и институцио-
нальным инвесторам нужны надежные и лик-
видные инструменты, которых на казахстанском 
рынке пока недостаточно. Свободные деньги на 
рынке есть, и они требуют правильного инвести-
рования и управления. 

Увеличение числа квалифицированных 
игроков на KASE в лице МФО, несомненно, 
положительно отразится на всех участниках 
рынка. Новые игроки, с одной стороны, смогут 
помочь компаниям или банкам, которые нужда-
ются в краткосрочной ликвидности, а с другой 
– предоставят дополнительные среднесрочные 
инструменты инвестирования. 

Новое регулирование рынка не ограничивается 
только торговлей на KASE. Теперь МФО разреше-
на регистрация в форме акционерных обществ, 
то есть потенциально может появиться новый 
класс акций. Мы не спешим переоформлять ор-
ганизационно-правовой статус нашей компании. 
Сначала надо поработать на рынке РЕПО, на рын-
ке облигаций и только затем принять решение о 
целесообразности смены организационно-пра-
вовой формы с ТОО на АО. 

Зависимость 
казахстанского 
рынка МФО 
от иностранных 
займов может 
быть снижена

Шалкар ЖУСУПОВ, 

председатель правления МФО «KMF»  

Кредиты под маскировкой

В прошлом году
«Курсив» проводил 
опрос среди банков,
в рамках которого
в том числе пытался 
выяснить, что мешает 
финансовым инсти-
тутам более активно 
кредитовать МСБ. 
Ниже мы публикуем 
ответы шести органи-
заций, которые согла-
сились участвовать
в опросе. 

1. В чем заключаются 
главные риски кредитова-
ния МСБ?

 
2. Какие законодательные 

или регуляторные решения, 
на ваш взгляд, могли бы по-
служить тому, чтобы банки 
активизировали кредитова-
ние МСБ?

Халык Банк
1.  Стабильнос ть курса 

валют и культура ведения 
бизнеса (квалификация ме-
неджмента, качество от-
четности и учета субъектов 
МСБ, качество и полнота 
оформления документов на 
имущество).

2.  Официальное декла-
рирование предпринима-
телями всех своих доходов 
и имущества. Внедрение 
практики всеобщего декла-
рирования будет важным 
и нужным инструментом, 
значительным шагом в уве-
личении прозрачности всех 
экономических процессов, 
происходящих в предпри-
нимательской среде внутри 
страны.

АТФБанк
1. Непрозрачность бизнеса 

(отсутствие возможности про-
верить в достоверных госу-
дарственных источниках фи-
нансовые данные, предостав-
ляемые клиентом); валют-
ный риск (нестабильный и 
постоянно меняющийся курс 
валюты, который сказывается 
на деятельности субъектов 
МСБ, имеющих партнеров 
из других стран); отсутствие 
грамотного менедж мента и 
нехватка квалифицирован-
ных кадров.

2. На наш взгляд, сегодня 
нормы РК достаточно просты 
и приемлемы для кредитова-
ния МСБ. Если же говорить 
о совершенствовании про-
цессов, то для благотворного 
развития кредитования МСБ 
требуется единая база данных 
по субъектам МСБ, где бы 
содержалась вся информация 
по запрашиваемому клиенту: 
статистические данные, кре-
дитная история, данные по 
различным видам задолжен-
ности перед государством и 
третьими лицами, данные о 
правонарушениях, о судебных 
исках и т. д. База дала бы бан-
кам возможность упростить 
пакет документов клиента, а 
также существенно ускорить 
предоставление банковских 
услуг.

Банк ЦентрКредит
1. В настоящий момент ос-

новным риском, присущим фи-
нансированию МСБ, остается 
кредитный риск, то есть риск 
невозврата или просрочки пла-
тежа по кредиту. Текущая кре-
дитная политика нашего банка 
достаточно консервативна и 

нацелена на минимизацию 
данного типа риска при финан-
сировании МСБ, что выража-
ется в требованиях к финансо-
вому состоянию заемщиков и 
предоставляемому залоговому 
обеспечению. При этом Банк 
ЦентрКредит совершенствует 
свою кредитную политику в 
части ускорения процессов рас-
смотрения кредитных заявок 
МСБ с сохранением высокого 
качества выдаваемых займов.

2. Банкам необходим сво-
бодный доступ к информации, 
а именно интеграция с гос-
базами данных (возможно, с 
базой Налогового комитета). 
Чем полнее и корректнее 
информация, тем ниже сте-
пень возможного кредитного 
риска. Это позволит снизить 
административные расходы 
банков, связанные с уточне-
нием данных о заемщиках, и, 
соответственно, банковские 
ставки по кредитам.

Jýsan Bank
1. Сегмент МСБ считается бо-

лее рискованным, но этот риск 
управляем за счет повышения 
требований к заемщикам, 
диверсификации портфеля и 
программ кредитования. Ос-
новной риск – кредитный. Есть 
более рискованные активы, 
есть менее, баланс, конечно 
же, в пользу качества. В любой 
отрасли, где представлен МСБ, 
есть компании с хорошей кре-
дитной историей и потенциа-
лом роста. Если бизнес таких 
компаний прозрачен, есть 
залоговая база и качественный 
менеджмент, мы всегда рады с 
ними сотрудничать.

2. Расширение объемов 
государственной поддержки 

МСБ, масштабный доступ ма-
лых и средних предприятий 
к госзакупкам, стимулирова-
ние покупательской способ-
ности населения на товары 
и услуги сектора МСБ могли 
бы стать существенной мерой 
поддержки и развития малых 
и средних предприятий. Это 
в свою очередь повлияет на 
расширение объемов кре-
дитования МСБ и снижение 
ставок по кредитам.

Евразийский банк
1. Кредитование МСБ со-

провождается рядом рисков, 
таких как отсутствие залогов, 
риски, связанные с плате-
жеспособностью клиента, 
кредитная история и т. д. 
Банки стремятся к разработке 
универсальных методик опре-
деления рисков. Снижение 
рисков одинаково выгодно 
и заемщикам, и кредиторам 
– их сотрудничество всегда 
взаимовыгодно, поэтому ис-
кать пути снижения рисков 
кредитования необходимо с 
двух сторон. Банки должны 
более четко и достоверно 
оценивать финансовое поло-

жение предприятий, которые 
в свою очередь обязуются 
предоставлять эти сведения 
и использовать ссуду макси-
мально эффективно.

Bank RBK 
1. На наш взгляд, основным 

риском в кредитовании кли-
ентов МСБ является непро-
зрачность/недостоверность 
финансовой отчетности, 
предоставляемой в банк при 
рассмотрении вопроса о фи-
нансировании. Понятно, что 
для любого банка хороший 
клиент – платежеспособный, 
соответственно, при приня-
тии решения по финанси-
рованию особое значение 
банки придают финансовой 
отчетности клиента, а имен-
но ее достоверности и про-
зрачности. 

Слово банкам

Фото: Shutterstock/ Jan_S
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ЭКСПЕРТИЗА

Начало года в любой отрасли сопровождается 
оценкой влияния рисков, которые ожидают биз-
нес, на запланированные показатели ближайших 
12 месяцев.

Например, инвестиционный банк Morgan 
Stanley в своем отчете о глобальных рисках 2020 
года отмечает, что за последние 12 месяцев 20 
мировых ЦБ смягчили монетарную политику. 
«Средневзвешенная процентная ставка может 
достигнуть семилетнего минимума уже в марте 
2020 года. Ослабление торговой напряженности и 
успешный ход переговоров между США и Китаем 
– эти два фактора в совокупности станут мощ-
ными драйверами роста», – говорится в отчете 
инвестбанкиров.

То есть риски – это не только предполагаемые 
провалы, но и возможности роста. И чем больше 
становится бизнес, тем чаще топ-менеджменту 
приходится сталкиваться с рисками – они усили-
ваются вместе с ростом компании. Особенно акту-
альны риски для банкиров, к которым со стороны 
регуляторов выдвигается все больше требований 
по условиям ведения бизнеса. Глобальный фон 
банковского рынка Казахстана сегодня определя-
ется рядом крупных событий, в которые втянуты 
все игроки финансовой отрасли страны.

Во-первых, в Казахстане идет внедрение меж-
дународных стандартов финансовой отчетности 
(МСФО 9), которые регламентируют бухгалтер-
ский учет финансовых инструментов и расчет 
провизий в соответствии с прогнозными рыноч-
ными показателями. Во-вторых, в Казахстане 
заканчивается оценка качества активов банков 
(AQR), включая адекватность оценки активов и 
залогового обеспечения и связанных с ними ре-
зервов, для повышения прозрачности банковских 
рисков. В-третьих, в Казахстане формируется 
спрос на новый подход к рассмотрению рисков 
компании –  интегрированную систему управле-
ния рисками ERM (Enterprise Risk Management). 
Причем последнее вытекает из двух предыдущих 
событий.

ERM – это комплексная интегрированная 
система управления рисками для достижения 
бизнес-целей: снижения непредвиденной во-
латильности прибыли и увеличения стоимости 
предприятия.

Современная структура банковской ERM со-
стоит из семи компонентов, каждый из которых 
должен быть разработан и связан друг с другом, 
чтобы работать как единое целое.

Первый компонент. Корпоративное управле-
ние – это выстраивание определенных обязанно-
стей совета директоров и высшего руководства 
с точки зрения организационных процессов и 
эффективного управления рисками компании.

Второй. Линейное управление – согласование 
бизнес-стратегий с корпоративной политикой ри-
ска при поиске новых возможностей для бизнеса и 
роста. Риски бизнес-операций должны быть пол-
ностью оценены и включены в ценообразование 
и показатели прибыльности при реализации биз-
нес-стратегии. В частности, ожидаемые убытки и 
стоимость капитала риска должны быть включены 
в цену продукта или требуемой доходности инве-
стиционного проекта.

Третий. Активное управление портфелем. Эта 
концепция применяется ко всем рискам внутри 
организации для их агрегации, учета их эффектов 
и мониторинга концентрации.

Четвертый. Передача риска – снижение неже-
лательных или концентрированных рисков, а так-
же хеджирование рисков внутри портфеля. Чтобы 
снизить нежелательные риски, руководство долж-
но на постоянной основе оценивать производные, 
страховые и гибридные продукты и выбирать из 
них наиболее эффективную альтернативу.

Пятый. Аналитика рисков – количественная 
оценка риска для дальнейшего анализа и отчет-
ности. Например, если руководство хочет снизить 
риски, можно использовать аналитику риска для 
определения наиболее эффективного способа 
достижения той или иной цели.

Шестой. Технологические и информационные 
ресурсы улучшают качество данных для поддерж-
ки процессов анализа и отчетности.

Седьмой. Управление отношениями с заинте-
ресованными сторонами повышает прозрачность 
рисков в отношениях компании с основными за-
интересованными сторонами, что имеет важное 
значение для составления кредитных рейтингов, 
а также для внешнего анализа деятельности ком-
пании и принятия кредитных решений.

Все эти компоненты, собранные в одну систему, 
позволяют руководству банка адекватно оценить 
свои риски перед принятием того или иного 
бизнес-решения. Однако названные компоненты 
лишь структура, которая заполняется данными. И 
на этом этапе могут возникнуть дополнительные 
проблемы типа неактуальности или неточности 
данных, децентрализации источников инфор-
мации и подобного. Все эти вопросы снимаются 
благодаря технологиям.

Тем не менее в целом ERM решает проблему 
фрагментарного восприятия разных видов рисков 
на уровне отдельных структурных подразделений. 
При новом подходе риск-менеджеры и все заин-
тересованные подразделения компании могут 
оценивать риски в масштабах всего предприятия.

Как ERM 
автоматизирует 
работу 
с банковскими 
рисками

Евгений ЩЕРБИНИН,

 СЕО Prime Source

Глобальные цепочки поста-
вок, связанные cо смарт-
фоном Apple, показывают, 
почему внешнеторговый ба-
ланс не подходит в качестве 
способа измерения эконо-
мической мощи страны.

Fred P. HOCHBERG, 

THE WALL STREET JOURNAL

15 января в Белом доме во время 
церемонии подписания первой фазы 
торговой сделки с Китаем Роберт 
Лайт хайзер, главный переговорщик 
со стороны президента Трампа, обро-
нил фразу о том, что его босс «долгие 
годы жаловался на огромный отрица-
тельный баланс с Китаем». И действи-
тельно, Трамп и многие другие уже 
давно рассматривали торговый дефи-
цит как свидетельство экономической 
слабости США. По сути, они считали, 
что иметь отрицательный внешне-
торговый баланс с Китаем в размере 
$420 млрд – значит просто ежегодно 
отдавать Китаю эти самые $420 млрд. 
В 2012 году Трамп написал в своем 
Twitter, что «ежегодно Китай забирает 
у США $300 млрд». Но это все равно что 
написать: местная заправка «забирает 
$20 у каждого», кто заправляет свой 
автомобиль топливом на $20. 

На деле же для определения само-
чувствия торговых отношений дву-
сторонний торговый баланс полезен 
так же мало, как и для определения 
погоды. Внешнеторговый баланс меж-
ду двумя странами просто измеряет 
стоимость товаров и услуг, проданных 
из страны А в страну Б, в сравнении 
со стоимостью товаров и услуг, от-
правленных в другом направлении. 
Страна, которая покупает больше, 
чем продает, имеет отрицательный 
торговый баланс по отношению к той 
стране, которая продает больше, чем 
покупает. 

У меня лично такой отрицательный 
торговый баланс сложился с моим 
парикмахером, поскольку я регуляр-
но пользуюсь его услугами, хотя он 
у меня ничего не покупает. Разуме-
ется, такой отрицательный баланс 
мало что расскажет о наших с ним 
финансах. По этой же самой причине 
отрицательный торговый баланс на 
сумму почти $420 млрд, который у 
США сложился с Китаем в 2018 году, 

не дает достаточной информации о 
том, насколько сильна или слаба эко-
номика США. 

Один из многих предметов, кото-
рым мы пользуемся в нашей повсе-
дневной жизни, – смартфон iPhone 
делает разговоры о торговом де-
фиците особенно смехотворными. 
Изначально iPhone был разработан 
и спроектирован в США, но работает 
он благодаря минералам из Централь-
ной Африки, а также технологиям из 
стран Европы и Азии. Однако и ВТО, 
и сами США классифицируют его как
100%-ный экспорт из Китая. 

При подсчете размера отрица-
тельного торгового баланса США не 
учитывается, что 99 из 100 постав-
щиков для iPhone расположены в 
центре Сент-Луиса. Таким образом, 
все заслуги приписывает себе страна, 
«где происходит последняя важная 
трансформация». И поскольку подав-
ляющее большинство смартфонов 
iPhone проходят финальную сборку в 
Китае, швейцарские гироскопы, гол-
ландские датчики движения, япон-
ские дисплеи Retina и американское 
стекло оказываются приписанными 
к китайской экономике. Сборкой 
iPhone главным образом занимает-
ся тайваньская компания Foxconn 
Technology Group, крупнейший в 
мире контрактный производитель 
электроники. По данным агентства 
Reuters, расходы на финальную сбор-
ку при этом составляют лишь 3–6% от 
стоимости смартфона, или от $10 до 
20 за каждый iPhone X. 

Стоимость смартфонов iPhone во 
многом зависит от конкретной моде-
ли и характеристик, но средняя цена 
для типичного смартфона – $999. Но-
востной сайт Business Insider и стати-
стический портал Statista подсчитали, 
что в 2017 году в США было продано 
69 млн смартфонов iPhone. Посколь-
ку торговый баланс рассчитывался 
с использованием не розничных, 
а фабричных цен (примерно $230 
за каждый iPhone), то вклад только 
смартфонов iPhone в отрицательный 
торговый баланс США с Китаем мог 
составить $16 млрд. Точное количе-
ство ежегодно продаваемых в США 
смартфонов iPhone известно лишь 
самой Apple, поэтому сумма импорта 
может быть как ниже, так и выше. 
Но в любом случае этот показатель 

составит сумму в десятки миллиардов 
долларов, которые уже «сидят» в отри-
цательном внешнеторговом балансе с 
Китаем на сумму $420 млрд. 

Когда американский потребитель 
покупает iPhone за $999, эти деньги 
не идут напрямую в Пекин. Как под-
считал ресурс IHS Markit, с каждого 
проданного iPhone X $110 отправля-
ются в Samsung – южнокорейский 
конгломерат, который производит 
дисплеи для iPhone (Samsung также 
производит собственную линейку 
смартфонов Galaxy, выступая главным 
конкурентом Apple на рынке мобиль-
ных устройств).

Еще $44,45 уходят производителям 
чипов памяти – японской Toshiba и 
южнокорейской SK Hynix. Небольшая 
сумма отправляется в Сингапур еще 
немного – в Бразилию, Италию и в 
нью-йоркскую компанию Corning. 
Большая часть денег поступает в Apple 
Park в Купертино (штат Калифорния), 
тогда как Китай на услугах по сборке 
и поставляемых деталях зарабатывает 
лишь около $8,46. 

Конечно, iPhone может считаться 
китайским импортом, однако боль-
шая часть тех денег, которые амери-
канцы тратят на эти смартфоны, не 
уходит слишком далеко от их дома. И 
это только один из возможных при-
меров, который показывает, почему 
проблема торгового дисбаланса США 
с Китаем раздута. Просто потому, что 
Китай часто выступает конечной точ-
кой для длинных глобальных цепочек 
поставок. 

Кроме того, полагаться на тор-
говый баланс как на показатель 
экономического самочувствия не 
стоит и по некоторым другим при-
чинам. Во-первых, он легко может 
быть искажен факторами, которые 
выходят далеко за пределы простого 
подсчета импорта и экспорта. На-
пример, когда доллар США растет 
или падает в цене, торговый баланс 
также оказывается подвержен изме-
нениям. Дорогой доллар делает аме-
риканский экспорт более дорогим, 
а импорт – дешевым. То есть даже 
если количество продуктов, которые 
США импортируют из-за рубежа, не 
меняется, в случае роста стоимости 
доллара американские потребители, 
вероятнее всего, купят больше им-
портных товаров и меньше продадут 

товаров на экспорт, что делает торго-
вый баланс США «хуже». Но является 
ли это чем-то плохим? Ведь любые 
изменения в курсе валют, инфляция 
или то, как много людей в стране 
делают сбережения и инвестируют, 
оказывает влияние на профицит и 
дефицит торгового баланса. 

Глобальная торговля оказывает 
влия ние на спрос и предложение и 
делает многие продукты дешевле, 
качественнее, инновационнее и 
доступнее. Торговля также снижает 
стоимость нашей одежды, позволяет 
покупать качественные запасные 
части для авто и обеспечивает нас 
черникой в зимнее время. 

Однако ее влияние на смартфоны и 
другие гаджеты еще более впечатля-
ющее: переплетая вместе технологии 
и ресурсы многих стран, торговля 
делает возможным появление неор-
динарных продуктов. Американские 
аудиочипы, корейские батареи, конго-
лезские минералы, японские камеры, 
немецкие акселерометры - iPhone по 
праву может считаться глобальным 
продуктом. 

Торговый дефицит с Китаем на 
сумму $420 млрд, о котором так много 
говорят, не просто плохой инструмент 
для измерения экономической мощи 
США. Это также и некорректная ста-
тистика, которая может привести к 
неправильным политическим реше-
ниям. В этом смысле Китай для США 
вовсе не враг. В действительности 
китайцы производят такие продукты, 
как iPhone, не являясь получателями 
всех последующих выгод. 

Урок, который можно извлечь из 
примера с iPhone, очевиден: если 
американцам придется пользоваться 
только отечественными устройства-
ми, многие устройства для них ока-
жутся попросту недоступными.

С 2009 по 2017 год г-н Хохберг зани-
мал пост председателя и президента 
Экспортно-импортного банка США. 
Эта статья – адаптированный мате-
риал из его новой книги Trade Is Not 
a Four-Letter Word: How Six Everyday 
Products Make the Case for Trade, не-
давно опубликованной издательством 
Avid Reader Press.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Глобальный продуктГлобальный продукт 
Почему iPhone нельзя считать произведенным в Китае

Illustration: John W. Tomac
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Опасения по поводу 
замедления экономи-
ческого роста в Китае 
из-за эпидемии корона-
вируса снижают спрос 
на сырьевые товары. 
Цена на медь только за 
вторую половину января 
упала на 11% – до $5,5 
тыс. за тонну. Главный 
потребитель этого ме-
талла – Китай, на страну 
приходится более поло-
вины мирового спроса 
на медь.

Дулат ТАСЫМОВ

Медь называют одним из инди-
каторов мировой экономики из-
за ее широкого использования во 
многих отраслях промышленно-
сти. Логика проста: спрос на медь 
растет, если растет производство, 
а растет производство – растет 
экономика. Сейчас спрос пада-
ет на фоне рисков замедления 
экономического роста в Китае. 
По мнению аналитиков, если 
властям КНР не удастся остано-
вить эпидемию за ближайшее 
полугодие, то падение цен может 
продлиться до конца 2020 года. 
Такой вариант развития событий 
очень невыгоден Казахстану, для 
которого Китай является одним 
из основных покупателей меди.

Казахская медь
Продажа меди для нашей ре-

спублики – один из главных 
(после нефти) источников посту-
пления валюты. Только с января 
по сентябрь 2019 года страна 
поставила на мировые рынки 
рафинированной меди на $1,9 
млрд, а в 2018-м годовой экспорт 
превысил $2,4 млрд. Показатель 
2018 года в физическом объеме 
– 390 тыс. т, и почти 218 тыс. т 
из них – это экспорт именно в 
Китай. Для сравнения: в ОАЭ – а 
это второй крупнейший импор-
тер казахстанской меди – ушло 
около 62 тыс. т рафинированной 
меди и необработанных медных 
сплавов.

Медная промышленность – 
один из основных сегментов 
казахстанского ГМК. В 2019 году 
инвестиции в производство меди 
составили пятую часть (19%) от 
общего объема капиталовложе-
ний в отрасль. 

Главные производители меди в 
республике – KAZ Minerals PLC и 
ТОО «Корпорация Казахмыс», ко-
торые до 2014 года были частью 
активов одной компании – груп-
пы «Казахмыс». После реоргани-
зации и разделения группы в пу-
бличную компанию KAZ Minerals 
перешли проекты в Восточно-Ка-
захстанской и Павлодарской об-
ластях и рудник в Кыргызстане, 
за непубличной «Корпорацией 
Казахмыс» остались «зрелые» 
активы – предприятия и объекты 
в Карагандинской области. Ос-
новной акционер и той, и другой 
компании – Владимир Ким.

KAZ Minerals уже отчитался об 
итогах 2019 года, сообщив о про-
изводстве 311,4 тыс. т меди (+6% 
к предыдущему году). Это больше 
прогнозных 300 тыс. т из-за опе-
режающих результатов Актогая, 
отмечают в компании. Годовой 
объем производства меди на Ак-
тогае в 2019 году составил 145,7 
тыс. т, на Бозшаколе – 110,2 тыс. т.

Восточный регион и Бозымчак 
дали 55,5 тыс. т. 

Быстрорастущая компания ак-
тивно инвестирует в увеличение 
производственных мощностей. 
Государственный банк развития 
Китая выдал компании кредит на 
$2,7 млрд для расширения произ-
водства на Актогае, Бозшаколе 
и Бозымчаке. В 2018 году KAZ 
Minerals начала строительство 
второй обогатительной фабрики 
на Актогае, которая удвоит мощ-
ность переработки сульфидной 
руды. Общий объем инвестиций 
– $1,2 млрд. Начиная с 2011 года, 
компания инвестировала в стро-
ительство горнодобывающих 
объектов на Бозшаколе и Актогае 
в общей сложности $4,2 млрд. 

Китай для KAZ Minerals не 
только основной покупатель, но 
и источник финансирования, 
поставщик услуг и необходи-
мого для производства сырья. 
«Введение таможенных пошлин 
между США и Китаем негативно 
повлияло на китайскую экономи-
ку и ее перспективы. Замедление 
развития китайской экономики 
может повлиять на доступность 
китайских кредитов и спрос на 
сырьевые товары, что имеет 
важное значение для группы», – 
отметили в компании, оценивая 
влияние ситуации в Китае на 
казахстанский медный бизнес.

«Корпорация Казахмыс» пока 
подвела итоги только за девять 
месяцев 2019 года. За этот пери-
од предприятие выпустило свы-
ше 184 тыс. т очищенной меди
(+5,3% к предыдущему году). 
Обогатительные фабрики ком-
пании переработали 22,8 млн т
руды. 

В целом, по данным Комитета 
по статистике МНЭ РК, в 2019 
году в Казахстане было обрабо-
тано почти 120 млн т медной 
руды и добыто около 473 тыс. т 
катодной меди. Медь в РК про-
изводят не только KAZ Minerals и 
«Корпорация Казахмыс», однако 
вклад других участников рынка 
менее заметный и не превышает 
10 тыс. т в год.

Мировое медное 
хозяйство 

По данным Геологической 
службы США, запасы меди в 
мире на данный момент состав-
ляют около 830 млн т, при этом 
предполагаемые неизученные 
запасы оцениваются пример-
но в 2,1 млрд т. Параллельно с 
ростом спроса на медь растут и 
ее разведанные запасы. «Медь 
более доступна миру, чем ког-
да-либо в истории», – отмечают в 
International Copper Study Group 
(ICSG). В 2008–2018 годы в мире 
было добыто 197 млн т меди. Од-
нако за тот же период ее резервы 
выросли на 280 млн т. 

Для мировой добычи медной 
руды итоги пока подведены тоже 
только за девять месяцев 2019 
года. ICSG констатирует, что с 
января по сентябрь прошлого 
года мировая добыча медной 
руды снизилась примерно на 
0,3%. В первую очередь это 
произошло из-за сокращения 
объемов добычи в Чили, круп-
нейшей в мире стране-произво-
дителе меди. Летом прошлого 
года работники горнорудной 
отрасли бастовали, требуя по-
вышения заработной платы, а 
осенью – из-за повышения цен 

на общественный транспорт.
В Замбии на 37% снизился вы-
пуск рафинированной меди из-
за перебоев в подаче электриче-
ства на медеплавильные заводы. 
Производство электроэнергии 
на гидроэлектростанциях упало 
в том числе по причине засухи. 
Кроме того, ряд производителей 
этой страны приостановили ра-
боту медеплавильных заводов 
из-за введения с 1 января 2019 
года 5-процентной таможенной 
пошлины на импорт медного 
концентрата, что привело к 
ограничению поставок сырья.

ICSG отмечает, что за первые 
девять месяцев 2019 года импорт 
очищенной меди в Китай сокра-
тился на 11%, и в то же время 
рафинирование меди внутри 
этой страны выросло на 2,2%. 
В остальном мире потребление 
меди сократилось примерно 
на 2%. По оценке ICSG, пред-
варительный мировой баланс 
катодной меди за первые десять 
месяцев 2019 года указывает на 
дефицит в 439 тыс. т.

Здесь стоит сделать акцент: при 
разработке баланса глобального 
рынка меди ICSG использует 
прогноз спроса в Китае. КНР, к 
примеру, самый крупный произ-
водитель электроники и бытовой 
техники в мире. Только рынок 
процессоров в этой стране оце-
нивается в $212,2 млрд. Для срав-
нения: во всей Северной Америке 
этот показатель равен $59,5 млрд.

Согласно данным ICSG, за 
последние 50 лет мировое потре-
бление рафинированной меди 
выросло в три раза. Это произо-
шло в первую очередь благодаря 
увеличению производства элек-
тротехнической и электронной 
продукции, промышленных ма-
шин и оборудования, транспор-
та и потребительских товаров. 
Использование рафинированной 
меди в 2018 году достигло 24,5 
млн т. Крупнейшим ее потреби-
телем стал Китай, которому было 
необходимо около 12,5 млн т.
При этом КНР сама – крупный 
производитель очищенной меди. 
Shanghai Metals Market сообщает, 
что страна выпустила в 2019 году 
8,94 млн т катодной меди (+2,4% 
к предыдущему году).

Зараза промышленных 
масштабов

В конце 2019 года многие 
аналитики предсказывали рост 
спроса на медь, называя раз-
ные причины. Так, «Курсив» в 
январе опубликовал текст The 
Wall Street Journal о том, что 
ослабление доллара будет спо-
собствовать в 2020 году спросу 
на сырьевые товары в целом и 
медь в частности. Другие экс-
перты предполагали, что Китай 
использовал все свои медные 
запасы в 2019 году и в 2020-м
ускорит рост потребления меди. 
Аналитики Deutsche Bank не 
исключали даже вариант, при 
котором ожидаемое восстанов-
ление спроса превысит рост 
поставок, и на этом фоне про-
гнозировали подъем медных 
котировок в район $6,5 тыс. за 
тонну. Но в прогнозы вмешался 
коронавирус. Теперь на рынке 
осторожно предполагают воз-
можность быстрого восстанов-
ления, если вирус окажется под 
контролем, поскольку цены на 
металлы упали слишком сильно.

Медная зависимость
Эпидемия в Китае влияет на казахстанских производителей меди
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КОЛЕСО

Прогнозируемые цены на авто 

по типу силовой установки

Количество доступных в США подключаемых 

гибридов и электромобилей
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На долю внедорожников, кроссоверов и пикапов в настоящее время приходится свыше 70% продаж 

всех автомобилей в США. Менее 20% их них – это электрические и подключаемые гибридные автомо-

били. По мере того, как появятся новые модели, а цены упадут, ситуация может измениться.
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Автопроизводители 
всерьез рассматривают 
перспективы по расши-
рению производства 
электромобилей. С уче-
том того, что все больше 
потребителей предпочи-
тают крупногабаритные 
машины, компании фо-
кусируют свое внимание 
на SUV и пикапах.

Ben FOLDY,

THE WALL STREET JOURNAL

Ожидается, что в ближайшие 

несколько лет в США появятся 

новые модели подключаемых 

гибридов и полностью электри-

ческих SUV и пикапов, включая 

электрические версии культовых 

моделей вроде Jeep Wrangler 

и Ford F-150. По словам ин-

формированного источника, 

General Motors даже собирается 

возродить свою знаковую марку 

Hummer – некогда символ избы-

точного потребления топлива – в 

виде пикапа на электрической 

тяге, который будет продаваться 

под маркой GMC.

Руководители компаний-ав-

топроизводителей утверждают, 

что стремятся соответствовать 

ожиданиям потребителей, в 

последние годы предпочитаю-

щих высокие универсальные 

автомобили типа пикапа и SUV. 

По сравнению с седанами, эти 

модели, как правило, более при-

быльны, что помогает произво-

дителям перекрывать затраты 

на аккумуляторные батареи, 

цены на которые по-прежнему 

высоки.

Рост популярности крупных 

автомобилей также обусловлен 

развитием самой технологии 

электромобилей. Сегодня она 

позволяет компаниям создавать 

более мощные аккумуляторные 

батареи, способные привести в 

движение большой автомобиль 

и обеспечить ему еще больший 

пробег на одной зарядке.

«Если вы действительно хотите, 

чтобы люди обращали внимание 

на электромобили, нужно пред-

ложить им то, что им интерес-

но», – говорит Даррен Палмер, 

глобальный директор Ford Motor 

Co. по электрическим продуктам.

По прогнозу международ-

ной консалтинговой фирмы 

AlixPartners, к 2022 году поку-

патели получат возможность 

выбирать из 78 подключаемых 

гибридов и электрических SUV. 

Для сравнения: в прошлом году 

речь шла лишь о 38 таких авто-

мобилях, а в 2015 году – только 

о четырех. Аналитики ожидают, 

что в ближайшие два года на рын-

ке появится около полудюжины 

новых электропикапов.

Среди этих новинок будут 

как гибриды, то есть автомо-

били, способные двигаться на 

электрической тяге либо при 

помощи бензинового двигателя, 

так и полностью электрические 

модели.

Европейские премиальные 

бренды вроде Audi и Jaguar – одни 

из лидеров этого тренда – за по-

следние несколько лет уже пока-

зали в США новые электрические 

SUV, дальность поездки которых 

на одной зарядке превышает 200 

миль.

Также в этом году стартуют 

продажи нового полностью элек-

трического SUV Ford Mustang 

Mach-E. В декабре компания зая-

вила о том, что инвестирует $700 

млн в производство гибридных и 

электрических версий своего пи-

капа F-150, самой продаваемой 

линейки автомобилей в США на 

протяжении десятилетий.

Кроме того, в текущем году 

Toyota Motor Corp. выпустит элек-

трическую версию своего самого 

продаваемого SUV – RAV4.

Для производства Hummer и 

других электрических пикапов 

и SUV General Motors переобо-

рудует свой завод в Детройте. 

В начале января компания Fiat 

Chrysler Automobiles NV, владе-

ющая брендом Jeep, заявила, что 

к 2022 году планирует выпустить 

электрическую версию каждой 

из своих моделей. Первый такой 

электромобиль, предназначен-

ный для американского рынка, 

поступит в продажу уже в конце 

текущего года.

Tesla Inc. также расширяет 

свою линейку, планируя на-

чать продажи нового кроссовера 

Model Y в США в конце этого 

года. Другая компания, Rivian, 

сосредоточила свои усилия на 

производстве полностью элек-

трических пикапов и SUV.

В течение многих лет большин-

ство автомобильных компаний 

производили электромобили и 

малолитражки главным образом 

потому, что того требовало госу-

дарство (так называемые «авто-

мобили соответствия») либо из 

соображения экономичности, 

чтобы машины отвечали более 

строгим правилам контроля за 

выхлопными газами. А клиенты, 

изъявившие желание купить 

электромобиль, были ограниче-

ны в выборе такими компактны-

ми моделями, как Chevrolet Bolt 

и Nissan Leaf.

Так или иначе, но большого 

спроса на эти машины не наблю-

далось. По данным J.D. Power, 

в прошлом году доля продаж 

подключаемых автомобилей 

составила всего около 2,4% от 

общего авторынка США.

По словам Кристиана Ме-
нье, глобального президента 

бренда Jeep, автопроизводители 

прекрасно понимают, что, если 

они хотят стимулировать широ-

кий спрос на эти автомобили, 

в продажах им придется делать 

акцент не только на экологию. 

«Мы не можем просто полагаться 

на государственные субсидии 

и стимулы. Нужно проявлять 

собственную инициативу», – го-

ворит Менье.

С о г л а с н о  и н ф о р м а ц и и 

AlixPartners, в целом по миру на 

создание к 2023 году еще боль-

шего количества электрических 

моделей автоиндустрия выделит 

свыше $225 млрд. Автопроиз-

водители стремятся получить 

прибыль, рассматривая в каче-

стве главного ее генератора SUV 

и пикапы.

Впрочем, аналитики говорят 

о том, что существуют и риски.

По словам Брэндона Мейсона, 

руководителя сектора автомо-

бильной промышленности США 

в PricewaterhouseCoopersLLP, до 

сих пор не ясно, возникнет ли 

спрос и смогут ли компании про-

дать достаточно автомобилей, 

чтобы оправдать свои расходы, 

учитывая, что потребительский 

спрос на электромобили огра-

ничен.

По данным Международного 

совета по экологически чистому 

транспорту, электромобили и 

подключаемые гибриды по-преж-

нему стоят намного больше, чем 

автомобили с ДВС, и обходят-

ся покупателям на $6–20 тыс. 

дороже в зависимости от типа 

автомобиля и дальности поездки 

на одной зарядке.

Аналитики отмечают, что в 

США существуют федеральные и 

налоговые льготы, которые могут 

сократить ценовой разрыв, одна-

ко в случае с большими моделями 

эта разница все еще слишком 

существенная.

Как правило, люди покупают 

большие SUV и пикапы для 

буксировки груза и в случае 

с электрической версией им, 

вероятно, придется пойти на 

компромисс, поскольку букси-

ровка может серьезно снизить 

дальность поездки на одной 

зарядке, считает Брайан Джон-
сон, автомобильный аналитик 

банка Barclays.

Скорее всего, новым моделям 

придется столкнуться с теми 

же трудностями, с которыми 

электромобили имели дело в 

прошлом. К примеру, многие во-

дители, только начавшие ездить 

на электромобиле, опасаются, 

что не найдут места для подза-

рядки либо окажутся в затруд-

нительном положении, когда 

аккумулятор разрядится, говорит 

Брэндон Мейсон.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Автопроизводители переключают Автопроизводители переключают 
внимание на электрические SUV и пикапывнимание на электрические SUV и пикапы
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Статистический учет автотран-

спорта на ГБО ведется без раз-

деления на виды газа – сжатый 

природный (метан) и сжиженный 

углеводородный (пропан-бутан), 

хотя их характеристики различны.

Тормоз для клиента
Крупные компании, занятые 

установкой ГБО на автомобили, 

фиксируют резкое падение ин-

тереса к газомоторным техноло-

гиям. По словам директора «Эко 

Эксперт кз» Надежды Семидиян-
киной, в январе работники ком-

пании установили ГБО на семь 

машин, в то время как в декабре 

– на 22. При этом сокращение 

заказов происходит на фоне роста 

цены на бензин. Собеседница 

«Курсива» говорит, что обычно 

в такие периоды – пик спроса, 

когда ежедневно проводится по 

три-четыре инсталляции ГБО. 

Сейчас же типичный заказ – на 

снятие уже установленного обо-

рудования, такое решение прини-

мают компании, обслуживающие 

бизнес-перевозки для крупных 

торговых центров.

Генеральный директор компа-

нии Green Auto Service Ерлан Нур-
пеисов подчеркивает, что Казах-

стан ратифицировал европейские 

нормы и законы по безопасности 

колесных транспортных средств, 

а эксперты всего мира считают 

ГБО наиболее безопасным. Такое 

оборудование снабжено целым 

рядом степеней защиты, которые 

делают невозможным взрыв даже 

при открытом пожаре. «Одним 

росчерком пера рынку закрыва-

ют доступ к экологичным совре-

менным технологиям, которые 

удобны для бизнеса», – удивляется 

Нурпеисов.

Принятый запрет может 

повлечь даже политические по-

следствия – такое мнение выска-

зывает председатель правления 

ОЮЛ «Газомоторная ассоциация 

Казахстана» Ербол Тохтаров. 

По его словам, ограничения для 

автомобилей на газе вызвали 

недоумение, прозвучавшее в 

обращениях из стран Европы, а 

также России и Китая. Перевод 

транспорта на экологическое 

топливо – важный общемировой 

тренд, который диктуют не толь-

ко экономические интересы, но 

и тревога за изменение климата 

и сохранение здоровья людей. 

Тохтаров считает, что решение, 

принятое без консультации с 

экспертным сообществом, грозит 

стране потерей репутации.

Рынок ГБО: без «серых» 
и «белых»

Крупные игроки рынка не-

довольны тем, что чиновни-

ки предпочли грубый запрет 

поиску адекватного решения. 

Таковым, по их мнению, стал 

бы запрет мелких «серых» уста-

новщиков ГБО, которые из-за 

низкой компетенции работают 

с нарушением регламента и тем 

самым дискредити-

руют технологию и подрывают 

доверие к ней.

Не все участники рынка под-

держивают это мнение, в числе 

антагонистов – официальный 

представитель четырех европей-

ских производителей ГБО в Ал-

маты Василий Бочкарев. Именно 

через его склад все оборудование 

попадает в город. Система обес-

печения рынка такая: производи-

тели поставляют оборудование на 

сертифицированный дилерский 

склад в Уральске, откуда оно рас-

пределяется по стране.

По оценке Бочкарева, услуги 

по установке ГБО на автомобили 

в южной столице оказывают 150 

компаний. Собеседник отри-

цает деление рынка на «серых» 

и «белых» установщиков, а все 

разговоры об этом объясняет 

конкуренцией. 

Также Бочкарев не согласен с 

тем, что рынок установки ГБО 

переживает кризис: продажи 

склада стабильны. Главной про-

блемой эксперт считает пада-

ющий покупательский спрос 

населения. Из-за этого клиенты 

экономят на качестве комплекту-

ющих. Следовательно, для уста-

новки ГБО выбирают компании, 

не скованные жестким техно-

логическим регламентом 

одного производителя, 

с которым заключен 

договор. 

Кто ездит на 
газе

По оценке экспертов, 

устанавливать ГБО вы-

годно при ежедневном 

пробеге автомобиля не 

менее 100 километров. 

Стоимость оборудования 

и его инсталляции зависит от 

производителя и типа двигателя 

автомобиля. За установку на 

автомобиль, оснащенный двига-

телем с четырьмя цилиндрами, 

надо заплатить 150–200 тыс. 

тенге, если цилиндров шесть – 

200–280 тыс. тенге, если восемь 

– 280–320 тыс. тенге. 

Самое популярное оборудова-

ние – итальянского и польского 

производства, оно может безот-

казно «пробежать» 400–500 тыс. 

километров. При установке ГБО 

вырастают затраты на техничес-

кое обслуживание автомобиля – 

примерно на 10–15%, по оценке 

Ербола Тохтарова. Потребитель 

выигрывает на экономии топли-

ва и удлинении срока службы 

мотора.

Использование газового обору-

дования на автомобилях в Казах-

стане распространено довольно 

широко, несмотря на отсутствие 

активной пропаганды и мер 

стимулирования, а также обыва-

тельский страх перед газовыми 

технологиями. По статданным, в 

2019 году в стране было 325 тыс. 

автомобилей, переведенных на 

газ. Если, опираясь на данные 

Ассоциации казахстанского ав-

тобизнеса, принять весь парк 

республики как 4,5 млн автомо-

билей, то на газе передвигаются 

чуть более 7% (с учетом гибрид-

ных), в основном использующих 

пропан-бутан. 

Больше всего таких машин 

в западных регионах страны – 

до 80% автопарка. По Алматы 

оценки разнятся, максималь-

ная из прозвучавших – 20%. 

Стоит учесть, что система госу-

дарственного учета настроена 

весьма приблизительно – она 

разрешительная. Такая система 

усложняется волокитой, поэтому 

автовладельцы избегают хлопот, 

оставляя регистрацию установки 

оборудования «на потом». 

Два вида топлива, два 
пути развития

Ербол Тохтаров рассказывает, 

что еще во времена СССР было 

несколько масштабных попыток 

внедрения ГБО. Тогда это было 

оборудование, работающее на 

сжатом природном газе – метане. 

В основе технологии – способ-

ность метана сжиматься, напри-

мер, для ГБО его сжимают в 200 

раз. Оборудование, работающее 

на сжатом газе, громоздкое и 

тяжелое, больше подходит для 

эксплуатации на рабочей технике 

и общественном транспорте. 

Система снабжения этим то-

пливом была и остается частью 

государственной газопроводной 

системы страны. На ее основе 

в РК сейчас делаются попытки 

перевода на метан муниципаль-

ной техники и общественного 

транспорта. Процесс идет с пе-

ременным успехом: планиро-

валось, что число автобусов и 

специальной коммунально-до-

рожной техники на газе в 2020 

году составит 6100 единиц, а в 

2022 году – 12 тыс., но весь сово-

купный газовый автопарк страны 

сейчас примерно 1300 автобусов.

Параллельно развивается 

рынок пропан-бутана – это по-

путный продукт добычи нефти.

В 2006 году Казахстан взял на себя 

обязательство утилизировать это 

сырье, запустил его переработку 

и создал открытый рынок этого 

топлива. Особенность пропан-бу-

тана – в переходе в жидкую форму 

при средних температурах, поэто-

му его так и называют – сжижен-

ный. Топливо закачивают в баки 

автомобилей под давлением в 16 

атмосфер. Такое оборудование 

менее громоздкое и пользуется 

популярностью у владельцев ин-

дивидуальных автомобилей.

Казахстан к развитию рынка 

автогаза подходит выборочно. 

Использование метана стимули-

руется. Например, сейчас разра-

батываются субсидии для авто-

парков, обслуживающих марш-

руты общественного транспорта 

автобусами на сжатом газе. О 

мерах по стимулированию пере-

хода на ГБО для индивидуальных 

владельцев автомобилей пока 

только говорят.

Перевод бензиновых и дизель-

ных автомобилей на газовое 

топливо – заметный глобальный 

тренд. И хотя на острие инфор-

мационной повестки – электро-

мобили, эксперты авторынка, по 

мнению Ербола Тохтарова, видят 

в использовании газа большие 

перспективы. В соседних России 

и Китае применение газовых 

топливных систем поощряется 

серьезными мерами господ-

держки. Речь идет не только об 

общественном, грузовом или 

индивидуальном транспорте 

– на газ переводят дизельные 

локомотивы, тяжелую карьерную 

технику, морские суда.

Газуй отсюда
Автомобилям на газе запретили стоянку на крытых и подземных парковках

Иллюстрация: vodi
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АКТУАЛЬНО

Дело не в том, что вер-
толеты небезопасны 
– проблема в том, что 
они недостаточно безо-
пасны.

Dan NEIL,

THE WALL STREET JOURNAL

Крушения вертолетов, как то, 
в котором погибли звезда бас-
кетбола Коби Брайант, его дочь 
Джианна и еще семь человек, 
происходят редко. По данным 
Федерального управления граж-
данской авиации США (FAA), 
среднегодовой коэффициент 
смертности от вертолетов со-
ставляет 0,63 на 100 тыс. летных 
часов. В 2018 году 24 вертолет-
ных происшествия привели к 55 
смертям – это уже статистика 
Группы безопасности вертолетов 
США, состоящей из доброволь-
цев – представителей отрасли 
и правительства. Сюда входят 
случаи гибели в рискованных 
операциях на малых высотах, в 
том числе во время пожарных и 
коммунальных работ.

Но «редкие крушения» все еще 
слишком часто в глазах авиакон-
структоров, производителей и 
инвесторов, оседлавших первую 
волну городской воздушной мо-

бильности. Примером этой вол-
ны является сервис Uber Elevate, 
создатели которого намерены 
сделать доступными повседнев-
ные полеты на вертолете в таких 
городах, как Лос-Анджелес и 
Даллас. По их замыслу флотилии 
пока еще экзотических электро-
вертолетов будут перевозить 
тысячи человек по небу густона-
селенных районов.

«Пилоты и регуляторы FAA 
должны жить и дышать прин-
ципом нулевой смертности», 
– отметила доктор Мартина Рот-
блатт. Она не только основатель 
и председатель биотехкомпании 
United Therapeutics – пионера в 
области органозамещающей те-
рапии, но еще и ас вертолетного 
пилотирования. «Я обожаю свой 
вертолет Bell», – говорит она.

Я встретил д-ра Ротблатт в 
прошлом ноябре на ранчо Росса 
Перо-младшего поблизости от 
Форт-Уэрта, Техас, где проводи-
лась эксклюзивная конференция 
TexasUP для представителей 
отрасли воздушной мобильно-
сти. Отрасли, которая имеет 
гигантский потенциал и может 
изменить нашу жизнь тысячей 
способов. Это и доставка дрона-
ми, и электрические летательные 
аппараты вертикального взлета, 

и посадки (eVTOL), и аэротакси, 
и персональные летательные 
аппараты (PAV) – я называю их 
аэромобилями.

Это те самые летающие авто-
мобили, которые нам обещали 
футуристы вроде недавно скон-
чавшегося Сида Мида и Норма-
на Бела Геддеса. По определе-
нию eVTOL быстрее, тише и на-
много дешевле, чем вертолеты, 
так что вскоре они могут стать 
увлекательной и экологически 
чистой альтернативой наземным 
видам транспорта.

Индустрия воздушной мо-
бильности, потенциал которой 
оценивается в триллионы долла-
ров, или взлетит, или останется 
прикованной к земле, о чем так 
или иначе не заявил только ле-
нивый. Ее успех будет зависеть 
от общественного мнения о безо-
пасности отрасли. По словам д-ра 
Ротблатт, чтобы воздушная мо-
бильность могла серьезно конку-
рировать с автомобильной инду-
стрией, индустрия eVTOL должна 
соответствовать стандартам 
безопасности не для автомоби-
лей, вертолетов и частных само-
летов – она должна соответство-
вать стандартам безопасности 
для коммерческих авиалиний. 
Сравните: во всем мире в 2018 

году коэффициент смертности 
для коммерческих авиарейсов 
составил около одной смерти на 
3 млн рейсов – рейсов, не летных 
часов! Эти происшествия по-на-
стоящему редки.

Крушение, унесшее жизнь 
Коби Брайанта, напомнило мне о 
том разговоре за ужином между 
опытными пилотами, которые 
живут в культуре управления 
рисками. Должен признать, я не 
знал, насколько тяжело управ-
лять этими аппаратами. Я рас-
сказал историю о том, как в 
прошлом году приземлился на 
лужайке оте ля Le Beauvallon в 
Сен-Тропе на крошечный пятачок 
между высокими деревьями. Мой 
22-летний пилот признался, что 
был в ужасе, потому что у него 
не было места для 
бокового ма-
невра, если 
бы он по-
пал в нис-
ходящий 
п о т о к 
в о з д у х а . 
Присутство-
вавшие за сто-
лом серьезно закивали головами. 
В какой-то момент фриланс-жур-
налист и пилот вертолета Илан 
Хэд, сидевшая рядом со мной, 

сказала, что пять ее друзей разби-
лись в пяти разных катастрофах. 
Это меня потрясло!

Конференция UP продолжалась 
два дня; здесь, как на презентаци-
ях TED Talk, примерно каждые 20 
минут выступали спикеры. Неко-
торые имена уже были знакомы. 
Так, Daimler объединила усилия 
со стартапом воздушной мобиль-
ности Volocopter для создания 

По часовой стрелке сверху слева: DeLorean из «Назад в будущее»; летающая машина Джетсонов; спидер из «Космических яиц»; полицейский спиннер из «Бегущего по лезвию бритвы»; eVTOL Bell 
Nexus; «Пиф-паф, ой-ой-ой»; летающий «Форд Англия» из «Гарри Поттера»; eVTOL Joby S4; полицейская машина из «Пятого элемента»; аэротакси Lilium Jet.

Будущее автомобилей – Будущее автомобилей – 
в воздухев воздухе

двухместного 18-роторного
аэротакси. Porsche сотрудничает 
с Boeing, чтобы создать концеп-
цию городского воздушного 
транспорта класса люкс. Как вы 
думаете, будет ли потребителям 
интересна летающая модель
911 Carrera?

В числе автопроизводителей, 
которые обращают взгляд в небо, 
– Toyota. В январе компания 
объявила о вложении $394 млн 
в Joby Aviation – авиационный 
стартап в Кремниевой долине. 
А Hyundai объединилась с Uber 
для создания концепта аэротакси 
S-A1, который был представлен 
в этом году на международ-
ной выс тавке потребительской 
элект роники CES. Эти две моде-
ли, как и аэротакси Bell Nexus, 
войдут в первый воздушный 
флот Uber Elevate, который нач-
нет ограниченное обслуживание 
в 2023 году.

Глядя на этот парк, можно 
подумать, что эти полуавто-
матические вертолеты станут 
альтернативой автомобилям 
при условии, что будут одобре-
ны Федеральным управлением 
гражданской авиации. Но этого 
не случится, по крайней мере не 
случится сразу. eVTOL сначала 
придут на смену арендуемым 
пассажирским вертолетам, как 
тот, в котором разбился Коби 
Брайант.

Тогда за столом закаленные 
пилоты вертолетов согласились, 
что это хорошая новость в пла-
не безопасности. Прототипы 
eVTOL обладают рядом преиму-
ществ над вертолетами. Самое 
очевидное – у вертолетов нет 
вспомогательных устройств на 
случай отказа ротора или осево-
го вала. Большинство городских 
летательных аппаратов будет 
полагаться на распределенную 
электрическую тягу, то есть мно-
жество роторов. Отказ одного 
или нескольких роторов им будет 
не страшен. 

Некоторые разрабатываемые 
аэротакси смогут летать как с пи-
лотом, так и без него, иметь уда-
ленное или автономное управ-
ление. Наличие беспилотных 
летательных аппаратов (БПЛА) 
в воздухе потребует введения 
новой системы регулирования 
воздушного движения. Пред-
ставьте себе систему управления 
с земли, усовершенствованную 
благодаря ИИ. Она все замечает 
и мгновенно (ведь ее не замед-
ляет вмешательство человека) 
принимает решения, позволяя 
избежать столкновений в ди-
намичном пространстве. Такая 
система управления движением 
БПЛА позволила бы и пилотам 
лучше ориентироваться в ситу-
ации.

eVTOL будут иметь электро-
дистанционную систему управ-
ления, а алгоритмы не дадут им 
выйти за пределы области полет-
ных режимов, то есть превысить 
динамические характеристики 
аппарата. Кроме того, они будут 
автоматически самостабилизи-
роваться. Эти аппараты будут ос-
нащаться надежным машинным 
зрением, системой обнаружения 
и предотвращения столкновений 
в воздухе и другой авионикой с 
ИИ. По сравнению с ними вер-
толетам и их пилотам куда легче 
потерять управление. 

При чем же тут автомобили? 
Когда движение в таких городах, 
как Лос-Анджелес, замирает из-
за ежедневных пробок, более 
обеспеченные пассажиры вроде 
Коби Брайанта прибегают к ус-
лугам вертолетов. Но вертолеты 
слишком массивны, слишком 
шумны и слишком дороги, что-
бы обслуживать более широкую
аудиторию. Наконец, безопас-
ность вертолетов нельзя масш-
табировать. К счастью, скоро у 
нас появится более совершен-
ный способ летать.

лько тяжело управ-
аппаратами. Я рас-

орию о том, как в 
ду приземлился на 

е ля Le Beauvallon в 
крошечный пятачок 
ими деревьями. Мой 
илот признался, что 
, потому что у него 
та для 
-

сто-
закивали головами. 

омент фриланс-жур-
лот вертолета Илан 

шая рядом со мной, 

Перевод с английского языка 

– Халида Каирбекова.



12 «КУРСИВ», №4 (828), 6 февраля 2020 г.

ПРАКТИКА БИЗНЕСА

Как сделать малый бизнес успешным: Как сделать малый бизнес успешным: 
секреты амишейсекреты амишей

Создавая при помощи 
современных инстру-
ментов узкоспециали-
зированные продукты, 
небольшие фирмы в 
конкурентной борь-
бе могут обойти даже 
гигантов.

Adam DAVIDSON, 

THE WALL STREET JOURNAL

Поселок Далтон в штате Огайо 
совсем не похож на место, где 
можно найти новые идеи того, 
как создать процветающий биз-
нес в условиях хаотичной эконо-
мики XXI века. Здесь находится 
крупнейшее в мире поселение 
амишей, а также расположена 
компания Pioneer Equipment, ко-
торая производит плуги, культи-
ваторы, сеялки и другое сельско-
хозяйственное оборудование на 
конной тяге. Компанией Pioneer 
владеет и управляет семья Вен-
герд, принадлежащая к амишам 
старого обряда – это означает, 
что по округе они разъезжают 
на конных повозках, а дома у них 
нет ни электричества, ни телефо-
нов, ни компьютеров, ни любых 
других современных гаджетов.

Несмотря на кажущуюся ар-
хаичность продукции Pioneer 
Equipment, компания является 
успешной. Все началось в 1970-х 
с семейного бизнеса и неполного 
рабочего дня в домашнем сарае, 
однако затем дело быстро расши-
рилось. Сегодня число сотрудни-
ков компании, включая 12 членов 
семьи Венгерд, достигает 50 чело-
век, что делает ее одним из самых 
крупных коммерческих предпри-
ятий амишей в мире (весь персо-
нал компании за исключением 
одного человека – амиши). Как 
рассказал финансовый директор 
компании Леон Венгерд, дости-
жение коммерческого успеха не 
является единственной целью 
фирмы. Они хотят быть «лучом 
света в этом мире, способствуя 
устойчивому развитию общины 
в ожидании Царства Божьего». 

В прежние времена компании, 
подобные Pioneer, вряд ли бы до-
бились такого успеха. По-своему 
невероятно современная, она 
воплощает то, что я называю 
«экономикой страсти»: Венгерды 
любят свою работу, используют 
то, что дает им экономика XXI 

века, быстро и с большой серьез-
ностью реагируют на потреб-
ности своих клиентов, которые 
в большинстве также являются 
амишами. Инструменты совре-
менного бизнеса – свободный 
доступ к сложным схемам поста-
вок и логистики, возможность 
связаться с клиентами по всему 
миру – сегодня доступны даже 
для самых технологически непод-
готовленных предпринимателей. 
В итоге это позволяет создать не-
что новое: своего рода «близость 
на расстоянии», то есть тесные 
отношения с рассеянными по 
миру клиентами, для которых 
компания создает узкоспециали-
зированные продукты.

Для бизнес-модели Pioneer 
трудно найти инвесторов – ядро 
целевой аудитории компании со-
ставляет менее 25 тыс. фермеров, 
которые, скажем прямо, обладают 
покупательской способностью 

ниже средней. Достучаться до 
этого рынка с помощью интер-
нет-рекламы, телевидения и радио 
– нельзя. Сами по себе продукты 
достаточно объемные и тяжелые, 
и их нужно доставить из сельской 
местности в Огайо удаленным 
клиентам по всей Северной Аме-
рике. Обычно правила общин ами-
шей запрещают проводить домой 
электричество, хотя некоторые из 
них используют генераторы, что-
бы обеспечить энергией рабочее 
оборудование. Pioneer задействует 
лишь пневматическую систему 
для работы станков, а также не-
большого количества компьюте-
ров и мобильных телефонов.

Тем не менее Венгерды сумели 
создать процветающий бизнес 
даже в этих условиях. Никто из 
них никогда не поедет в Япо-
нию (им запрещено летать), 
однако они наняли консультанта, 
который обучил их особенно-

стям производственной системы 
Toyota, и внедрили принципы 
экономичного производства для 
того, чтобы на основе базовой 
модели быстро кастомизиро-
вать оборудование под нужны 
клиентов. Никто из Венгердов 
не знаком с научными аспек-
тами металлургии, однако они 
наладили тесные взаимоотно-
шения c поставщиками металла, 
которые предлагают им самую 
современную сталь, разрабо-
танную для автомобильной про-
мышленности. Это позволяет 
производить очень крепкие и 
легкие рамы. Благодаря сотруд-
ничеству с логистической ком-
панией XPO, Pioneer разработала 
эффективную систему доставки 
своей массивной продукции по 
приемлемым ценам в наиболее 
удаленные поселения амишей.

Менеджеры по продажам 
Pioneer могут не очень часто 

созваниваться со своими кли-
ентами по телефону, однако 
они поддерживают с ними до-
статочно тесную связь, чтобы 
понять, чего бы тем хотелось 
больше всего. К примеру, сейчас 
фермеры из числа амишей чаще 
интересуются не просто про-
изводством зерна, а выпуском 
более дорогостоящей продук-
ции, что означает потребность 
в оборудовании совсем другого 
рода. Многие амиши покидают 
места своего исторического про-
живания в Пенсильвании, Огайо 
и Индиане и переезжают на се-
вер в район аграрного Ржавого 
пояса, где фермерские угодья 
стоят относительно недорого, а 
также в прерии на западе. Это 
означает, что им придется об-
рабатывать менее плодородную 
каменистую почву, которая тре-
бует более крепких и гибких в 
настройке плугов. В то же время 

разные общины амишей придер-
живаются разных религиозных 
запретов – некоторые, к приме-
ру, отказываются от резиновых 
колес, другие не имеют ничего 
против этого, поэтому Pioneer 
предлагает почти 90 разных ва-
риантов этой продукции.

В современной экономике 
ограниченность и сложность 
рынка, где работает Pioneer, ста-
новится преимуществом. 25 тыс. 
фермеров – слишком мало, чтобы 
они привлекли внимание таких 
крупных игроков, как John Deere, 
Kubota и Caterpillar, но их вполне 
достаточно, чтобы обеспечить 
заказами Pioneer и несколько 
других быстрорастущих про-
изводителей сельхозинвентаря 
для амишей. Также быстро уве-
личивается и число самих ами-
шей, опережая рост остального 
населения США. Фактически 
каждые 20 лет их численность 
удваивается, поэтому несмотря 
на относительное сокращение 
числа амишей-фермеров, в аб-
солютных величинах их количе-
ство быстро растет.

Конечно, компании вроде 
Pioneer не смогут заменить круп-
ные фирмы, которые становятся 
еще больше и доминируют в аме-
риканской экономике. Сегодня 
компании из списка Fortune 500 
обеспечивают две трети ВВП 
США, хотя еще 20 лет назад речь 
шла только о половине этого по-
казателя. Факторами роста для 
таких гигантов стали междуна-
родная торговля, автоматизация 
и интернет. На первый взгляд, 
сама мысль о конкуренции с 
крупными игроками, обладаю-
щими такими преимуществами, 
кажется удручающей, однако та-
кие компании, как Pioneer пред-
лагают альтернативный путь. 

Фокусируясь исключительно 
на своей целевой аудитории, 
проявляя при этом искреннюю 
заинтересованность и исполь-
зуя современные инструменты, 
помогающие удовлетворять 
потребности клиентов (и, нао-
борот, отказываясь от тех из них, 
которые не несут для них поль-
зы), такие малые предприятия 
в условиях экономики XXI века 
могут процветать.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.

Компания Pioneer Equipment производит сельскохозяйственные инструменты на конной тяге для потребителей из числа членов общин амишей.

 Фото: Doug Scheetz
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НЕДВИЖИМОСТЬ

СУПЕРМАРКЕТ

ДУКЕН

Казахстанские девело-
перы пока предпочи-
тают быстро распро-
давать коммерческие 
помещения, а не созда-
вать концепцию, по-
вышающую стоимость 
жилья в конкретном 
ЖК.

Наталья КАЧАЛОВА

Значительная часть строя-
щихся жилых комплексов (ЖК) 
в Алматы сейчас приходится 
на спальные районы, отда-
ленные от центральных улиц 
с развитым стрит-ритейлом. 
Целые комплексы 16-этажек 
порождают глобальный спрос 
со стороны их жильцов на то-
вары и услуги повседневного 
спроса – продукты питания, 
медикаменты, фитнес-клубы, 
салоны красоты и подобное. 
Одного небольшого дукена, 
расчитанного на несколько 
трех-четырехэтажных домов, 
как это часто бывает в старых 
кварталах, здесь явно не хватит 
– в жилых комплексах обитают 
сотни, а то и тысячи семей. В 
результате неликвидные с точки 
зрения продажи квартир первые 
этажи пользуются все большим 
спросом со стороны бизнеса.  

Residential retail 
всегда в плюсе 

Недавний опрос участников 
рынка показал, что центр го-
рода начал утрачивать свои 
позиции как привлекательной 
локации для предпринимателей 
из сферы торговли и услуг. Если 
два года назад бизнес стремил-
ся открывать коммерческие 
объекты по Абая, Назарбаева, 
Сейфуллина и Тимирязева, то 
сейчас все чаще его целью ста-
новятся помещения вдоль улиц 
Толе би, Ауэзова, в «Орбите» и 
других спальных районах с вы-
сокой плотностью населения, 
отмечают аналитики Colliers 
International Kazakhstan.

Тенденция ведет к развитию 
сегмента residential retail – про-
довольственных мини-марке-
тов и кондитерских, фитнес- и 
детских центров, аптек и других 
небольших бизнесов, целевой 
аудиторией которых являются 
жители того ЖК, улицы или 
квартала, где расположена тор-
говая точка.

Для жителей объект residential 
retail – это возможность при-
обрести товар или услугу по 
умеренной цене в шаговой до-
ступности или по дороге домой 
из центра города. Привлека-
тельность ЖК для будущих но-
воселов все чаще измеряется не 
только качеством, квадратурой 
квартиры и наличием машино-
мест, но и комфортом внешней 
среды – благоустройством и 
концепцией прилегающей тер-
ритории и торговых площадей, 
считает основатель консалтин-
говой компании PFM Solutions 
Евгений Гриханов.

Арендатор, в свою очередь, 
получает возможность ловить 
поток людей из делового центра 
в спальные районы, относитель-
но свободную парковку и более 
приемлемые арендные ставки. 
Аналитики Colliers оценивают 
ставки аренды в помещениях 
residential retail в 2,5–10 тыс. 
тенге за кв. м в месяц в зависи-
мости от района, а также от сфе-
ры деятельности арендатора, 
в то время как ставки аренды 
вдоль центральных пешеходных 
улиц варьируются от 10 до 20 
тыс. тенге за «квадрат».

Тренд на развитие residential 
retail формирует предпосылки 
для создания востребованной 
коммерческой среды в ЖК. И 
это уже задача девелоперов. 
Сountry-мanager homsters.kz 
Зульфия Гетманчук  отме-
чает, что в последнее время 
крупные застройщики пред-
лагают концепцию «город в 
городе». Подход учитывает 
потребности современного 
городского жителя: внутренняя 
инфраструктура позволяет ему 
решить практически все во-
просы – от покупки продуктов 
до посещения фитнес-центров 
– не выходя за пределы жилого 
комплекса.

Разделяй и бедствуй
Не всем застройщикам удает-

ся создать комфортную среду в 
ЖК. Часто соблазн распродать 
коммерческие помещения на 
стадии котлована и скорее 
выйти из проекта превышает 
желание создать привлекатель-
ный инвестиционный продукт. 
И тогда идея концептуальной 
комфортной среды для жильцов 
рушится как карточный домик, 
отмечает Евгений Гриханов. 
Создать универсальное поме-
щение с продуманной системой 
электроснабжения и вентиля-
ции (чтобы оно оказалось при-
годно и для торговли одеждой, и 
для общепита, и для медцентра, 
и для продуктового магазина) 
сложно. К тому же, как правило, 
это увеличивает себестоимость 
объекта. Девелопер живет в си-
стеме расход-прибыль, и поэто-
му зачастую жертвует концеп-
цией ради денег. Найти част-
ного инвестора на небольшое 
помещение всегда проще, чем 
профессионального владельца. 

Это мнение разделяет управ-
ляющий директор компании 
Magnum Сергей Сыромолотов: 
«При разработке концепта и по-
садки коммерческих площадей 
торговой галереи застройщика 
интересует финансовая сторона 
вопроса. Помещения площадью 
до 150 кв. м продаются быстрее и 
дороже за квадратный метр, чем 
помещения в 1 тыс. и более кв. 
м. А поскольку Magnum рассма-
тривает помещения с торговой 
площадью не менее 600 кв. м,
взаимовыгодные решения най-
ти получается не всегда». 

Новые владельцы небольших 
помещений на первых этажах 
вправе сдавать их в аренду 
любому желающему. В итоге 

комфортная торговая среда пре-
вращается в хаос. Как следствие, 
в новых ЖК коммерческие по-
мещения часто меняют аренда-
торов или вовсе пустуют, ожи-
дая своих новых покупателей. 
Причина невостребованности 
нередко банальна – например, 
коммерческой точке не хватает 
электроэнергии, или там отсут-
ствует канализация с производ-
ственной вентиляцией. 

Практический пример: в одном 
из элитных жилых комплексов 
Алматы, сданном сравнительно 
недавно и расположенном в пре-
стижном и экологически чистом 
районе (так указано на сайте про-
даж), техническое помещение 
на нижнем этаже было решено 
разделить на секции и сдать 
под коммерцию. Обладателями 
сравнительно недорогих «ква-
дратов» стали магазины, кафе, 
медицинские и детские центры, 
салоны красоты. Предпринима-
тели, арендующие помещения в 
этом ЖК, предпочли не называть 
имен, так как их финансовые вза-
имоотношения с управляющей 
компанией еще не закончены, 
но в частной беседе поделились 
наболевшим. Неудобства арен-
даторы ощутили сразу – венти-
ляция, не предназначенная для 
коммерческих помещений, обе-
спечивала циркуляцию воздуха 
лишь внутри помещений и не 
работала на вытяжку. В результа-
те после долгой безрезультатной 
тяжбы с управляющей компа-
нией одному из кафе пришлось 
организовывать вентиляцию за 
собственный счет. Новым сюр-
призом для арендаторов стал 
засор канализационной трубы, 
после которого выяснилось, что 
канализационные сливы выхо-
дят в некоторые коммерческие 

помещения. При прорыве трубы 
бизнес «поплыл». Причем при 
попытке оперативно решить про-
блему арендаторы выяснили, что 
в штате коммунальной службы 
нет сантехника. На вызов при-
шел электрик, который развел 
руками. Труба была перекрыта 
только после обращения к ди-
ректору управляющей компа-
нии, а уж пятна на собственной 
репутации в прямом и пере-
носном смысле отмывали сами 
арендаторы.

У сетевых продуктовых ритей-
леров тоже проблемы с арендой 
площадей в ЖК. Основной массе 
крупных застройщиков долго-
срочная аренда неинтересна, по-
скольку ресурсов по управлению 
активами у них нет. Взаимодей-
ствовать приходится с новыми 
владельцами коммерческих пло-
щадей. «У арендуемых помеще-
ний есть минусы: арендодатель 
может расторгнуть договор или 
повысить аренду. Плюс выку-
пленного имущества – стабиль-
ность, но вложений на началь-
ном этапе необходимо намного 
больше. На данный момент все 
наши магазины расположены в 
арендуемых помещениях», – го-
ворит директор компании Key 
One (продуктовая сеть My Mart) 
Екатерина Денисова. Выходом 
может стать способ, который 
использует Magnum – компания 
обсуждает возможность дол-
госрочной аренды помещений 
с партнерами, готовыми их 
приобрести.

Объединяй и властвуй
Сохранить концепцию и, как 

следствие, создать комфортную 
среду можно, если девелопер 
продаст первые этажи одному 
инвестору, который возьмет на 

себя обязательства по управле-
нию всем пулом коммерческих 
помещений первых этажей ЖК, 
или оставит их себе, говорит 
Гриханов. В Казахстане подоб-
ные единичные случаи уже есть. 
Дальновидные девелоперы при-
влекают профессиональных 
консультантов и еще на стадии 
проектирования начинают за-
думываться о будущем клиенте, 
предлагая помещения с реали-
зованными под конкретного 
арендатора техническими требо-
ваниями. Так, для продуктового 
ритейла, кроме прочего, важно 
наличие разворотной площадки 
для грузового транспорта, зоны 
приемки товара, для кафе нужны 
повышенные мощности электро-
сетей и хорошая вентиляция. 

Взвешенный подход – хоро-
ший способ для девелопера 
повысить ценность ЖК для 
жильцов и вернуть инвестиции. 
Например, наличие в ЖК хоро-
шего сетевого супермаркета, 
по словам Сыромолотова, не 
только увеличивает продажи 
жилых помещений, но и поло-
жительно влияет на создание 
коммерческой инфраструктуры. 
Возле супермаркетов охотно рас-
полагаются аптеки, химчистки и 
другие операторы сферы услуг. 
Один из примеров эффективно-
го сотрудничества девелопера 
и ритейлера – ЖК «Зеленый 
квартал» от BI Group, в котором 
был открыт ТЦ «Green Mall» с 
супермаркетом Magnum Super. 
Управлением ТЦ здесь занима-
ется подразделение BI Group.

Стратегический 
девелопмент

Казахстанские девелоперы 
«взрослеют», и некоторые из них 
еще до возведения жилого дома 
ведут переговоры с якорными 
арендаторами, проектируют 
коммерческие помещения с 
учетом их требований и создают 
или привлекают профессиональ-
ные команды, которые следят за 
сбалансированным и востребо-
ванным для жильцов составом 
арендаторов. «Грамотно запро-
ектированные коммерческие 
площади всегда выгодно реали-
зовываются застройщиками», 
– уверен Сыромолотов.

А будущие жильцы все чаще 
перед покупкой жилья соби-
рают отзывы, чтобы составить 
представление об управляющей 
компании – ее клиентоориенти-
рованности и желании защищать 
владельцев квартир от техниче-
ских проблем и создавать «погоду 
в доме». 

Торговая среда ЖК, скорее 
всего, не перейдет в разряд от-
дельного критерия, влияющего 
на решение о покупке квартиры, 
считает Гриханов, а так и оста-
нется внутри совокупной оценки 
концепции жилого комплекса. 
Но если девелоперы будут про-
должать создавать мертвые и 
пустые первые этажи, то тут 
и потребитель проголосует за 
продуманный концепт.

Если еще пять лет назад застройщи-
ки просто делили свои коммерческие 
площади на отдельные помещения 
по 100–150 кв. м и продавали их, то в 
последние два-три года топовые деве-
лоперы, такие как BI Group, Bazis-А, 
Orda Invest поняли, что повышение 
ценности бренда возможно не только 
за счет PR-кампаний и строительства 
качественного жилья, но и за счет соз-
дания комфортной среды обитания для 
жильцов. Этот тренд особенно актуален 
для Нур-Султана, в котором жесткие 
погодные условия не способствуют 
развитию стрит-ритейла.

Чтобы предложить девелоперам 
эффективное решение по созданию 
комфортной  жилой среды, мы провели 
сплошное маркетинговое исследова-
ние рынка и определили оптимальное 
наполнение жилых комплексов разных 
классов по количеству квартир, пло-
щадям, внутренней и внешней инфра-
структуре, добившись четкого эмпири-
ческого понимания для различных уров-
ней жилья – от эконом до элиткласса.
Ведь, например, для премиального или 
бизнес-объекта магазин класса эконом 
окажется неэффективен. Может быть, 
он и будет работать на внешний поток, 
но не создаст ценности для жильцов. 
Более того, поток внешних клиентов 
станет мешать жителям дома. 

Для разработки концепции коммер-
ческих площадей мы анкетировали ве-
дущих сетевых операторов Казахстана, 
чтобы определить оптимальные пара-
метры помещений в части конструктива 
(высота потолка, шаг колонн, нагрузка 
на перекрытия), инженерии (вентиля-
ция, электрика и т. д.), планировочных 
решений для разделения потока жителей 
и внешних клиентов и паркинга. Все эти 
критерии были выстроены с позиции 
важности для рынка, под которым мы 
понимаем топовых сетевых операторов. 
Ритейлеры очень позитивно отнеслись 
к проекту, так как их планы развития 
на сегодняшний день ограничены от-
сутствием качественных коммерческих 
площадей в нужных им локациях. И 
когда они слышат, что ряд девелоперов 
обдумывают концептуальный подход к 
планированию среды обитания клиен-
тов, многие высказывают готовность 
выкупать площади на этапе долевого 
строительства либо заключать долго-
срочные договоры аренды, чтобы зайти 
в качественную локацию и работать там 
после завершения строительства. 

Оценили проект и дольщики – прият-
но иметь дело с девелопером, который 
задумывается о жизненном цикле 
своего объекта на десятки лет вперед, 
думает о среде, в которой будет жить его 
клиент, а не построил, продал и забыл. 
И такой клиент порекомендует застрой-
щика своему другу или родственнику.

Пока сложно оценить в цифрах повы-
шение ценности жилья с развитой инфра-
структурой и без – информация на рынке 
еще не накоплена. Но, думаю, добавоч-
ная стоимость составит не менее 20%.
В качестве примера объекта с развитой 
инфраструктурой можно привести ЖК 
«Highvill Astana» на улице Кошкарбаева 
в Нур-Султане. Квартиры в этом нише-
вом проекте в свое время продавались 
по $2 тыс. за кв. м, при средней цене на 
рынке $800–900 за «квадрат». Комплекс 
позиционировался как бизнес-класс за 
счет правильного концепта, хотя по пара-
метрам застройки (плотность на гектар 
земли) под этот класс он не подходил.

Пока в Казахстане очень мало деве-
лоперов, которые трепетно относятся 
к среде, создаваемой для клиентов, и 
мыслят в перспективе. Но те из них, 
которые будут правильно развивать ин-
фраструктуру на этапе проектирования 
и брокериджа в период строительства, 
сохранят лидерство на рынке и будут 
снимать повышенную норму прибыли 
с квадрата по сравнению застройщи-
ками, хаотично «выбрасывающими» 
коммерцию на рынок и теряющими 
контроль над ней.

В конечном итоге от продуманной 
концепции выиграют все: девелоперы, 
повысив стоимость бренда; ритейлеры, 
получив готовое для бизнеса помеще-
ние, не требующее капитальных пере-
делок; и жители, которые обязательно 
оценят качественную инфраструктуру. 

Я уверен, что в будущем на рынке 
жилья станут продаваться не «квадра-
ты», а среда обитания, и клиенты будут 
выбирать комплекс не с позиции нали-
чия мрамора или гранита в отделке, а 
с позиции внутренней и внешней ин-
фраструктуры. При этом если внешняя 
инфраструктура зависит от девелопера 
лишь на этапе выбора участка, то вну-
треннюю он может создать сам.

Первый этаж со всеми 
удобствами

Residential retail как возможность для девелоперов

Фото: booking

Кайрат КОКЕНОВ, 

директор Управляющей компании 

Property Management Group

В новостройках нижние этажи 

изначально делают нежилыми, 

рассчитывая на арендаторов 

из сферы услуг и торговли

В домах старого жилого фонда на первых 

этажах практически всегда строили квартиры, 

поэтому и магазины здесь теперь маленькие и 

неудобные 

Комфорт 
в цене
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ИНДУСТРИЯ

Объем переработки ТБО 
в Казахстане увеличил-
ся за год на 3% и со-
ставляет сейчас 14% от 
объема сбора. Концеп-
ция по переходу страны 
к зеленой экономике 
предусматривает, что
к 2030 году этот показа-
тель вырастет до 40%. 

Ирина ОСИПОВА

В Швеции нет свалок – эта 
страна перерабатывает 99% 
своих отходов. Германия пре-
вращает 64% твердых бытовых 
отходов (ТБО) в 50 млрд евро 
ежегодного дохода. В Японии из 
спрессованного мусора строят 
острова. В Казахстане объем 
переработки твердых бытовых 
отходов составляет 14% от объ-
ема сбора, более 20 полигонов 
ТБО в стране переполнены, а 
казахстанские предпринимате-
ли-переработчики пока только в 
поиске эффективной бизнес-мо-
дели. В материале «Курсива» – о 
том, как система переработки 
и утилизации ТБО работает в 
республике.

Сколько мусора 
в стране

В Казахстане, по данным Ми-
нистерства экологии, накоплено 
125 млн т отходов, но сорти-
ровочные пункты при этом за-
гружены только на 40%. Пред-
приятия-переработчики готовы 
принять больше сырья, но для 
этого ТБО должны пройти систе-
му раздельного сбора, которая 
сейчас в Казахстане практически 
отсутствует. 

Информация от Комстата:
в 2018 году спецпредприятия 
собрали 3,6 млн т коммунальных 
отходов. Из них на сортировку по-
ступило только 17% – 622 тыс. т.
И лишь 164 тыс. т были пригодны 
для переработки. Получается, 
что только 4% от общей массы 
вывезенного на свалки мусора 
стали вторсырьем. 

Минэкологии РК оперирует 
более позитивными цифрами. 
Профильное ведомство подсчи-
тало, что в 2016 году доля отсор-
тированных и переработанных 
ТБО составляла 2%, в 2017 году 
– 9%, в 2018 году – 11%. В 2019 
году доля отходов, прошедших 
через сортировочные линии 
и перерабатывающие компа-
нии, подросла еще немного – 
до 14%. 

«В Казахстане нет утвержден-
ной методики расчета процента 
переработки вторсырья. Поэто-
му никто точно не может сказать, 
сколько на самом деле отходов 
перерабатывается. В органах ста-
тистики отчитываются только 
мусоровывозящие организации. 
Не все переработчики запол-
няют формы статистической 
отчетности по отходам. Кроме 
того, не учитывается тот объем 
вторсырья, который собирается 
в Казахстане и экспортируется в 
Россию и другие страны», – объ-
ясняет причину значительных 
расхождений в показателях раз-
ных ведомств исполнительный 
директор Казахстанской ассоци-
ации по управлению отходами 
KazWaste Вера Мустафина. 

Лидером по переработке в 
региональном разрезе, по 
данным Комитета по ста-
тистике  МНЭ РК, является 
Мангистауская область, 
где перерабатывается 33% 
ТБО. Стараются соответ-
ствовать экологическим 
трендам Алматинская (23%) 
и Карагандинская (17%) об-
ласти, Шымкент (22%). Самая 
низкая доля переработки –
у ВКО (3%), Акмолинской (3%) 
и Жамбылской (8%) областей.

Первое звено – 
в слабой позиции

Предприятия по сбору, вывозу, 
сортировке и первичной пере-
работке ТБО – это первое звено 
всей мусорной отрасли. Таких 
компаний, по оценке Минэколо-
гии, в республике 210. И именно 
они, по словам руководителя 
KazWaste, находятся сейчас в 
самом трудном положении – во 
многом, как ни стран-
но, из-за того, что 
им не хватает 
сырья. Эти 
компа-

нии могли бы активно перера-
батывать бумагу, картон, плас-
тик – те виды отсортированного 
мусора, рециклинг которых, с 
одной стороны, менее сложен, 
с другой – более выгоден. Но 
именно бумага, картон и пластик 
чаще всего вывозятся на перера-
ботку в соседние страны. Этому 
способствуют значительные 
логистические затраты внутри 

страны (выгоднее и проще вы-
везти к соседям) и более 

высокие закупочные 
цены на такой вид 

сырья за грани-

цей. Плюс, говорит Вера Муста-
фина, есть и нелегальный трафик 
ТБО – когда продажа вторсырья 
идет за наличные в обход налогов 
как в Казахстане, так и в другой 
стране. 

По мнению вице-министра 
экологии, геологии и природных 
ресурсов Ахметжана Примкуло-
ва, объемы переработки ТБО в 
Казахстане не растут из-за дей-
ствующих низких тарифов, кото-
рые включают только затраты на 
сбор, вывоз и захоронение отхо-
дов. С этими выводами согласны 
и в Казахстанской ассоциации по 
управлению отходами.

«Слишком низкие тарифы не 
обеспечивают даже нулевой 
рентабельности этого бизнеса. 
Почти все компании, за исклю-
чением некоторых из Алматы и 
Нур-Султана, работают себе в 
убыток или дотируют этот бизнес 
за счет других видов производ-
ства. В тариф не входит инвести-
ционная составляющая. Приоб-
рести мусоровозы, оборудование 
для сортировки или переработки 
за счет этих средств невозможно. 
Поэтому очень сложно разорвать 
замкнутый круг – необходимо по-
вышать тарифы на сбор и вывоз 
отходов, развивать раздельный 
сбор населением», – говорит 
исполнительный директор ас-
социации.

В большинстве областных цент-
ров страны размер тарифа на 
вывоз мусора колеблется в ди-

апазоне от 94 до 230 тенге (за 
исключением Алматы и Нур-Сул-
тана, где данный вид коммуналь-
ных платежей равен 553 тенге и 
390–411 тенге соответственно). 
Вера Мустафина, опираясь на дан-
ные международной экспертизы, 
утверждает: чтобы компании по-
крывали расходы на сбор, вывоз и 
сортировку отходов, размер тари-
фа должен быть на уровне 0,8–1% 
от среднедушевого дохода, а это 
примерно 500 тенге.

Бизнес второго этапа 
Еще одна категория предприя-

тий отрасли – это непосредствен-
ные производители готовой 
продукции из вторсырья. По 
оценкам экспертов нескольких 
перерабатывающих предпри-
ятий, компании имеют рента-
бельность до 15%, показатель 
зависит от объемов и глубины 
рециклинга.

Государство призывает биз-
нес активнее развивать сферу 
сортировки и рециклинга, гос-
программа «Дорожная карта 
бизнеса-2020» предусматривает 
для переработчиков ряд мер 
по поддержке: субсидирование 
ставки вознаграждения, откры-
тие кредитных линий в БВУ и 
подведение инфраструктуры. Но 
знают об этом и пользуются ме-
рами господдержки далеко не все 
предприятия МСБ, которые зани-
маются переработкой отходов, 
констатирует Вера Мустафина. 

ТОО «Фабрика нетканых ма-
териалов S.M.F.-System» – не-
большое предприятие полного 
цикла из Костанайской области. 
Компания получила от госу-
дарства земельный участок для 
сортировочной линии, но креди-
тами, даже льготными, не поль-
зуется – слишком высокие риски 
для бизнеса, который зависит 
от сезонного спроса. На S.M.F.-
System сортируют ТБО, перера-
батывают пластик, выпускают 
полиэтилен, трубы и геотекстиль 
для дорожного строительства. 
Рентабельность производства 
– около 4%. «Чтобы получить 
какой-либо готовый продукт, не-
достаточно просто переработать 
пластик. Нужно также закупать 
сопутствующее сырье из-за ру-
бежа. Для каждого вида товара 
нужно приобретать отдельный 
вид производственной линии. 
Это все требует инвестиций. 
Поэтому переработка – это очень 
дорогостоящий процесс, нужна 
государственная поддержка, 
субсидирование процентных 
ставок и снижение налоговой на-
грузки», – говорит руководитель 
отдела сбыта фабрики Жандос 
Жаксыбаев.

На более крупных предприя-
тиях, например KagazyRecycling, 
рентабельность действительно 
доходит до 12–15%. Компания 
выпускает очень востребован-
ную на рынке продукцию – гоф-
рированную картонную тару, 
которая после использования 
вновь попадает в цикл перера-
ботки. Кроме того, предприятие 
получает компенсацию за счет 
расширенных обязательств про-
изводителей, которые (вместе 
с импортерами) уже несколько 
лет оплачивают взносы за сбор 
и утилизацию отходов. По сло-
вам генерального директора 
KagazyRecycling Алмата Буле-
генова, переработкой именно 
бумажной продукции выгодно 
заниматься только в случае глу-
бокого передела и больших объ-
емов – до 50 тыс. т в год. 

Гори оно всё
Министр экологии, геологии и 

природных ресурсов РК Магзум 
Мирзагалиев видит выход в 
термической утилизации, дру-
гими словами, в сжигании ТБО и 
выработке за счет этого электро-
энергии. По предварительным 
расчетам Минэкологии, бизнес 
должен быть рентабельным 
благодаря в том числе предусмот-
ренным для него налоговым 
преференциям – отмене корпо-
ративного подоходного налога, 
применению нулевых коэффи-
циентов к ставкам земельного 
налога и другим (отражены в 
главе 80 Налогового кодекса РК). 
Теперь Казахстан рассчитывает 
на интерес к отрасли со стороны 
иностранных инвесторов. 

«Государство планирует пре-
доставлять существенные меры 
поддержки для мусоросжига-
тельных заводов. Мы не про-
тив сжигания, но при этом вся 
остальная отрасль остается без 
внимания. Так почему бы не 
оказать гос поддержку предприя-
тиям по сбору, транспортировке 
и переработке, которые, по сути, 
делают новую продукцию из 
вторсырья, создают рабочие ме-
ста в регионах, исправно платят 
налоги», – отмечает руководи-
тель Казахстанской ассоциации 
по управлению отходами Вера 
Мустафина.

К 2030 году Казахстан собира-
ется увеличить долю переработ-
ки ТБО до 40%. Сейчас Минэко-
логии разрабатывает концепцию 
госпрограммы по управлению 
отходами – она должна пред-
ложить и системный подход к 
проблеме, и эффективную фи-
нансовую модель ее решения.

Маржа для рециклинга
Когда «мусорный» бизнес в Казахстане станет по-настоящему доходным

МАКУЛАТУРА, 
КАРТОН

ПЛАСТИК, 
ПЛАСТМАССА, 
ПОЛИЭТИЛЕН, 
ПЭТ-УПАКОВКА

СТЕКЛОБОЙ ЛОМ ЧЕРНЫХ 
И ЦВЕТНЫХ МЕТАЛЛОВ

ДЕРЕВЬЯ, 
ЛИСТЬЯ

ОДЕЖДА, 
ТЕКСТИЛЬ

ШИНЫ ЭЛЕКТРОННОЕ 
И ЭЛЕКТРИЧЕСКОЕ 

ОБОРУДОВАНИЕ

2017 2018

–

5,2 тыс. т (0,1%) – отправлено 
на переработку

82 тыс. т – отсортировано 

442 тыс. т – утилизировано

2,5 млн т – захоронено

3,2 МЛН Т

164 тыс. т (4%) – отправлено 
на переработку

427 тыс. т – утилизировано

622 тыс. т – отсортировано 

2,3 млн т – захоронено

  

3,4 МЛН Т

ОБЪЕМ ОТХОДОВ, ПОСТУПИВШИХ НА СОРТИРОВКУ, УТИЛИЗАЦИЮ И ЗАХОРОНЕНИЕ 

269 кг –
твердых бытовых отходов
человек производил в год

3,4 МЛН Т –
объем собранных 

коммунальных отходов

236 кг –
твердых бытовых отходов
человек производил в год

3,6 МЛН Т – 
объем собранных 

коммунальных отходов

СТРУКТУРА ТБО

ПЕРЕРАБОТКА И ВТОРИЧНОЕ ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ТБО КАКИЕ ВИДЫ ИЗДЕЛИЙ 
ПРОИЗВОДЯТ В РК ИЗ МУСОРА

• РЕЗИНОВАЯ КРОШКА

• КАНАЛИЗАЦИОННЫЕ ЛЮКИ

• ТРОТУАРНАЯ ПЛИТКА, НАПОЛЬНЫЕ ПОКРЫТИЯ

• БУМАГА И КАРТОН

• СТЕКЛЯННЫЕ БУТЫЛКИ

• САНТЕХНИЧЕСКИЕ ИЗДЕЛИЯ 
  (ПОЛИЭТИЛЕНОВЫЕ ТРУБЫ И ЧАСТИ К НИМ)
• ПЭТ-БУТЫЛКИ, ПЭТ-ГРАНУЛЫ

• ПИРОЛИЗНОЕ ТОПЛИВО

• САЙДИНГ

• ТУАЛЕТНАЯ БУМАГА

• ЧЕРЕПИЦА

• УДОБРЕНИЯ

• БИОГАЗ

• ГЕОТЕКСТИЛЬ

• СИНТЕПОН

• ХОЛЛОФАЙБЕР

• ШЛАНГИ ДЛЯ КАПЕЛЬНОГО ОРОШЕНИЯ

• ДРЕВЕСНЫЙ УГОЛЬ

• МУСОРНЫЕ ПАКЕТЫ

• ВЕДРА, ТАЗЫ, ВЕШАЛКИ, САЛФЕТКИ, БУМАЖНЫЕ ПОЛОТЕНЦА

• ЩЕПКИ

• ПЛАВИЛЬНЫЕ ПЕЧИ (ИЗ ЛОМА ЧЕРНЫХ МЕТАЛЛОВ)

Отсортировано

Направлено на переработку

Отсортировано 

Направлено на переработку 

77 тыс. т

12 тыс. т

60 тыс. т

294 т

622 тыс. т

164 тыс. т

182 тыс. т

5,2 тыс. т

90 тыс. т

17 тыс. т

80 тыс. т

816 т

22 тыс. т

7,8 тыс. т

12 тыс. т

1,8 тыс. т

5,9 тыс. т

4,2 тыс. т

8,8 тыс. т

816 т

4,1 тыс. т

4,1 тыс. т

2,4 тыс. т

449 т

168 т

168 т

289 т

205 т

153 т

153 т

–
–

1,4 тыс. т

1,4 тыс. т

145 т

–

2018 ИТОГО

2017

2015 2016 2017 2018 2019

99

1,8% 2,6%

9%
11,5%

14,9%140

440 497

705 Объем повторного 
использования 
и переработки ТБО 
(тыс. т)

Доля повторного 
использования и переработки 
(от общего объема ТБО, %)

Источники: РГП «Информационно-аналитический центр охраны окружающей среды» РК, КС МНЭ РК, Министерство экологии РК Ин
фо
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КАРЬЕРА И МЕНЕДЖМЕНТ

Исчезновение профес-
сий, которые давали 
женщинам без высшего 
образования возмож-
ность работать, проис-
ходит незаметно – но 
это такой же масштаб-
ный тренд, как и паде-
ние производства. 

Rachel FEINTZEIG,

THE WALL STREET JOURNAL 

Когда-то в каждом офисе был 
исполнительный ассистент, он 
же – помощник руководителя. 
Теперь все чаще офисы обходятся 
без них. 

Сокращение числа профессий, 
служивших надежной карьерой 
для женщин без высшего обра-
зования, происходит медленно, 
однако по масштабам сопостави-
мо с сокращением рабочих мест 
среди «синих воротничков». 

Технологии и автоматизация 
сделали ненужными сотрудни-
ков, которые подавали бумаги 
или отвечали на телефонные 
звонки. Новое поколение корпо-
ративных лидеров не против пла-
нировать встречи и заказывать 
авиабилеты самостоятельно. 
Радуясь возможности сократить 
расходы, многие компании от-
казались от административного 
персонала – часть из тех сотруд-
ников, кто сумел удержаться на 
рабочем месте, получили другие 
задачи, а на некоторые позиции 
были наняты люди «на удаленке» 
из тех частей страны, где уровень 
зарплат ниже. 

С 2000 года в США исчезло 
более 1,6 млн рабочих мест для 
секретарей и помощников по 
административным вопросам, 
сокращение составляет почти 
40% и вполне сопоставимо с 
сокращениями в производствен-
ной сфере. Но эти увольнения 
не привлекли к себе большого 
внимания. В отличие от закрытия 
завода, когда без работы остают-
ся сразу тысячи американцев, 
рабочие места в традиционно 
женском секторе сокращаются 
постепенно, хотя и неумолимо. 

В 2015 году 42-летняя Джесси-
ка Шифман ушла с должности 
исполнительного ассистента 
Национальной хоккейной лиги, 
чтобы ухаживать за больным 
родственником. Тогда она по-
лагала, что без особого труда 
найдет другую работу. 

Через год она устроилась на ра-
боту в компанию Anheuser-Busch, 
где была потрясена офисом фор-
мата open space, практически 
полным отсутствием шкафов для 
бумаг и телефонных аппаратов 
на столах. Там было всего не-
сколько помощников, и это была 
временная работа на четыре 
месяца. С последующей работы 
Шифман также была уволена и 
вот уже два года ищет постоян-
ную работу. «Я хочу найти такую 
работу, откуда мне потом не 
придется уходить, чтобы искать 
новое место в течение еще двух 
лет», – говорит она. 

Она даже съездила в офис НХЛ 
в надежде, что там есть какая-ни-
будь вакансия для нее, однако 
таковой не оказалось. 

За годы работы в хоккейной 
лиге Джессика на память выу-
чила привычки своего босса – от 
салата, который он любит, до 
предпочтений в одежде. На по-
следних позициях она покидала 
рабочее место еще до того, как 
смогла узнать такие подробности 
о пристрастиях своих руководи-
телей.

«Для того чтобы выстроить тес-
ные взаимоотношения с людьми, 
попросту не хватает времени», – 
говорит Джессика Шифман. 

Предс тавитель компании 
Anheuser-Busch утверждает, что 
из 3,5 тыс. сотрудников северо-
американского подразделения 
Anheuser-Busch InBev SA только 
у 30–40 топ-менеджеров есть ис-
полнительные ассистенты. 

Узнать подробности о работе 
помощников руководителей не 
слишком просто. Действующие 
и бывшие ассистенты опасают-
ся последствий, если поделятся 
информацией о своих обязан-
ностях или уровне заработной 
платы. Зачастую при увольнении 
они подписывают соглашение о 
неразглашении. Этот материал 
подготовлен по итогам бесед с 
дюжиной исполнительных по-
мощников из разных секторов 
(некоторые из них еще работают, 

другие ищут работу), а также с 
руководителями компаний. 

Многим из тех женщин, чья 
должность была упразднена, 
сейчас по 50–60 лет. Для части 
из них сегодня доступна лишь 
низкооплачиваемая работа, и 
зачастую это физический труд 
– им предлагают, например, 
раскладывать товар на полках 
или перевозить пассажиров. 
Работники, которые заменили 
их на прежних позициях, зача-
стую моложе и имеют высшее 
образование; другие зарабаты-
вают вдвое меньше, оказывая 
административную поддержку 
большему числу руководителей. 

Подобная модель действует в 
компании Ernst & Young. 

Американское подразделение 
этой крупнейшей аудиторской 
фирмы наняло 460 исполни-
тельных помощников, работаю-
щих удаленно в пяти недорогих 
городах, включая Таксон (штат 
Аризона) и Луисвилл (штат Кен-
тукки). И именно они оказывают 
поддержку руководителям в 
Манхэттене и Лос-Анджелесе, а 
многие традиционные исполни-
тельные ассистенты из Ernst & 
Young ушли. 

Ernst & Young запустила пилот-
ную программу по удаленному 
сопровождению работы руко-
водителей в 2014 году. Именно 
тогда здесь осознали, что из-за 
частых командировок большую 
часть своего времени партнеры 
фирмы проводили вне офиса, 
в котором находились их по-
мощники, рассказывает Меган 
Хобсон, партнер Ernst & Young, 
в чьи обязанности входит общий 
контроль административной 
деятельности компании. «Если 
руководитель находится вне 
офиса, а туда приезжает его по-
мощник, разве это не странно?» 
– отмечает она. 

По словам Хобсон, в настоя-
щее время компания нанимает 
большую часть исполнитель-
ных ассистентов в удаленных 
call-центрах. Число традицион-

ных ассистентов сокращается 
за счет их добровольного ухода 
в обмен на компенсацию и выс-
вобождает финансовые ресурсы 
на программы сотрудничества с 
удаленными call-центрами. 

Речь не идет о круглосуточной 
административной поддержке 
партнеров и директоров, объ-
ясняет Меган Хобсон. Если у 
кого-то вдруг отменили рейс, 
он должен звонить в туристиче-
ское агентство самостоятельно. 
Решать свои личные проблемы 
тоже придется самостоятельно – 
в химчистку за вещами ассистент 
больше не поедет, отмечает она. 

«Эта модель предлагает ис-
полнительным помощникам 
новые преимущества и больше 
возможностей, а также полно-
стью отвечает изменяющимся 
потребностям бизнеса», – гово-
рит представитель Ernst & Young, 
утверждая, что при найме на 
работу возраст не играет ника-
кой роли. 

Ряд бывших ассистентов в Ernst 
& Young рассказали, что несколь-
ко лет назад начали подозревать, 
что их позиции в компании могут 
оказаться под угрозой. Это про-
изошло после того, как фирма 
потребовала, чтобы они прошли 
тестирование навыков работы с 
Power Point и Excel. В конце 2016 
года некоторые ассистенты были 
уволены, рассказывают бывшие 
помощники. 

По данным представителя Ernst 
& Young, после запуска удален-
ных call-центров общее число 
исполнительных ассистентов в 
компании выросло на 16%; ин-
формации о том, как много тра-
диционных ассистентов покинули 
компанию, он не предоставил. 

«Раньше без нас ничего не 
происходило. Когда-то мы играли 
очень важную роль», – говорит 
бывший исполнительный асси-
стент, подписавшая соглашение 
о неразглашении. В 2018 году она 
получила компенсацию в обмен 
на увольнение по собственному 
желанию, проработав в Ernst & 

Young почти 30 лет. «Мы – вы-
мирающий вид», – признает она. 

Ernst & Young устраивала ве-
черинки по случаю выхода ис-
полнительных помощников на 
пенсию и дарила им подарочные 
карты Tiffany & Co стоимостью 
$500. Одна из женщин рассказы-
вает, что просто продала эту кар-
ту за наличные – так поступили 
еще несколько человек, пережи-
вавших за своевременную оплату 
своих счетов. 

Многие исполнительные асси-
стенты из различных отраслей 
говорят о том, что измотаны либо 
не чувствуют, что их ценят, а ино-
гда и то и другое одновременно. 
Сейчас, когда нужно оказывать 
поддержку еще большему числу 
руководителей, их будни превра-
щаются в череду рутинных задач, 
и на то, чтобы узнавать предпо-
чтения своих боссов, времени 
просто не остается. 

«Иногда я делаю 13 отчетов 
о расходах за неделю, когда тут 
общаться», – говорит Лиза Джор-
дан, исполнительный ассистент в 
Нью-Джерси. Она работает сразу 
на несколько компаний, включая 
AT&T и Verizon. 

По данным Emsi, количество 
исполнительных секретарей и 
административных помощников 
за последние пять лет сократи-
лось на 23%. Американское Бюро 
статистики труда прогнозирует, 
что число этих рабочих мест (по 
данным ведомства, в 2018 году 
их было 622,5 тыс.) к 2028 году 
сократится еще на 20%, до менее 
чем 500 тыс. 

В современном офисе за по-
следнее время произошли боль-
шие изменения: теперь здесь 
бешеный темп, обилие встреч 
и менее выраженная иерархия. 
Преимущества, которыми ког-
да-то пользовались руководители 
– отдельные столовые, зарезер-
вированные парковочные места, 
отдельные кабинеты и помощ-
ники, благодаря которым жизнь 
становится проще – исчезают 
безвозвратно. 

Технологии взяли на себя боль-
шую часть скучной админи-
стративной работы – больше 
не нужно печатать на машинке 
меморандум встреч, носить ко-
робки с документами из архива, 
то есть делать все то, что пока-
зано в сериале «Безумцы», когда 
благодаря секретарям жизнь в 
офисе просто кипела. 

 «Когда происходят такие пе-
ремены, всегда кто-то остается 
за бортом», – говорит Элиза 
Форсайт, профессор по трудо-
вым отношениям Иллинойсского 
университета в Урбане-Шам-
пейне. Она обнаружила, что 
по мере того, как технологии 
перенимают на себя все больше 
задач, представители «розовых 
воротничков» (большую часть 
которых составляют женщины 
без высшего образования) теря-
ют свой статус и доходы. 

«На этих позициях сегодня 
работает меньшее число людей, 
однако выполняют они более 
интенсивные и сложные задачи», 
– говорит она. 

По данным McKinsey Global 
Institute (исследовательское 
подразделение консалтинговой 
фирмы McKinsey), к 2030 году до 
10 млн женщин в шести экономи-
чески развитых странах, включая 
США и Канаду, будут вынуждены 
сменить должность или даже 
поменять работу, поскольку их 
позиции ассистента офиса будут 
упразднены. 

Старший научный сотрудник 
McKinsey Global Institute Мекала 
Кришнан опасается, что женщи-
нам будет сложнее подготовиться 
к этим переменам и перейти на 
новую работу, поскольку у них 
больше домашних обязанностей 
и меньше свободы при принятии 
решения о переезде. 

Одна из бывших ассистентов 
Ernst & Young, согласившаяся на 
компенсацию в обмен на уволь-
нение по собственному жела-
нию, в прошлом году устроилась 
на работу в больничной системе. 
Получая годовой оклад на $11 

тыс. меньше, чем на прежней 
работе в Ernst & Young, она под-
держивала 86 человек и отвечала 
за широкий круг задач – от заказа 
канцелярских товаров до урегу-
лирования жалоб сотрудников 
на работу кондиционеров. Жен-
щина ушла с этой работы через 
несколько месяцев. 

«На самом деле, на этой пози-
ции должны работать три чело-
века», – говорит она. 

Теперь каждое утро бывший 
исполнительный ассистент ищет 
работу и подрабатывает в супер-
маркете Trader Joe’s с четырех 
часов дня до полуночи, чтобы 
сводить концы с концами. 

«Я живу на таблетках Advil, это 
действительно очень тяжело», – 
говорит она. 

Удаленные ассистенты ру-
ководителей в Ernst & Young в 
среднем оказывают поддержку 
семи руководителям, говорит 
Хобсон. Как правило, все эти 
помощники начали работать в 
компании недавно. Одна из них, 
которая поддерживает сразу 11 
руководителей, считает, что это 
лучше, чем ее старая работа, где 
она помогала университетскому 
офису из 25 сотрудников. В ос-
новном она помогает людям в 
других часовых поясах и ей редко 
звонят в нерабочее время. Она 
зарабатывает $44 тыс. в год, чего, 
по ее словам, вполне достаточно 
для комфортной жизни. 

Изменение формата работы 
имело и некоторые неудобства. 
Недавно вышедшие на пенсию 
партнеры Ernst & Young, у кото-
рых были личные ассистенты, со-
глашаются, что были в разъездах 
так часто, что редко виделись с 
личными помощниками. Однако 
те всегда знали, когда у их детей 
день рождения, следили за пого-
дой в тех местах, где путешество-
вали партнеры, и даже вставали 
посреди ночи, чтобы убедиться, 
что в аэропорту в Индии их ждет 
машина. 

«По сути, она сопровождала 
меня в самых разных аспек-
тах жизни», – говорит бывший 
партнер о своей помощнице, с 
которой проработал девять лет. 

Есть и те, кто отсутствию ас-
систентов скорее рад. Когда 
Дана Малдроу работала в отде-
ле коммуникаций в компании 
Accenture, у нее был удаленный 
помощник, однако она даже 
не знала, что ему поручить. По 
словам Малдроу, когда в 2015 
году она перешла на работу в 
Ernst & Young и ей не предложи-
ли ассистента, она вздохнула с 
облегчением. 

«Так на одного менеджера надо 
мной меньше», – говорит Малдроу. 

Нэнси Вонг все же надеется, 
что не станет очередной жертвой 
смены предпочтений у руково-
дителей. Почти год она жила в 
Нью-Йорке без работы после 
того, как в 2018 году ее сократили 
с должности исполнительного 
ассистента. Вонг сменила не-
сколько временных подработок, 
прежде чем одна из них в конце 
прошлого года стала постоянной. 
Пока женщина искала работу, 
она заметила, что требования к 
кандидатам на административ-
ные должности возросли – теперь 
компании хотят, чтобы помощ-
ники выполняли задачи по биз-
нес-аналитике, и запрашивают 
диплом о высшем образовании. 
Вонг говорит, что не собирается 
снова садиться за школьную 
скамью в возрасте 55 лет и с 
30-летним опытом за плечами. 

Когда она только начинала 
свою карьеру, то часто работала 
на профессионалов среднего 
звена, которые поднимались по 
корпоративной лестнице. 

«Теперь у них нет помощника, 
они сами заботятся о себе», – го-
ворит она. 

Шифман, бывший ассистент в 
компании Anheuser-Busch, в на-
чале января все же нашла новую 
работу помощника руководителя 
фирмы по связям с обществен-
ностью. Она согласилась на 
понижение заработной платы и 
переживает по поводу того, как 
долго останется на этой работе. 
Тем не менее она пытается со-
хранять уверенность в себе. В ее 
ванной на зеркале закреплена 
записка со смайликом и надпи-
сью: «Я сделала это». 

«Я смотрю на эту записку ка-
ждое утро», – говорит она.

Перевод с английского языка – 

Танат Кожманов.
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Вне офиса 

Сокращение секретарей и административных помощников в США начиная с 2000 года по масштабам 

сопоставимо с широко освещавшимся снижением уровня производства. Размер заработной платы в 

обоих секторах не изменился, даже несмотря на то, что все большая доля офисных работников имеет 

высшее образование. 

Административные помощники Рабочие производства

Изменения в занятости 
начиная с 2000 года

Средний доход с поправкой 
на инфляцию 

Доля работников со степенью 
бакалавра и выше
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Примечание: работники, занятые на полный рабочий день; данные по производственному сектору не включают супервайзеров; данные по 
образованию включают людей в возрасте 25 лет и выше; уровень доходов с поправкой к декабрю 2019 года в долларах США

Источники: Бюро статистики труда (уровень занятости); IPUMS-CPS Миннесотского университета (образование, уровень дохода) 
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ПАВЕЛ ДАЦЮК 
(«Автомобилист») 

ДЖАСТИН АЗЕВЕДО 
(«Ак Барс»)

МИХАИЛ ГРИГОРЕНКО 
(ЦСКА)

ВАДИМ ШИПАЧЕВ 
(«Динамо» Москва) 

МАКСИМ ШАЛУНОВ 
(ЦСКА)

ЛИНУС УМАРК 
(«Салават Юлаев»)

ВЛАДИМИР АНТИПИН 
(«Металлург»)

ДАНИС ЗАРИПОВ 
(«Ак Барс»)

НАЙДЖЕЛ ДОУС 
(«Автомобилист»)

СЕРГЕЙ МОЗЯКИН 
(«Металлург»)

€1,4 
МЛН

€1,5 
МЛН
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МЛН

€1,75
МЛН

€1,75
МЛН
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МЛН

€1,8
МЛН

€1,9
МЛН

€2,2
МЛН

€2,6
МЛН

10 САМЫХ ВЫСОКООПЛАЧИВАЕМЫХ 
ИГРОКОВ КХЛ

СКА (САНКТ-ПЕТЕРБУРГ)  

ЦСКА (МОСКВА)

«МЕТАЛЛУРГ» (МАГНИТОГОРСК)

«АВАНГАРД» (ОМСК) 

«АК БАРС» (КАЗАНЬ) 

«АВТОМОБИЛИСТ» (ЕКАТЕРИНБУРГ) 

«САЛАВАТ ЮЛАЕВ» (УФА) 

«ДИНАМО» (МОСКВА)

«ЛОКОМОТИВ» (ЯРОСЛАВЛЬ)

«ЙОКЕРИТ» (ХЕЛЬСИНКИ) 

«СПАРТАК» (МОСКВА) 

«ТРАКТОР» (ЧЕЛЯБИНСК) 

«КУНЬЛУНЬ РЕД СТАР» (ПЕКИН) 

«ВИТЯЗЬ» (ПОДОЛЬСК) 

«СИБИРЬ» (НОВОСИБИРСК)

 «БАРЫС» (НУР-СУЛТАН)

«АМУР» (ХАБАРОВСК)

ХК «СОЧИ»

«ТОРПЕДО» (НИЖНИЙ НОВГОРОД) 

«НЕФТЕХИМИК» (НИЖНЕКАМСК)

«ДИНАМО» (МИНСК) 

«СЕВЕРСТАЛЬ» (ЧЕРЕПОВЕЦ)

«ДИНАМО» (РИГА) 

«АДМИРАЛ» (ВЛАДИВОСТОК) 

«

БЮДЖЕТЫ КЛУБОВ КХЛ НА СЕЗОН 2019/20
€25,5 МЛН

€25,5 МЛН

€22 МЛН

€20,5 МЛН

€19,7 МЛН
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€17,5 МЛН

€14,6 МЛН

€12,4 МЛН

€10,6 МЛН

€10,4 МЛН

€10,2 МЛН

€9,5 МЛН

€9,2 МЛН

€8,76 МЛН

€8,76 МЛН

€8 МЛН

€7,15 МЛН

€6,8 МЛН

€6,5 МЛН

€5,4 МЛН

€5,1 МЛН

€3,8 МЛН

€3,65 МЛН
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Какие деньги крутятся 
в большом хоккее.

Владимир ЖАРКОВ

Заокеанская НХЛ – одна из самых 
богатых и влиятельных лиг в Север-
ной Америке, в ней соревнователь-
ная составляющая тесно переплетена 
с бизнесом. Более близкая нам КХЛ 
экономически не настолько мощна, 
как ее «старшая сестра», хотя и в ней 
крутятся огромные деньги. 

Но между этими лигами есть одно 
очень существенное различие: «конти-
ненталы» пока так и не научились зара-
батывать. За сезон каждый из клубов 
КХЛ оправдывает, по приблизительным 
подсчетам, лишь 10% спонсорских и го-
сударственных вложений. 

Богатые и бедные
По данным финансового отчета Конти-

нентальной хоккейной лиги, общий бюд-
жет всех ее 24 представителей, принимаю-
щих участие в сезоне 2019/20, составляет 
20 млрд рублей – это более 122 млрд тенге, 
или приблизительно 292 млн евро. Самые 
состоятельные клубы КХЛ выступают в За-
падной конференции и имеют общие «армей-
ские» корни – финансирование московского 
ЦСКА и СКА из Санкт-Петербурга составляет 
25,5 млн евро в год. Своими выступлениями 
эти команды, в общем-то, оправдывают такие 
вливания – оба коллектива идут в лидерах «За-
пада» и считаются главными претендентами 
на победу в Кубке Гагарина (в прошлом году 
его выиграл ЦСКА). 

Для сравнения: на содержание рижского 
«Динамо» в год выделяется 3,8 млн евро, и 
это напрямую сказывается на результатах 
команды из латвийской столицы – она на-
брала меньше всех очков в регулярном чем-
пионате и закономерно прозябает на самом 
турнирном дне. 

На «Востоке» корреляция финансового 
благополучия с результатами выглядит не 
столь однозначно: наиболее богатый клуб 
конференции – магнитогорский «Металлург», 
на содержание которого в сезоне 2019/20 вы-
делено 22 млн евро, занимает лишь восьмое 

место в таблице, всерьез рискуя не попасть 
в плей-офф. А не пустить в Кубок Гагарина 
«Магнитку» запросто может идущий девятым 
«Адмирал», чей бюджет самый скромный во 
всей лиге, он равен 3,65 млн евро. Это даже 
меньше, чем у рижан, что, впрочем, не ме-
шает дальневосточникам демонстрировать 
в текущем сезоне вполне привлекательный 
хоккей и всерьез претендовать на попадание 
в кубковую восьмерку.

Единственный казахстанский представи-
тель в КХЛ – «Барыс» – по финансовым пока-
зателям далеко не в лидерах: на сезон клубу 
из Нур-Султана выделяется сумма в размере 
3,65 млрд тенге (8,76 млн евро). По этому 
показателю наш хоккейный флагман делит с 
«Сибирью» только 15–16-е места во всей лиге, 
а в Восточной конференции, с ней же, – 8-ю 
и 9-ю позиции.

Для сравнения: финансирование ФК 
«Астана» составляет примерно 28 млн евро, 
и «Барыс» со своим 3,65 млрд тенге не вошел 
бы даже в первую шестерку бюджетов клубов 
отечественной футбольной Премьер-лиги.

Соотношение цены и качества
Можно сказать, в соотношении «цена – каче-

ство» менеджмент, тренерский штаб и игроки 
«Барыса» демонстрируют довольно приличные 
показатели. Особенно если учесть тот факт, 
что ни одного хоккеиста столичной команды 
нет даже в числе 50 наиболее высокоопла-
чиваемых спортсменов КХЛ. Больше всех в 
«Барысе» зарабатывают Даррен Диц и Роман 
Старченко – их оклад составляет 600 тыс. евро 
в год. Возглавляет же этот список форвард 
«Металлурга» Сергей Мозякин, чей годовой 
доход равен 2,6 млн евро – больше половины 
зарплатной ведомости «Адмирала» или риж-
ского «Динамо» за целый сезон. И это без учета 
всевозможных бонусов, которые могут дойти 
до 600 тыс. евро. Примечательно, что второе 
место в рейтинге самых дорогих хоккеистов c 
2,2 млн евро чистыми занимает нападающий 
«Автомобилиста» Найджел Доус – обладатель 
казахстанского паспорта и бывший игрок «Ба-
рыса». Расставшись два года назад с одним из 
своих лидеров, «барсы» заметно разгрузили 
свою зарплатную ведомость, при этом на их 
результатах это вообще никак не отразилось. 

Из чего же формируется экономика клубов 
КХЛ? По данным Лиги, в среднем 54% финан-
сирования – это государственные средства, 
еще 24% – деньги спонсоров, 10% – вливания 
из муниципальных источников и 2% – прочие 
инвестиции. И лишь 10% бюджета составля-
ет собственная коммерческая деятельность 
– доход от продажи билетов и сезонных 
абонементов, а также клубной атрибутики и 
сувенирной продукции. 

Понятно, что тому же «Барысу» при мак-
симальной цене за билет в 4,5 тыс. тенге 
трудно рассчитывать на солидное пополнение 
«копилки» даже при постоянных аншлагах. 
Плюс-минус это относится к любой из команд 
КХЛ. Получается, что хоккей и в Казахстане, и 
в России – соревнование тугих государствен-
ных кошельков. Своими силами ни одному из 
клубов Континентальной хоккейной лиги не 
выжить.

КХЛ – лига больших денег, 
или удовольствие в убыток

Война как аттракцион

Кадр из фильма «1917»

Фото: Shutterstock/Pukhov K 

Военную драму 
Сэма Мендеса 
«1917» называют 
главным фаво-
ритом предстоя-
щего «Оскара» 
– фильм выдви-
нут в десяти 
номинациях. 

Галия БАЙЖАНОВА

На днях картина 
«1917» стала триумфа-
тором BAFTA – премии 
Британской академии 
кино и театрального 
искусства. Там она за-
воевала семь статуэток, 
причем собрала все самые 
престижные награды: Мендеса 
назвали лучшим режиссером, 
Роджера Дикинса – лучшим 
оператором, а «1917» – это од-
новременно лучший фильм года 
и лучший британский фильм 
2019-го. 

Все предварительные пре-
мии также получены: у ленты 
Мендеса «Золотой глобус» – в 
номинациях «Лучший режис-
сер» и «Лучший драматический  

фильм». Режиссер картины по-
лучил главную премию Гильдии 
режиссеров Америки, оператора 
назвали лучшим на премии 
Гильдии операторов, а Гильдия 
продюсеров США назвала ленту 
лучшей в этом году. Для Мендеса, 
автора «Красоты по-американ-
ски» и двух фильмов о Бонде, 
это означает одно: в этом году он 
станет best of the best. 

Увы, но, несмотря на полу-
ченные награды, поддержку 

профессионального сообщества, 
все техническое великолепие и 
исключительную операторскую 
работу 14-кратного номинанта 
на «Оскара» Роджера Дикинса, 
картина Мендеса о событиях на 
Западном фронте времен Пер-
вой мировой войны получилась 
хоть и весьма впечатляющей, но 
довольно бездушной и оттого 
эмоционально не трогающей. 
В какие-то моменты зрителя не 
покидает ощущение, что он – 
участник эффектной компьютер-
ной игры, где у героя одна цель 
– добежать до нужного пункта 
через горы человеческих трупов, 
жирных крыс, мертвых лоша-
дей, пикирующих самолетов и 
подлых Гансов (так называют 
там фашистов) и остаться если 
не целым и невредимым, то хотя 
бы живым. Отличие здесь одно: 
дополнительной жизни у героев 
нет, второго шанса уже не будет. 

Сюжет «1917» можно уместить 
в один абзац: два младших капра-
ла, хорошо читающие карты – 
Том Блейк (Дин Чарльз-Чепмен) 
и Уильям Скофилд (Джордж 
Маккей), – получают от началь-
ства сложное задание. Они долж-
ны прорваться через опасную 

территорию к своим войскам, 
расположенным в девяти милях, 
и предупредить их о том, что 
наступление нужно отложить 
– немцы заготовили ловушку. 
Если парни не успеют, то 1600 
человек, в том числе и родной 
брат одного из капралов, погиб-
нут. Собственно, весь фильм – не 
что иное как путешествие сквозь 
вражескую территорию, военное 
роуд-муви, в котором все как в 
кошмарном сне: кругом ад, все 
горит, плавится, смердит трупа-
ми и разлагается, а они бегут от 
пуль и обезумевших от войны лю-
дей, которые все время пытаются 
их убить. И нельзя остановиться 
ни на секунду, во-первых, потому 
что враг не дремлет, а во-вторых, 
нужно успеть доставить приказ 
до рассвета и начала военной 
операции. 

Главный недостаток картины 
«1917» и одновременно ее до-
стоинство, как бы это ни стран-
но звучало, – игнорирование 
приемов классической драма-
тургии, во всяком случае в том 
их экранном виде, к которому 
мы привыкли. Здесь нет ни-
каких специально вложенных 
антивоенных и гуманистических 

месседжей, душещипательных 
сцен и трогательных прощаний. 
Умирают здесь не как в кино, 
а как на войне – быстро и без 
излишних сантиментов: только 
что человек рассказывал о своей 
жизни, одна секунда – и его уже 
нет, зритель даже не успевает 
включить эмпатию и проронить 
хотя бы скупую слезу. 

Но если при просмотре фильма 
не пытаться подключать свое 
рацио, не вспоминать другие 
военные драмы (а потрясающих 
фильмов на эту тему немало), 
не придираться к вторичности 
использованных образов, а вос-
принимать «1917» как фильм-
ощущение, как фильм-катастро-
фу, то можно выйти после сеанса 
под большим впечатлением. Ведь 
благодаря безупречной, почти 
«бесшовной» работе 70-летнего 
корифея, оператора Роджера Ди-
кинса на поле боя не британские 
капралы, а ты. 

Эффекта присутствия Дикинс 
добивался непрерывным дублем 
(на самом деле там есть неза-
метные монтажные склейки). 
Киноэксперты в один голос твер-
дят, что для того чтобы снимать 
кино одним дублем, режиссер 

должен иметь крепкие…назовем 
это нер вы. Так вот, у Дикинса 
крепкие нервы – многократный 
номинант «Оскара», получивший 
заветную статуэтку лишь однаж-
ды – за киноленту «Бегущий по 
лезвию 2049», на этот раз расста-
рался так, что наверняка получит 
и второго «Оскара» в этом году. 

При всей эмоциональной хо-
лодности и вторичности карти-
ны драма Мендеса в каком-то 
смысле революционная: она, 
как и ее герой в одной из фи-
нальных сцен, бежит не вдоль, 
а поперек всего и задает тренды 
кинематографа будущего. Что-
бы там ни говорил Скорсезе, а 
кино все больше превращается 
в аттракцион, только у Мен-
деса этот аттракцион вышел 
страшным и бессмысленным, 
как и сама война. В «1917» нет 
никакой романтизации военной 
тематики, война там – это горы 
трупов, бесчисленные смерти и 
страх, страх, страх. Да и героев 
здесь не воспевают и почти не 
благодарят, но они все равно 
делают свою работу, чего бы им 
это ни стоило. Что ж, наверное, 
это лучшая превентивная мера 
от желания еще раз повоевать. 


	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16

