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Рас-эль-Хайма 
– 64 километра 
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пляжей,  

365 солнечных 
дней в году,  

самый длинный 
зиплайн в мире
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«Мы считаем, что без 
значимого участия 
государства в виде 
гарантированного 

заказа, субсидий или 
госгарантий по займам 
инвесторы не рискнут 
финансировать наши 
зеленые проекты на 

рыночных условиях», 
– генеральный директор DAMU 

Capital Management Мурат 
Кастаев

Вячеслав 
Попов,

 заместитель 
генерального  

директора ТОО «Центр 
предпринимательства 

«Qoldaý»
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Мы в сети

▀▀ Иностранные структуры  
для бизнеса:  
есть ли единый рецепт?

Ксения Бондал

В эпоху глобализации и 
интеграции страны становятся 
взаимозависимыми в 

политическом и экономическом 
смысле. И Казахстан – не исключение.  
В основном такая интеграция сводится 
к тому, что РК фокусирует свое 
внимание на поставке минерального 
сырья, зерна и металлов, рассказала  
в интервью корреспонденту «Капитал.
kz» ассоциированный партнер EY по 
налоговым и юридическим услугам 
Салтанат Даулетова. «Но в нашей 
беседе я бы хотела поговорить о 
компаниях из других секторов: 
IT-разработок, производства 
потребительских товаров, девелоперах, 
которые также нуждаются в выходе 
на международный рынок для 
расширения географии бизнеса, 
привлечения инвесторов или заемного 
финансирования», – добавляет она

– Салтанат, какие стратегии выхода 
на внешние рынки в нынешних макроэ-
кономических и геополитических усло-
виях наиболее оптимальны для казах-
станских компаний? 

– В этом контексте почти всегда встает 
вопрос необходимости создания иностран-
ной бизнес-структуры. В Казахстане быту-
ет мнение, что наши компании уходят за 
рубеж для того, чтобы не платить налоги, 
но, на самом деле, это не так. В большин-
стве случаев построение бизнес-структуры 
с использованием иностранных компаний 
связано с коммерческой необходимостью, 
например, иностранные инвесторы или 
банки просят казахстанские компании 
создать структуру для усиления защитных 
механизмов посредством применения ино-
странного права (например, английского) 
или иностранного суда, так как судиться 
в Казахстане инвесторы пока не хотят. Ко-
нечно, налоговое планирование, один из 
существенных критериев при определении 
иностранной юрисдикции для создания 

компании, но оно, как правило, не является 
первостепенным, а скорее сопутствующим 
вопросом при ее создании. Если говорить 
исключительно про налоговое планиро-
вание, то Казахстан является достаточно 
привлекательной юрисдикцией для веде-
ния бизнеса, так как у нас довольно низкие 
ставки налогов по сравнению с некоторы-
ми европейскими странами, также имеет-
ся множество других льгот. 

– Бизнесу из каких отраслей нашей 
экономики проще продвигаться на гло-
бальном рынке?

– Я бы не делила бизнес на отрасли, по-
тому что компания из любой сферы может 
выйти на глобальный уровень, главное – 
найти подходящую для этого страну по 
таким критериям, как наличие нужных 
специалистов, инфраструктуры, налого-
вых преференций, инвесторской базы.  

– Проблемы, с которыми компа-
нии сталкиваются на внешнем рынке, 
трансформируются от юрисдикции к 
юрисдикции, но, возможно, есть уни-
версальные, которые существуют на 
всех рынках?

– Да. Мир становится прозрачным и ос-
новная сложность для предпринимателей 
– научиться жить как под стеклом и быть 
готовыми к тому, что со стороны государ-
ства, партнеров, кредиторов могут возни-
кать определенные запросы о раскрытии 
информации в отношении ведения биз-
неса. Например, существует так называ-
емый план действий BEPS, который был 
разработан ОЭСР и направлен на противо-
действие размыванию налогооблагаемой 
базы и перемещению прибыли в низкона-
логовые юрисдикции, а также стандарты 
автоматического обмена информацией о 
финансовых счетах (CRS).

Как вы знаете, было время, когда многие 
компании работали с офшорами для того, 
чтобы платить меньше налогов или чтобы 
информация по определенным сделкам 
не предоставлялась в государственные ор-
ганы. Сейчас это уже перестает работать. 
Например, согласно стандартам автомати-
ческого обмена, к которым присоединился 
Казахстан, а также более 100 других стран 
мира, информацией о финансовых счетах 
должны будут делиться европейские банки. 
Это значит, что европейский банк в рамках 
CRS-стандартов будет периодически предо-
ставлять информацию компетентным ор-
ганам Казахстана, в случае если у данного 
банка будет обслуживаться гражданин РК. 

– Это справедливо?
– Да, потому что, как я сказала, мир ста-

новится прозрачным, и каждая страна хо-
чет, чтобы ее налогоплательщики платили 
причитающиеся данной стране налоги и 
не использовали ту или иную юрисдик-
цию для целей размывания налогооблага-
емой базы.  

[Продолжение на стр. 2]
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АКТИВЫ НАЦФОНДА 
ПРЕВЫСЯТ 35%  
К ВВП С 2025 ГОДА

Министр национальной экономики Рус-
лан Даленов рассказал, какие меры прини-
маются ведомством для увеличения активов 
Национального фонда Казахстана. «Работа по 
увеличению активов НФ ведется, по нашим 
расчетам, с 2025 года его активы превысят 
35% к ВВП. Сегодняшний порог – 30% к ВВП 
– соблюдается», — сказал Руслан Даленов на 
пленарном заседании мажилиса. Согласно 
прогнозу социально-экономического раз-
вития на 2020-2024 годы, объем гарантиро-
ванного трансферта в 2020 году составит 2,70 
трлн тенге, в 2021 – также 2,70 трлн тенге, в 
2022 году – 2,60 трлн тенге. При этом общие 
средства Национального фонда к ВВП снизят-
ся с 35,8% в 2020 году до 33,5% в 2021 году и 
до 1,6% в 2022 году. Глава Миннацэкономики 
исключил риск приближения объемов На-
ционального фонда к уровню неснижаемого 
остатка в 30% к объему ВВП. «В целях пре-
дотвращения этой тенденции применяются 
меры по увеличению активов Националь-
ного фонда: снижение гарантированного 
трансферта до 2 трлн тенге, улучшение ад-
министрирования налоговых поступлений 
нефтяного сектора в Национальный фонд и 
управление активами Нацфонда», – пояснил 
Руслан Даленов.

ОБЪЕМ СУБСИДИЙ 
АВИАКОМПАНИЯМ 
СНИЗЯТ 

Министр индустрии и инфраструктурно-
го развития Бейбут Атамкулов рассказал, что 
объем субсидий для авиаперевозчиков пла-
нируют постепенно снижать. «Наши расходы 
в 2020 году вырастут с 5 до 9 млрд тенге. В 
2018 году было выделено 2 млрд тенге, это на 
14 внутренних авиарейсов. В 2019 году в связи 
с увеличением цен на ГСМ эта сумма соста-
вила 2,7 млрд тенге. Большая часть средств 
направляется на 14 внутренних рейсов. Вы 
знаете, в 2019 году 6 июля добавился еще один 
рейс Нур-Султан – Токио. На это направление 
потребовалось только 1,6 млрд тенге. Это был 
неполный год, поэтому по маршруту Нур-
Султан – Токио расходы составили 2,9 млрд 
тенге», – сказал Бейбут Атамкулов на пленар-
ном заседании мажилиса. В 2020 году плани-
руется, что пять авиарейсов в стране пере-
йдут почти на полную самоокупаемость. «Мы 
оказываем помощь не только компаниям, мы 
оказываем помощь и населению, предостав-
ляем льготы по авиабилетам. Первая наша 
цель – это создание условий для населения. 
В следующем году по плану пять авиалиний 
перейдут на самоокупаемость на 80%. В 2021 
году пять авиарейсов сократятся. Самые боль-
шие расходы – Токио, это пилотный проект. 
Это по плану», – пояснил Бейбут Атамкулов. 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

ПРЕМЬЕР ПОРУЧИЛ 
АКТИВНЕЕ  
РАЗВИВАТЬ ГЧП

На 1 октября 2019 года в Казахстане за-
ключено 615 договоров ГЧП на сумму 1,6 
трлн тенге, из них привлеченные инвести-
ции – 551,5 млрд тенге: по республиканским 
проектам 339,5 млрд тенге, по местным про-
ектам – 212 млрд тенге. На различных стади-
ях планирования и подготовки находятся 638 
проектов на сумму 1,9 трлн тенге. На стадии 
эксплуатации находятся 547 объектов ГЧП 
на сумму порядка 472 млрд тенге, из кото-
рых 541 – местного значения на сумму 288,4 
млрд тенге и 6 – республиканского значения 
на 183,6 млрд тенге. На стадии реализации 
(инвестиционный период) находятся 68 
объектов на сумму 1091 млрд тенге, из них 
65 – местного значения на 365 млрд тенге и 
3 – республиканского значения на 725,9 млрд 
тенге: Большая алматинская кольцевая ав-
томобильная дорога (БАКАД), обеспечение 
широкополосным доступом к интернету 
сельских населенных пунктов,   система сбо-
ра данных об авиапассажирах. Глава прави-
тельства отметил положительную динамику 
и поручил активизировать работу по разви-
тию ГЧП. «Развитие ГЧП является одним из 
приоритетных направлений работы прави-
тельства. Наиболее значимые проекты реа-
лизуются в таких секторах, как транспорт и 
инфраструктура, энергетика и ЖКХ, образо-
вание, здравоохранение», – сказал Аскар Ма-
мин. (primeminister.kz)

ДЕПУТАТ ПРЕДЛАГАЕТ 
ОТЛОЖИТЬ  
ВВЕДЕНИЕ ККМ

Депутат мажилиса Дания Еспаева пред-
ложила министерству финансов сохранить 
действие патентов для индивидуальных пред-
принимателей, работающих в специальном 
налоговом режиме. «В соответствии с ранее 
принятыми поправками в законодательные 
акты с 1 января 2020 года предусмотрен пе-
реход на обязательное применение онлайн 
контрольно-кассовых машин с функцией 
передачи данных (ККМ) индивидуальными 
предпринимателями. Между тем, по имею-
щимся сведениям, технологические решения 
функционального объединения ККМ с ис-
пользуемыми в бизнесе POS-терминалами еще 
только прорабатываются», – отметила Дания 
Еспаева в депутатском запросе. По ее словам, 
расчеты отраслевых ассоциаций показывают 
значительное увеличение неэффективной ад-
министративной нагрузки на малый бизнес от 
планируемых изменений. «Удивительный па-
радокс: государство направляет миллиардные 
средства на поддержку малообеспеченных, и в 
то же время с введением дополнительной на-
грузки «выталкивает» в число этих малообе-
спеченных даже тех, кто занимается собствен-
ным делом», – констатировала Дания Еспаева. 
(kapital.kz)

МЕДЦЕНТР 
ВЫСТАВИЛИ НА ТОРГИ

Национальный научный медицинский 
центр, который находится в Нур-Султане, 
планируется передать в доверительное управ-
ление с правом последующего выкупа через 
сайт gosreestr.kz. Объект оценивается в сумму 
более 11,4 млрд тенге. Для того чтобы принять 
участие в торгах, необходимо было внести га-
рантийный взнос в размере 1,7 млрд тенге. В 
настоящее время 100% акций Национального 
научного медицинского центра принадлежит 
Министерству здравоохранения Республики 
Казахстан.  «Объект планируется передать в 
доверительное управление сроком на 5 лет. 
Инвестор, кому будет передан объект, дол-
жен будет сохранить профиль деятельности, 
перечень оказываемых медицинских услуг в 
течение пяти лет. Также инвестор должен бу-
дет не совершать сделки (перепродажа, залог, 
передача в управление) в отношении акций и 
имущества медицинского центра. Инвестор 
обязан будет обеспечить выплату дивидендов 
в пользу государства за период до перехода 
права собственности на акции к покупателю», 
– говорится на сайте gosreestr.kz. На сайте ука-
зывается, что общая стоимость активов Наци-
онального научного медицинского центра по 
состоянию на 1 июля 2019 года составляет 13 
млрд тенге. В 2018 году прибыль медицинско-
го центра составила 86,7 млн тенге, в первом 
полугодии 2019 года объект показал убыток в 
размере 22,2 млн тенге. Однако торги, запла-
нированные на 22 октября 2019 года, не состо-
ялись из-за недостаточного числа участников. 
(kapital.kz)

ЧАСТНЫХ ШКОЛ 
СТАНЕТ БОЛЬШЕ

Министр образования и науки Асхат Айма-
гамбетов рассказал об успешном опыте при-
менения механизма государственно-частного 
партнерства при строительстве школ и обще-
житий. Так, условная экономия для бюджета 
при размещении государственного заказа в 
частных школах только за 1 год составит более 
31 млрд тенге. «Госзаказ уже разместили в 98 
частных школах. С начала года в стране от-
крылись 47 новых частных школ, до конца года 
ожидается открытие еще 13. Лишь за текущий 
год количество частных школ возрастет со 121 
до 181, это рост на 50%. В результате открыва-
ются более 18 тыс. ученических мест», – ска-
зал он, добавив, что в Казахстане в 2019 году 
число первоклассников возросло сразу на 20 
тыс. человек. Министр напомнил, что в 2018 
году акиматам дано право размещать госза-
каз в частных организациях среднего образо-
вания. Это дало положительный эффект: для 
государства – снижение нагрузки на бюджет, 
сокращение дефицита мест, улучшение каче-
ства образования, повышение статуса педаго-
га; для инвестора – успешный и долгосрочный 
бизнес-проект с гарантией потребления; для 
граждан – благоприятные условия для полу-
чения образования, различные программы, 
доступность дополнительного образования. 
(kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

[Начало на стр. 1]

– Государства понимают, что такая 
прозрачность пугает бизнес, поэтому 
чтобы как-то его успокоить принимают 
меры, например, такие как программа 
легализации в Казахстане?

– Да. Каждая иностранная юрисдикция 
имеет определенные регуляторные и на-
логовые послабления для целей стимули-
рования развития своего бизнеса и если 
компании будут соблюдать все установ-
ленные законом требования, то налоговые 
органы РК либо другой страны мира не 
будут иметь к ним каких-либо претензий. 
Основная цель регуляторов любой страны 
– законное использование предусмотрен-
ных государством льгот, включая нало-
говые. Одним из нововведений является 
MDR (Режим обязательного раскрытия 
информации) – это режим предоставления 
отчетности в отношении определенных 
трансграничных операций (структур). 
Возлагается эта обязанность на посредни-
ков (банки, сервисные компании, консуль-
танты), то есть такие посредники должны 
предоставлять отчетность в отношении 
определенных трансграничных сделок, од-
ной из сторон которых является резидент 
Европейского союза. Такая отчетность 
направляется уполномоченным органам 
страны посредника, в случае, например, 
если такая операция соответствует уста-
новленным критериям (hallmarks), свиде-
тельствующим о возможном получении 
налогового преимущества. 

– EY относится к этим консультан-
там?

– Вся «Большая четверка» и другие 
консультанты к ним относятся. Казах-

станские компании сами по себе не яв-
ляются субъектами такой отчетности, 
но если они, например, привлекают свои 
европейские офисы для предоставления 
консультации клиентам, то данные ев-
ропейские офисы будут субъектами MDR 
и, соответственно, обязаны будут предо-
ставить соответствующую отчетность 
компетентному органу своей страны, в 
случае если данная операция будет под-
падать под установленные критерии. В 
компании EY есть специальные подраз-
деления, которые тщательно анализи-
руют запросы клиентов, а также предо-
ставленные им консультации на предмет 
наличия или отсутствия критериев, да-
ющих основание для предоставления от-
четности в уполномоченные органы той 
или иной страны. В каждом конкретном 
случае используется индивидуальный 
подход.

 – Возвращаясь к основной теме на-
шей беседы, если компания идет за ру-
беж с целью масштабировать бизнес, то 
каков будет минимальный размер за-
трат для нее? 

– Все зависит от поставленных задач 
клиента и, конечно же, от юрисдикции. 
Даже в рамках одной иностранной юрис-
дикции цена содержания компании мо-
жет варьироваться в зависимости от по-
желаний клиента: от 10 тыс. евро в год до 
100 тыс. (например, от качества и размера 
арендуемого офиса, количества и квали-
фикации директоров, опыта консультан-
тов и т.д.). Если взять Нидерланды, как 
одну из часто используемых юрисдикций 
для целей создания холдинговых компа-
ний казахстанскими бизнес-группами, то 
эта страна с очень развитой инфраструк-

турой, профессиональными консультан-
тами, администраторами, скорее всего, 
общая стоимость содержания компании в 
данной юрисдикции будет выше, чем на-
пример, на Кипре или в Польше.

Но если раньше можно было создать 
бизнес-структуру, которая будет рабо-
тать 5 или более лет и при этом условия 
на рынке год за годом остаются стабиль-
ными, то сейчас такого уже нет. Все боль-
ше и больше стран мира пересматривают 
те или иные требования к своим нало-
гоплательщикам.  Евросоюз, например, 
с каждым годом ужесточает требования 
к экономическому присутствию компа-
ний, что, конечно же, отражается на ад-
министративных расходах по их содер-
жанию.   

Но я хочу отметить, что иногда, выслу-
шав коммерческие цели и долгосрочные 
планы клиента, мы говорим, что ему не 
надо торопиться. Кто-то из клиентов гово-
рит, что выход на международный рынок 
необходим, потому что в будущем плани-
руется IPO или он планирует продать свой 
бизнес иностранному стратегическому 
инвестору. Но для IPO, возможно, понадо-
бится провести подготовительную работу, 
что может занять 1-3 года (в зависимости 
от текущего состояния бизнеса), а для по-
тенциальной продажи необходимо еще 
найти инвестора, у которого могут быть 
свои предпочтения относительно юрис-
дикций, поэтому мы рекомендуем подо-
ждать, привести свой бизнес «в порядок», а 
когда все подготовительные работы будут 
выполнены – еще раз совместно подумать, 
как выходить на международный рынок. 
Ведь вполне возможно, что через 2-3 года 
лучше всего будет выходить в совершенно 
иную юрисдикцию, нежели сейчас. Если 

несколько лет назад большинство казах-
станских владельцев бизнеса использова-
ли Нидерланды для целей выхода на меж-
дународный рынок, то сегодня многие из 
них рассматривают также и другие юрис-
дикции в связи с недавними изменениями 
в международном налоговом законода-
тельстве, например, в отношении мини-
мальных требований к экономическому 
присутствию. 

– Из ваших слов следует, что ответ-
ственный консультант не всегда под-
гоняет коней своего клиента, а иногда 
должен их придержать.

– Я считаю, что ответственный кон-
сультант всегда должен принимать во 
внимание долгосрочные цели клиента и 
тщательно обдумывать необходимость 
выхода на международный рынок в дан-
ный момент. И если клиент или его биз-
нес пока к этому не готовы – открыто ска-
зать об этом. Зачастую инвестор диктует 
свои правила при выборе юрисдикции 
для совершения сделки, поэтому очень 
важно понимать, кто ваш инвестор и ка-
кие юрисдикции для него более удобны 
и приемлемы. А если вы пока не опреде-
лились с потенциальным инвестором, то 
тем более не стоит торопиться с выходом 
на международные рынки, потому что по-
том придется перестраивать бизнес под 
определенного инвестора, а это сложнее 
и затратнее.

– Если говорить о масштабировании 
бизнеса, то для наших компаний какие 
рынки сейчас привлекательны?

– Это зависит от специфики бизнеса 
и коммерческих целей клиента. Не су-
ществует единого решения для всех кли-
ентов. Для трейдинга часто используют 
Швейцарию, Сингапур, ОАЭ, потому что 
там развитая инфраструктура, для IT-
компаний – Сингапур, Польшу, Украину, 
Израиль, где есть большое количество 
квалифицированных специалистов, а в 
остальном – каждый клиент решает само-
стоятельно, где и как он хочет вести свою 
бизнес-деятельность. Главное – не торо-
питесь регистрировать компании за рубе-
жом, не определившись с планами и целя-
ми, а также не проконсультировавшись с 
квалифицированными специалистами. 
Это не так дорого и долго, как может пока-
заться, но зато поможет сэкономить день-
ги и время. 

▀▀ Иностранные 
структуры для бизнеса: 
есть ли единый рецепт?

▀▀ Ставка на зеленые бонды
На что рассчитывать экономике страны

Ксения Бондал

Вопрос размещения зеленых облига-
ций для Казахстана актуален с точки 
зрения достижения цели устойчи-

вого развития к 2030 году. А для Алматы 
– места, где расположены офисы крупных 
международных компаний, инвестиру-
ющих в экономику не только города, но 
и страны, а состояние экологии при этом 
давно вызывает тревогу – еще и вопрос 
безопасности. Есть ли реальные шансы 
найти инвесторов, которые вложат свои 
капиталы в зеленые бонды, на какой объ-
ем денег можно рассчитывать и сколько 
придется платить по этим долговым ин-
струментам корреспондент «Капитал.kz» 
выяснял в разговоре с экспертами финан-
сового рынка. 

«Идея выпуска зеленых бумаг, безус-
ловно, благоприятно повлияет на разви-
тие проектов в сфере зеленой экономики 
в Алматы, так как именно в мегаполисе 
вопрос экологической безопасности стоит 
особенно остро. К примеру, согласно ис-
следованию общественного фонда «Центр 
социальных и политических исследова-
ний «Стратегия», 44% горожан отмечают 
проблему загрязнения окружающей сре-
ды в качестве основной и большей, чем 
проблемы коррупции или преступности», 
– рассказала старший аналитик департа-
мента прикладных исследований Центра 
исследований прикладной экономики 
Амина Бауыржан. 

Проекты в сфере зеленой экономики 
являются одним из приоритетных направ-
лений МФЦА. Привлечение финансирова-
ния под зеленые проекты – идея хорошая, 
однако это новое инвестнаправление, и 
оно находится на стадии зарождения не 
только в Казахстане, но и во всем мире, 
считает генеральный директор DAMU 
Capital Management Мурат Кастаев. 

«Также стоит отметить, что зеленое 
финансирование – лишь инструмент, а 
подход к оценке проектов, рисков и т.д. яв-
ляется таким же, как и при классическом 
финансировании. И если некий проект не 
может привлечь обычное финансирова-
ние, то привлечь зеленое будет еще слож-
нее, так как ликвидности в этих инстру-
ментах в сотни раз меньше», – добавил он.

Улучшение экологии в Алматы явля-
ется сегодня, пожалуй, одной из самых 
актуальных проблем города. Поэтому в 
привлечении инвестиций в данную сферу, 
в том числе за счет выпуска зеленых обли-
гаций, заинтересованы власти мегаполи-
са, заметил глава АО «Сентрас Секьюри-
тиз» Талгат Камаров. До сегодняшнего дня 
Алматы привлекал облигационное фи-
нансирование в рамках государственной 
программы жилищного строительства 
«Нурлы жер», но в результате роста мега-
полиса рано или поздно на первый план 
выходят вопросы экологии. 

Амина Бауыржан заметила, что от-
личие зеленых бондов от простых в том, 
что эмитент не просто выпускает бумаги 
для финансирования своей основной дея-

тельности, а заявляет, что направит сред-
ства на реализацию конкретного проекта 
с положительным экологическим эффек-
том. 

«Сложности тут могут возникнуть в ме-
ханизме выпуска бумаг. Дело в том, что к 
зеленым облигациям в отличие от обыч-
ных выдвигаются дополнительные тре-
бования. Эмитенту придется верифици-
ровать направленность проекта, пройти 
экологическую экспертизу и даже после 
выпуска бумаг постоянно сдавать ауди-
торскую отчетность. То есть без найма се-
рьезных игроков аудиторского рынка тут 
не обойтись, что влечет за собой дополни-
тельные расходы», – добавила она. 

Из этого следует, что небольшие про-
екты по защите окружающей среды в Ал-
маты, скорее всего, не смогут привлечь 
капитал за счет размещения зеленых обли-
гаций. После завершения срока действия 
облигации эмитент обязан выплатить все 
средства и проценты, прибавленные к но-
минальной стоимости. Другими словами, 
лишь рентабельные проекты могут рас-
считывать на привлечение капитала, от-
метила Амина Бауыржан. 

На сегодняшний день МФЦА активно 
сотрудничает с акиматом Алматы по фор-
мированию пула зеленых проектов, для 

которых можно использовать новые фи-
нансовые инструменты. И на данный мо-
мент достоверно неизвестно, о каких про-
ектах идет речь, заметила она.

Основными трудностями при разме-
щении зеленых бондов являются их лик-
видность, длительные сроки окупаемости 
проектов, которые с их помощью финан-
сируются. У МФЦА, возможно, уже есть 
инвесторы, которые выразили намерения 
инвестировать в этот инструмент, однако 
опыт позволяет считать, что когда дело 
доходит до оценки рисков и принятия ре-
шения о вложении денег, то тут все решает 
холодный расчет. 

«Мы считаем, что без значимого уча-
стия государства в виде гарантированно-
го заказа, субсидий или госгарантий по 
займам инвесторы не рискнут финансиро-
вать наши зеленые проекты на рыночных 
условиях», – сказал Мурат Кастаев.

Если все же говорить о том, проекты в 
каких отраслях могли бы рассчитывать на 
привлечение финансирования с помощью 
зеленых бондов, то, по мнению нашего 
спикера, они, скорее всего, относятся к 
энергетике, переработке отходов. В этих 
сферах так или иначе задействовано госу-
дарство, пояснил он, так что без властей в 
любом случае ничего не будет решаться.

«На первом этапе максимальный объ-
ем средств, привлеченных с помощью 
зеленых инструментов, мы бы оценили 
в сумму до $50-70 млн. Основными инве-
сторами могут выступать международные 
институты развития – Всемирный банк, 
Европейский банк реконструкции и раз-
вития, Евразийский банк развития – они 
будут бенчмарком для частных инвести-
ционных структур. Если инвесторами 
станут международные институты при га-
рантиях со стороны государства или ква-
зигосструктур, то доходность по зеленым 
облигациям может быть порядка 11-13% в 
тенге и 5-7% в долларах США или евро», – 
уточнил Мурат Кастаев. 

Если пилотные проекты размещения 
будут успешными, то за ними могут по-
следовать и частные размещения, пред-
положил он. Однако нельзя ожидать, что 
если в целом в экономике есть проблемы 
с привлечением финансирования, то на ее 
«зеленом» островке все будет легко и пре-
красно, резюмировал эксперт. 

«Пока сложно говорить о трудностях 
или успехах размещения этих бондов, по-
скольку еще не было ни одного выпуска, 
но так как МФЦА является специальной 
площадкой привлечения глобальных ин-
вестиций в нашу экономику, а климатиче-
ские облигации набирают популярность 
в мире, то рано или поздно размещения 
зеленых облигаций в Казахстане должны 
состояться», – считает Талгат Камаров.

В международной практике интерес к 
зеленым облигациям стимулируется на-
логовыми льготами для инвесторов, в Ка-
захстане инвестиции в биржевые облига-
ции уже освобождены от выплаты налога 
на доход, соответственно дополнитель-
ным государственным стимулом для при-
влечения инвестиций в муниципальные 
зеленые облигации могло бы быть субси-
дирование части вознаграждения инве-
сторов из республиканского бюджета, рас-
судил наш собеседник.

Зеленые инвестиции могли бы пойти, 
например, в строительство БАКАД, в пере-
вод  городских ТЭЦ с угля на газ, в строи-
тельство электрических зарядных стан-
ций для электроавтомобилей.  

«Каждый проект, как правило, должен 
финансироваться индивидуальным выпу-
ском облигаций, а для этого нужно соста-
вить ТЭО. На основании этого высчиты-
вается необходимый объем инвестиций. 
В целом же, по неофициальным оценкам, 
капитализация мирового рынка зеленых 
облигаций составляет порядка $400 млрд 
и этот показатель быстро прирастает», – 
заметил Талгат Камаров.

Наиболее крупными инвесторами в зе-
леные облигации традиционно являются 
пенсионные и страховые фонды, и если 
ориентироваться на международных ин-
весторов, то отдельным выпускам обли-
гаций необходимо присвоить кредитный 
рейтинг, и как раз он вместе с рыночными 
ставками по привлечению капитала будет 
определять размер доходности, которая 
будет выплачиваться по зеленым бондам, 
считает эксперт. 

«В случае с исламскими зелеными об-
лигациями ставка размещения напрямую 
не оговаривается, так как по законам ша-
риата заимствование под проценты запре-
щено. В случае обычных облигаций ставка 
будет определена исходя из сложившейся 
книги заявок», – добавил Талгат Камаров. 

▀▀ Биткоины скоро закончатся, 
добыта юбилейная монета

Дмитрий Чепелев

За прошедший семидневный период 
криптовалютный рынок продемон-
стрировал завидную стабильность. 

Флуктуации рыночной капитализации 
проходили в рамках достаточно узкого 
для криптовалют диапазона $10 млрд. За 
счет сохраняющейся высокой доли Bitcoin 
(ВТС) в общей капитализации графики 
«первой криптовалюты» и рынка значи-
тельно совпадают.

Комитет по платежам и рыночной ин-
фраструктуре группы стран «Большой се-
мерки» выпустил доклад по криптовалю-
там, в котором негативно отозвался о BTC, 
однако отметил позитивный потенциал 
так называемых «стабильных криптова-
лют». В частности, эксперты отметили, 
что Bitcoin и иные криптовалюты так и 
не стали надежным и популярным сред-
ством осуществления платежей, однако к 
потенциальной выгоде от использования 
стейблкоинов стоит отнестись со всей 
серьезностью. В докладе подчеркивает-
ся, что при всех своих рисках глобальные 
стабильные криптовалюты потенциально 
могут решить проблему медленных и до-
рогостоящих трансграничных платежей, 
тем самым внеся свою лепту в увеличение 
роста мировой экономики. «Криптовалю-
ты же выступают скорее высокоспекуля-
тивным классом биржевых активов для 
определенных инвесторов и тех, кто за-
нимается незаконной деятельностью, а не 
средством платежей», – говорится в докла-
де. При этом авторы доклада призывают 
потенциальных создателей стейблкоинов 
дождаться установления регулируемой 
среды деятельности. «Никакой глобаль-
ный проект стабильной криптовалюты 
не должен начинать свою деятельность 
до того момента, когда будут должным 
образом урегулированы правовые, регу-
ляторные и надзорные вопросы, а также 
снижены риски посредством внедрения 

соответствующих механизмов и соблюде-
ния четких норм регулирования», – сооб-
щается в документе.

За прошедшую неделю общая капита-
лизация криптовалютного рынка увели-
чилась на незначительные 0,22%. На утро 
среды, 23 октября 2019 года, она состави-
ла $223 млрд против $222,5 млрд на конец 
прошлой недели. 

1. Bitcoin (BTC). На минувшей неделе 
«первая криптовалюта» продолжила де-
монстрировать невероятные чудеса ста-
бильности. Несмотря на несколько вре-
менных просадок стоимости, по итогам 
отчетного семидневного периода стои-
мость «цифрового золота» изменилась 
лишь на сотые доли процента. Исходя из 
поведения Bitcoin на прошедшей неде-
ле, можно констатировать факт наличия 
весьма существенной линии поддержки 
на отметке $8000, проломить которую 
«медведям» так и не удалось, что в свою 
очередь способствовало откату стоимости 
обратно к $8200.

Прошедшая неделя примечательна 
фактом того, что 19 октября была добыта 
юбилейная, 18-миллионная монета BTC, 

при этом 17-миллионная монета была до-
быта в конце апреля 2018 года. Напомним, 
что максимально возможное количество 
Bitcoin составляет 21 млн, а сложность до-
бычи постоянно увеличивается.

На утро среды, 23 октября 2019 года, 
цена BTC составила $8222. За прошедший 
семидневный период стоимость «цифро-
вого золота» прибавила 0,02% и, таким 
образом, практически не изменилась. 
Рыночная капитализация «первой крип-
товалюты» при этом осталась на отметке 
$147,8 млрд. Доля «первой криптовалю-
ты» в общей рыночной капитализации 
при этом, снизившись на 0,1 процентных 
пункта, осталась очень высокой и на конец 
прошедшего семидневного периода соста-
вила 66,4%.

2. Ethereum (ETH). «Цифровая нефть» на 
прошедшей неделе продемонстрировала 
определенную неустойчивость и доста-
точно высокую волатильность, став един-
ственной из трех крупнейших криптова-
лют, которая по итогу отчетного периода 
потеряла в стоимости. Исходя из графика 
следует, что основное сопротивление «мед-
ведям» оказывается в районе отметки $170.

На утро среды, 23 октября 2019 года, 
стоимость Ethereum (ETH) составила 
$173,64. По итогам прошедших семи дней 
«цифровая нефть» потеряла 4,053. Доля 
Ethereum (ETH) в общей капитализации 
криптовалютного рынка за неделю сни-
зилась на 0,4 процентных пункта, соста-
вив 8,4%.

3. Ripple (XRP). На прошедшей неделе 
данная криптовалюта продолжила де-
монстрировать рост. По итогам семид-
невного периода «банковская криптова-
люта» прибавила в цене около 4%. Стоить 
отметить, что криптовалюта несколько 
раз касалась линии сопротивления на от-
метке $0,3, однако так и не сумела ее пре-
одолеть. По мнению аналитиков, виной 
этому может служить общее настроение 
рынка, вопреки которому движется рипл.

На минувшей неделе Ripple Labs отчи-
талась о прямых продажах токена XRP в 
третьем квартале 2019 года. Компания 
отметила, что продажи за указанный 
период составили чуть более $66 млн, 
что на 74% меньше показателей преды-
дущего квартала. При этом институцио-
нальные инвесторы приобрели токены на 
сумму $50 млн, а прямые контролируе-
мые продажи через биржи составили $16 
млн. В целом за третий квартал 2019 года 
общее падение стоимости Ripple (XRP) – 
около 35%.

Ripple продолжил наращивать сеть 
партнерств, в число которых на этот 
раз вошел Finastra, являющийся одним 
из крупнейших мировых разработчи-
ков финансового программного обеспе-
чения. В пресс-релизе представители 
криптовалютной компании отмечают, 
что Finastra является ключевым игроком 
в секторе и работает с ведущими миро-
выми банками. 

Достаточно интересной новостью каса-
тельно Ripple поделился портал CoinDesk. 
В материалах издания сообщается, что 
второй по величине банк США, Bank of 
America, тестирует решения на основе 
RippleNet. Как ни странно, пресс-секретарь 
криптовалютного стартапа остался скуп 
на слова, отметив лишь то, что недавно 
стороны провели тестирования пилотно-
го проекта.

На утро среды, 23 октября 2019 года, 
стоимость Ripple составила $0,2967. По 
итогам прошедшего семидневного перио-
да цена XRP выросла на 3,85%. Доля Ripple 
в общей капитализации криптовалютного 
рынка за неделю возросла на 0,19 процент-
ных пункта и составила 5,76%.

Общая рыночная капитализация криптовалют

 (с 16 по 22 октября 2019 г. )
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Капитализация рынка криптовалют (млрд.$)

Сравнение изменения стоимости
топ-3 криптовалют за неделю

 (с 16 по 23 октября 2019 г. )

Топ-3 криптовалют 16 окт
2019 г.

23 окт
2019 г.

Изменение
в %

1.  Bitcoin (BTC) $8220 $8222 +0,02%

2. Ethereum (ETH) $180,96 $173,64 -4,05%

3.  Ripple (XRP) $0,286 $0,297 +3,85%

Общая кап-ция (млрд) $222,5 $223 0,22%

▀▀ Сезон для капитала открыт
Сколько инвестиционных банков все еще нужно Казахстану?

Арсен Малтабаров,  
магистр социальных знаний  
(мировая экономика)

Как показывает тенденция последних 
десяти лет, после финансового кри-
зиса 2008-2009 годов в современной 

финансовой системе одной из актуальных 
проблем остается вопрос о повышении 
конкуренции между банками. Считается, 
что за счет фактора эффективного осу-
ществления инвестиционной деятель-
ности можно заметно повысить конку-
рентоспособность между кредитными 
организациями.

В случае с Казахстаном решать данную 
проблему посредством организации при-
влечения капитала для казахстанских 
проектов будет еще один финансовый ин-
ститут в лице «Северного инвестиционно-
го банка». Об этом стало известно из СМИ 
после того, как соответствующая ратифи-
кация была принята Сенатом Парламента 
РК на прошлой неделе. Очевидно, что не-
обходимость активизации участия ино-
странных инвестиционных банков в про-
цессе привлечения капитала в Казахстан 
вытекает из взаимозависимости успешно-
го развития национальной экономики и, 
в частности, банковской системы страны.

В целом, как известно, отдельно взятый 
банк как коммерческое образование и его 
интересы (при допустимом уровне риска) 
ориентированы на получение прибыли. В 
связи с этим отдельный интерес представ-
ляют условия участия подобных «Северно-
му инвестиционному банку» других кре-
дитных учреждений в инвестировании 
казахстанских проектов. Собственно, воз-
никает ряд вопросов: в каких инвестици-
онных банках нуждается страна и какие 
конкретные инвестпроекты в Казахстане 
соответствуют условиям их финансирова-
ния?

Нужнее всех финансовый 
посредник
В настоящее время на рынке инвести-
ционно-банковских услуг Казахстана 
работают на равных условиях как от-
ечественные, так и иностранные банки и 
компании. Условно казахстанский рынок 
иностранных инвестиционных банков 
представлен двумя группами. Первая 
группа включает в себя крупнейшие меж-
дународные банки, которые ориентиру-

ются на крупные сделки с участием боль-
ших международных корпораций. Сумма 
таких сделок порой достигает несколько 
сотен миллионов и даже миллиардов аме-
риканских долларов. В их числе Всемир-
ный банк, Европейский банк реконструк-
ции и развития (ЕБРР), АБР, HSBC, JP 
Morgan, UBS, ABN AMRO, Deutsche Bank, 
Citigroup и множество других. Во вторую 
группу можно отнести крупные регио-
нальные банки, в последнее время актив-
но развивающиеся на рынке Казахстана. 
Среди них на слуху наиболее известны 
Евразийский банк развития (ЕАБР), Ис-
ламский банк развития, ВТБ, Сбербанк, 
Altyn Bank, ICBC и другие.

В целом инвестиционная деятельность 
банков в Казахстане все более интересна 
в аспекте, связанном с осуществлением 
макроэкономической роли в качестве фи-
нансового посредника. С одной стороны, 
существует сильная заинтересованность 
банков в стабильной экономической сре-
де, которая обеспечивает необходимое 
условие их деятельности. С другой сто-
роны, как показал опыт предыдущих лет, 
именно степень надежности банковской 
системы и ее эффективного функцио-
нирования во многом стала определять 
устойчивое экономическое развитие Ка-
захстана.

Согласно обзору деятельности между-
народных банков развития (МБР), подго-
товленному ЕБРР за II квартал 2019 года, 
МБР было одобрено финансирование в 
странах СНГ на сумму $2720,8 млн. При 
этом в страновой структуре наибольшей 
долей одобренного инвестиционно-про-
ектного финансирования может похва-
статься именно Казахстан, на который 
приходится около 25%.

Согласно оценкам ЕАБР, инвестицион-
ная активность в стране за январь-август 
2019 года по сравнению с аналогичным 
периодом 2018 года увеличилась на 10,7%. 
Данные свидетельствуют о том, что основ-
ной вклад в формирование положительной 
динамики вносят горнодобывающая от-
расль, где инвестиции по итогам того же пе-
риода увеличились на 30%, а также сектор 
электро- и газоснабжения – на 73%. Данные 
расчеты подтверждаются и в годовом отче-
те Нацбанка РК. Так, инвестиционная по-
зиция сектора «банки» на 1 июля 2019 года 
составляла $227 млн, улучшившись на $2,0 
млрд за первое полугодие 2019 года.

Оздоровление дало плоды
Согласно данным финрегулятора, по со-
стоянию на II квартал 2019 года банков-
ский сектор Республики Казахстан был 
представлен 28 банками. При этом сово-
купный объем активов банковского сек-
тора составил целых 24 577,4 млрд тенге. 
Примечательно, что в структуре активов 
преимущественную долю занимают кре-
диты (48?%), в то время как портфель цен-
ных бумаг в районе 22?%. В то же время 
показатель совокупного собственного ка-
питала банковского сектора страны уве-
личился на 1,3?% (на март 2019 г. – 3060,5 
млрд тенге).

В целом анализ состава, структуры и 
динамики активов банковского секто-
ра Казахстана по источникам вложений 
средств свидетельствует о стабильном ро-
сте размещения средств в кредиты. Также 
можно заметить стабильный рост вкладов 
в ценные бумаги.

Важно вспомнить, что оживлению кре-
дитной активности способствовала реа-
лизация мер по реструктуризации и река-
питализации банковской системы в 2017 
году. Тогда, как известно, относительно 
низкий рост кредитной активности в свя-
зи со сложным финансовым положением 
ряда банков препятствовал снижению 
ставок по кредитам. И это несмотря на 
снижение базовой ставки. Уже в 2018 году 
за счет реализации мер по оздоровлению 
банковского сектора произошло снижение 
стоимости банковского кредитования.

Результатом стало то, что потребление 
домохозяйств выросло, о чем свидетель-
ствует рост розничных продаж на 6,5%. 
Ведущим фактором увеличения потреби-
тельской активности явился рост реаль-
ных доходов населения (4,3%) и портфеля 
банковских кредитов населению, увели-
чившийся на конец 2018 года на 16,8%. 
Необходимо отметить, что внутренний 
спрос, как потребительский, так и инве-
стиционный, внес положительный вклад 
в рост ВВП.

В целом за исследуемый период вся со-
вокупность активов демонстрирует поло-
жительную динамику. Это говорит о том, 
что увеличивается спрос населения и хо-
зяйствующих субъектов на инвестицион-
ные ресурсы.

Нельзя не отметить тот факт, что расхо-
ды консолидированного бюджета страны 
снизились с 12,5 трлн тенге (в 2017 г.) до 

11,4 трлн тенге, а республиканского бюд-
жета – с 10,7 трлн тенге до 9,3 трлн тенге. 
Очевидно, что существенное снижение 
государственных расходов стало резуль-
татом отсутствия в 2018 году расходов на 
оздоровление банковской системы в раз-
мерах, сопоставимых с показателями 2017 
года.

Проекты ждут инвесторов
Как показывает общий мировой тренд, 
в условиях экономической нестабиль-
ности особую актуальность приобретает 
реализация инвестиционных проектов 
на основе проектного финансирования. 
Становится ясным, что в нынешних усло-
виях от банковских учреждений ожидают 
выполнения функций организаторов и 
финансовых инициаторов. Но более всего 
от них ждут осуществления крупных ин-
вестиционных проектов.

В этом смысле в качестве основных 
игроков на отечественном рынке банков-
ского проектного финансирования впол-
не могут быть представлены иностранные 
инвестиционные банки. Конечно же, это 
станет возможным в случае активного их 
развития.

Согласно публикации «Опроса банков 
по кредитованию за II квартал 2019 года» 
Нацбанка РК, после незначительного уже-
сточения в первой половине 2019 года 
банки смягчили условия корпоративного 
кредитования, в том числе для МСБ. Уси-
лившаяся конкуренция за качественных 
заемщиков требовала снижения ставок 
по займам и привела к сужению маржи. 
Отдельные банки смягчали залоговые 
требования и удлиняли сроки погашения 
кредита. При этом требования к креди-
тоспособности заемщиков банки не ос-
лабляли. Снижение процентных ставок и 
возросшая потребность в оборотном ка-
питале повысили спрос на кредит. Так, ко-
личество поступивших заявок от МСБ вы-
росло на 20%. Возросла также готовность 
банков предоставлять займы в рамках 
программы льготного кредитования при-
оритетных отраслей экономики в связи со 
смягчением требований по целевому на-
значению.

Тем не менее на протяжении долгого 
времени для экономики страны одной из 
важных проблем в осуществлении бан-
ковской инвестиционной деятельности 
являлось сосредоточение инвестиций в 
крупных инвестиционных проектах. В 
общем инвестиции в основной капитал 
по итогам 2018 года увеличились на 17,2% 
в реальном выражении, тогда как в 2017 
году рост составил 5,5%. Наиболее значи-
тельные инвестиции были направлены в 
отрасли добывающей промышленности, 
капитальные вложения в которые по ито-
гам 2018 г. выросли на 40,4%.

Соответственно, со стороны большей 
части кредитных организаций малым 
либо микропроектам, с которых можно 
было бы получить высокую доходность 
от вложений, не уделялось должного вни-
мания. В результате из-за отсутствия не-
обходимых инвестиций большинство 
проектов до сегодняшнего дня не смогло 
раскрыть свой потенциал.

Теперь же кажется, что государство 
видит решение данной проблемы в на-
лаживании сотрудничества между за-
рубежными инвестиционными банками 
высокого уровня. И в данном случае необ-
ходимо говорить о том, что государство 
предприняло шаги по законодательному 
определению и закреплению механизма 
стимулирования и осуществления ин-
вестиций в казахстанскую экономику. 
Так, создаются льготные условия для 
привлечения инвестиций в сфере уплаты 
налогов и инициируется создание инве-
стиционных программ. Следовательно, 
остается надеяться, что данные шаги 
смогут повысить инвестиционную ак-
тивность в стране. 

АЛИЯ РАКИШЕВА
назначена советником Президента 
РК

АНУАР 
ДЖУМАДИЛЬДАЕВ

назначен председателем Комитета 
внутреннего государственного 
аудита Министерства финансов РК

ДМИТРИЙ МУРАВЬЕВ
назначен исполнительным 
директором Казахстанской 
федерации велоспорта 

ЕРЖАН ЖИЕНБАЕВ
назначен заместителем 
руководителя Администрации 
Президента РК 

ЕРНАР БЕКЕТОВ
назначен руководителя управления 
предпринимательства и 
индустриально-инновационного 
развития ЗКО

ЗУРИЯ ВАЛИХАНОВА
исключена из состава правления АО 
«AsiaCredit Bank (АзияКредит Банк)»

КАНАТ КАРАУЛОВ
исключен из состава совета 
директоров АО «КазАгроФинанс» и 
избран председателем правления АО 
«НК «Продкорпорация»

ОЛЖАС ИДРИСОВ
назначен руководителем аппарата 
акима СКО

СУЛТАН 
КАМАЛЕТДИНОВ

назначен начальником 
Национального университета 
обороны имени Первого Президента 
Республики Казахстан – Елбасы
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ЕВРОПЕЙСКИЕ 
КОНСУЛЬТАНТЫ 
ОЦЕНИЛИ  
МАЛЫЙ БИЗНЕС 

Что мешает казахстанским малым и 
средним предприятиям и как помочь казах-
станцам развивать свое дело – исследование 
по этим вопросам провели консультанты 
Euroconsultants, сообщили представители 
проекта «Повышение конкурентоспособно-
сти малых и средних предприятий». В опро-
се приняли участие 1559 малых и средних 
предприятий (МСП), которые работают в 
10 секторах несырьевой экономики. Анализ 
показал, что каждое десятое предприятие 
испытывает финансовые затруднения. При 
этом у индивидуальных предпринимателей 
и у предпринимателей в секторах транспор-
та, торговли наблюдается низкий потенциал 
по расширению своего дела. То есть у 61% 
бизнесменов есть денежные средства для 
поддержания текущих дел, но нет видимых 
перспектив по увеличению прибыли в разы. 
Половина опрошенных представителей МСП 
отмечают тенденцию низких доходов. Закре-
дитованность предприятий-респондентов 
составляет 32%. При этом половина из них 
справляется с выплатой долгов, а другая – 
нет. Для того чтобы погашать кредит в срок, 
бизнесмены вынуждены сокращать расхо-
ды на образование и логистику. В основном 
они берут займы в коммерческих банках 
(47,1%), госбанках и организациях (26,5%) 
и микрокредитных организациях (20%). За-
долженность у последних в основном име-
ют предприятия сельского хозяйства. 37,4% 
предпринимателей ответили, что ощущают 
налоговую нагрузку «средней степени», за 
исключением сектора обрабатывающей про-
мышленности. (kapital.kz)

ДЕНЬГИ ЕСТЬ,  
А РЕЗУЛЬТАТА НЕТ

Заместитель премьер-министра Берди-
бек Сапарбаев провел селекторное совеща-
ние по итогам реализации государственной 
программы развития продуктивной заня-
тости и массового предпринимательства 
«Еңбек». «Обеспечение занятости населе-
ния – одна из ключевых задач. Для этого нам 
необходимо создавать новые рабочие места, 
обучать безработных основам бизнеса и 
востребованным специальностям, стиму-
лировать развитие микро- и малого бизне-
са», — задал тон совещанию вице-премьер. 
По данным министра труда и социальной 
защиты населения Биржана Нурымбетова, 
за истекший период участниками програм-
мы стали 496 тыс. казахстанцев. Более 45 
тыс. граждан изучили основы предприни-
мательства в рамках проекта «Бастау  биз-
нес». Свыше 27 тыс. обученных защитили 
свои бизнес-проекты, но лишь 8 тыс. из них 
получили гранты и микрокредиты. Наи-
более низкие показатели в Алматы (2,3%), 
Шымкенте (11,3%) и Туркестанской обла-
сти (7,1%). Обладателями государственных 
грантов на открытие собственного дела ста-
ли 11,2 тыс. человек. Льготные микрокреди-
ты в 2019 году получили 10,2 тыс. человек. 
«Отсутствует контроль со стороны куриру-
ющих заместителей акимов. Формально от-
носитесь к этой работе. Раньше жаловались, 
что денег нет. А сейчас деньги есть, а резуль-
тата нет. Министерству труда необходимо 
взять эту работу на ежедневный контроль 
и провести анализ эффективности ее реа-
лизации. До конца года времени осталось 
мало, поэтому необходимо активизировать 
работу с тем, чтобы обеспечить качествен-
ное исполнение поручений руководства 
страны», — резюмировал Бердибек Сапар-
баев. (primeminister.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ИНТЕРЕС 
КАЗАХСТАНЦЕВ  
К ЕВРО РАСТЕТ

Объем нетто-продаж евро обменными пун-
ктами за январь-август текущего года соста-
вил 247,4 млрд тенге — в полтора раза больше, 
чем за аналогичный период прошлого года.  
Годовой рост объема нетто-продаж евро был 
зафиксирован во всех регионах РК. Наиболь-
ший объем традиционно приходится на Ал-
маты: 121,2 млрд тенге, рост за год на 47,5%. 
На втором месте Нур-Султан: 33,6 млрд тенге 
— на 15,2% больше, чем за январь-август 2018 
года. Замыкает топ-3 Карагандинская область: 
16,3 млрд тенге, рост за год на 57,2%. Макси-
мальный годовой рост интереса к евро был от-
мечен в Алматинской области (в 2,5 раза, до 1,6 
млрд тенге), а также в Павлодарской области (в 
2,4 раза, до 7,9 млрд тенге) и СКО (в 2,3 раза, до 
2,8 млрд тенге). В 2 раза объем нетто-продаж 
евро вырос в ВКО — до 6,3 млрд тенге. В авгу-
сте наблюдался один из самых низких объемов 
нетто-продаж евро обменными пунктами: 
25,1 млрд тенге (меньше было только в январе 
— 14,9 млрд тенге), на 43% меньше, чем в июле 
2019 года, и на 2,9% меньше по сравнению с 
августом 2018-го.  Среди регионов РК по объ-
ему нетто-продаж евро обменными пунктами 
в августе 2019 года лидируют мегаполисы: Ал-
маты — 12,2 млрд тенге, на 37,7% меньше, чем 
в прошлом месяце; Нур-Султан — 3,8 млрд тен-
ге, минус 56,7% за месяц; Шымкент — 1,9 млрд 
тенге, минус 42,7% за месяц. Положительные 
объемы нетто-продаж евро в августе наблюда-
лись во всех регионах РК. (ranking.kz)

IPO «КАЗМУНАЙГАЗА» 
СОСТОИТСЯ  
В 2020 ГОДУ

Председатель правления АО ФНБ «Самрук-
Қазына» Ахметжан Есимов подтвердил план 
по выводу на IPO АО НК «КазМунайГаз» в 
следующем году. Об этом стало известно на 
совещании с руководителями портфельных 
компаний, сообщили в пресс-службе фонда.  
Председатель правления биржи Междуна-
родного финансового центра «Астана» (AIX) 
Тим Беннет ранее сообщал, что размещение 
акций «КазМунайГаза» на площадке AIX пред-
варительно запланировано на II квартал 2020 
года, однако он не исключил, что в связи с 
интересами компаний листинг может быть 
отложен. Локальным букраннером КМГ опре-
делен Halyk Finance. В компании сообщали, 
что предстоящее IPO будет ориентировано на 
привлечение розничных инвесторов, рассма-
тривается вариант размещения от 15 до 25% 
акций КМГ. Согласно комплексному плану 
приватизации на 2016-2020 годы, предпо-
лагается провести SPO «Казахтелекома», IPO 
национальной железнодорожной компании 
«Казахстан темир жолы», национальной не-
фтегазовой компании «КазМунайГаз», авиа-
компании Air Astana и др. (kapital.kz)

НА АВТО-
КРЕДИТОВАНИЕ 
ВЫДЕЛИЛИ  
20 МЛРД ТЕНГЕ

Национальный банк Казахстана выделил 
20 млрд тенге для поддержки отечественного 
автопрома. Эти средства будут направлены на 
новую программу кредитования покупателей 
легкового автотранспорта отечественного 
производства. Банки второго уровня через 
Банк развития Казахстана (БРК) уже получи-
ли первый транш в размере 14,5 млрд тенге. 
Деньги распределены между Народным бан-
ком (4 млрд тенге), Сбербанком (7,5 млрд тен-
ге) и Банком ВТБ (3 млрд тенге). Оставшиеся 
5,5 млрд тенге будут выделены БРК до конца 
2019 года.  Программа кредитования покупа-
телей легкового автотранспорта отечествен-
ного производства утверждена постановле-
нием Нацбанка 31 мая 2019 года: ежегодно 
предусмотрено выделение до 20 млрд тенге в 
течение 5 лет (с 2019 по 2023 год. – Ред.). Усло-
вия по новой программе Нацбанка сохрани-
лись. Стоимость автомобиля отечественного 
производства не должна превышать 15 млн 
тенге. Номинальная ставка вознаграждения - 
не более 4% годовых, срок кредитования - не 
более 7 лет. «Льготные автокредиты очень вос-
требованы с первого дня запуска в 2015 году 
программы автокредитования и пользуются 
высоким спросом. С учетом всех траншей и ре-
вольверного освоения средств с 2015 года око-
ло 15,9 тыс. казахстанцев получили льготные 
автокредиты на общую сумму 71,7 млрд тенге. 
Новая программа предоставит возможность 
еще большему количеству казахстанцев при-
обрести автомобили отечественной сборки на 
выгодных условиях. Это выгодно как потре-
бителям, так и автопроизводителям», - сказал 
управляющий директор Банка развития Ка-
захстана Дастан Ахметов. (kapital.kz)

НАЦБАНК ВЫПУСТИТ 
МОНЕТУ 200 ТЕНГЕ​

Национальный банк Казахстана в 2020 году 
выпустит в обращение монету номиналом 200 
тенге. Об этом сообщили в пресс-службе Нац-
банка. «Одной из важных задач Националь-
ного банка является обеспечение качества 
наличных денег, находящихся в наличном де-
нежном обращении. Это вопрос эстетического 
восприятия, санитарной безопасности и за-
щиты банкноты. Банкноты низких номиналов 
изнашиваются в течение 1-1,5 лет. Для срав-
нения, банкноты более высоких номиналов 
и монеты служат значительно дольше. Срок 
службы монет составляет – 10-15 лет», – сказал 
директор департамента наличного денежного 
обращения ЖомартКажмуратов. Для эффек-
тивной организации наличного денежного об-
ращения и увеличения срока службы низших 
номиналов, Национальный банк принял реше-
ние о выпуске циркуляционной монеты номи-
налом 200 тенге. «Банкноты номиналом 200 
тенге остаются законным платежным сред-
ством и обязательны к приему по всем видам 
платежей. Из оборота они будут изыматься по 
мере естественного износа», – добавил пред-
ставитель банка. (kapital.kz) 

▀▀ Фонд «Даму» запускает новый 
механизм поддержки для МСБ

Анна Видянова

Последние 2-3 года банки все чаще 
сталкиваются с нехваткой длинных 
и дешевых средств, которые они мог-

ли бы направить на кредитование бизнеса. 
Между тем на рынке уже есть механизм, 
который может решить эту проблему – вы-
пуск секьюритизированных ценных бумаг 
обеспеченных активами. В интервью кор-
респонденту «Капитал.kz» заместитель 
председателя правления ФРП «Даму» Фар-
хат Сарсекеев рассказал о преимуществах 
этого инструмента и почему фонд принял 
решение о его запуске в Казахстане. 

– Почему в ФРП «Даму» было принято 
решение запустить проект по секьюри-
тизации кредитного портфеля малого и 
среднего бизнеса (МСБ)? 

– Ввиду последних изменений на бан-
ковском рынке наш фонд в прошлом году 
стал задумываться над внедрением аль-
тернативных механизмов льготного фи-
нансирования МСБ в приоритетных от-
раслях экономики через БВУ. Размещая 
обусловленные средства в банках по го-
спрограмме финансирования МСБ, наш 
фонд сейчас несет определенные риски. 
Поэтому было принято решение снизить 
риски по предоставленным государствен-
ным средствам и использовать передовую 
схему финансирования бизнеса – выкуп 
«Даму» секьюритизированных облигаций. 
С помощью этого механизма фонд будет 
нести минимальные риски, предоставляя 
банкам деньги через СФК (специальные 
финансовые компании). Соответственно и 
банки, МСБ получат доступные средства.

Сделки по секьюритизации активов ак-
тивно используются в США, первое упоми-
нание об этом механизме появилось в СМИ 
Соединенных Штатов в 70-е годы. В Казах-
стане же эта схема почти не применяется. 

– Как будет работать новая схема? 
– Для начала следует выбрать банк, 

который заинтересован в средствах для 
финансирования МСБ. У него должен 
быть качественный портфель малого и 
среднего бизнеса, который в дальнейшем 
будет выкуплен специальной финансовой 

компанией – SPV. SPV может быть создана 
банком или фондом «Даму». SPV перево-
дит банку деньги за выкупленные активы, 
в данном случае за кредитный портфель 
МСБ, и выпускает облигации, обеспечен-
ные этими активами, их называют выде-
ленные активы. После ФРП «Даму», высту-
пая инвестором, выкупает эти облигации 
и получает по ним прибыль по мере того, 
как заемщики через банк будут выплачи-
вать SPV свой долг. 

Тот кредитный портфель МСБ, который 
банк будет передавать SPV, будет списы-
ваться за баланс банка. Этот портфель 
«посадят» на баланс SPV. Таким образом, 
у банка будет снижаться давление на ре-
гуляторный капитал и он будет иметь воз-
можность выдавать больше кредитов МСБ. 

– На какую сумму планируется се-
кьюритизировать активы? 

– Изначально предполагалось выку-
пить кредитный портфель МСБ на 1 млрд 
тенге, но просчитав все расходы, выясни-
лось, что эта сумма мала. Поэтому пред-
варительная сумма, на которую будет про-
ведена секьюритизация, может составить 
около 5 млрд тенге. 

Секьюритизироваться будет портфель 
МСБ, в котором не должно быть просро-
ченных и реструктуризированных займов. 

– На какой срок предполагается вы-
купить портфель МСБ у банка?

– Планируем выкупать портфель со 
средней дюрацией 5 лет. Поэтому в кре-
дитном портфеле должны содержаться за-
ймы, по которым срок погашения не пре-
вышает 5-6 лет. 

– Средства от погашения кредитов 
будут направляться в «Даму»…

– Верно, средства от погашения займов 
будут направлены на погашение секьюри-
тизированных облигаций  SPV. Далее эти 
средства будут идти на погашение обяза-
тельств перед инвестором – то есть перед 
фондом «Даму».

– Под какой процент банки будут пе-
реуступать портфель SPV? 

– Пока уровень купона обсуждается, 
он будет напрямую зависеть от структуры 

кредитного портфеля, который будет вы-
купаться, от сроков по займам. По нашим 
оценкам, купон составит от  8-10%. 

– Есть ли еще требования к портфе-
лю, кроме его качества? 

– Приобретаемый портфель в основном 
должен состоять из невозобновляемых 
кредитных линий и не должен содержать 
займы, которые были выданы для казино, 
игрового бизнеса и так далее. Те средства, 
которые будут предоставлены банку за счет 
схемы секьюритизации, должны быть на-
правлены только на финансирование МСБ. 

– Сколько банков будут участвовать в 
секьюритизации?

– Мы открыты и готовы работать с лю-
бым банком. В настоящее время «Даму» 

ведутся переговоры с несколькими ком-
мерческими банками. 

– Какие требования по рейтингам к 
банкам?  

– Требований по рейтингу к банкам 
не предполагается, так как нами будут 
приняты риски выделенного кредитного 
портфеля, а не банка. К тому же одно из 
главных требований к банкам-претенден-
там было наличие высококачественного 
кредитного портфеля МСБ. Именно нали-
чие истории выдач и «поведения» займов 
– это один из главных факторов при опре-
делении качества пула займов. 

– Какой эффект можно будет ожидать 
от секьюритизации? 

– Банки за счет полученных средств от 
секьюритизации кредитного портфеля по-
лучат дополнительную ликвидность, они 
смогут больше «вливать» средств в эко-
номику Казахстана за счет наращивания 
кредитования МСБ. Эта схема повлечет за 
собой появление рабочих мест, переори-
ентацию бизнеса на новые рынки, разви-
тие фондового рынка страны.

В дальнейшем к этой схеме по секью-
ритизации можно будет привлечь между-
народные институты развития, такие как 
ADB и EBRD, предварительно присвоив 
международные рейтинги выпущенным 
облигациям.   

– С какими банками ведутся перего-
воры? 

– Пока не могу озвучить. Мы находимся 
на уровне обсуждения term-sheet.

– Если по выкупленному портфелю 
станут появляться NPL? 

– Такой риск возможен, поэтому мы 
планируем разбить схему на несколько 
траншей (старший и младший). Также к 
оценке портфеля будут привлекаться фи-
нансовые консультанты и независимые 
аудиторы. 

–  Когда этот механизм заработает? 
– Зависит от договоренностей с банком. 

Ставим себе цель реализовать сделку до 
конца 2019 года. 

▀▀ ЦОН для предпринимателей  
с элементом консалтинга

Меруерт Сарсенова 

С целью создания благоприятных ус-
ловий для развития МСБ в рамках 
реализации региональной програм-

мы «Алматы бизнес – 2025» в июле теку-
щего года был создан центр предприни-
мательства Qoldaý с филиалами в шести 
районах города. Подразумевается, что по 
принципу «одного окна» в центре будут 
доступны услуги всех госорганов, инсти-
тутов развития и монополистов. О том, 
как это сегодня работает, в интервью кор-
респонденту «Капитал.kz» рассказал за-
меститель генерального директора ТОО 
«Центр предпринимательства «Qoldaý» 
Вячеслав Попов. 

– Вячеслав, расскажите, что пред-
ставляет собой Центр предпринима-
тельства Qoldaý и когда он открылся?

– Мы стартовали 16 сентября, и первые 
35 консультаций были оказаны уже в пер-
вый день.

Наш центр, наверное, уникален тем, 
что действует по принципу «одного окна» 
и оказывает больше 500 видов услуг, где 
предприниматель имеет возможность по-
лучить консультации по всем видам разре-
шительных документов. К нам прикоман-
дированы 12 государственных структур, 
и, по сути, каждая из них – это закрытая 
организация, которая в обычной жизни 
не проводит консультаций для предпри-
нимателей. 

Обычно предприниматель не всегда по-
нимает, какой пакет документов ему необ-
ходимо собрать, как его правильно офор-
мить, куда отправить; также зачастую он 
не владеет знаниями в части законода-
тельных актов. Все это делаем мы.

Допустим, на какой-то запрос приходит 
отказ, в этом случае наша задача – понять 
суть отказа, и если со стороны предпри-
нимателя нарушений не выявлено, то мы 
понимаем, что имеет место администра-
тивный барьер, а он в свою очередь всегда 
содержит коррупционную составляющую. 
Таким образом, мы еще и косвенно снижа-
ем показатели коррупции. 

Кроме того, мы готовим предпринима-
теля к собеседованию в финансирующих 
организациях на предмет участия в госу-
дарственных программах. В случае отка-
за в получении займа мы требуем от этой 
организации документального обосно-
вания, почему проект не прошел. Однако 
мы не останавливаемся на одном только 
источнике финансирования, сейчас рас-
сматриваем банки второго уровня. Более 
того, содействуем предпринимателям в 
получении государственных и частных 
грантов, а также в поиске инвесторов и со-
инвесторов. 

– Какое количество персонала нахо-
дится в штате Qoldaý?

– 57 человек, это штатные сотрудники 
Qoldaý. Плюс 12 человек прикомандирова-
ны из различных госструктур, они числят-
ся там, но находятся здесь. Помимо этого, 
в ближайшие дни мы ожидаем у себя в 
центре сотрудников ЦОНа.

На 2020 год у нас заложено увеличение 
штата на 15 человек в связи с открытием в 
каждом районе Алматы наших отделений, 
которые будут полноправно функциони-
ровать наравне с нами.

Мы, как головной офис, сейчас зани-
маемся исследованием и планированием 
запросов от населения и видим, что боль-
ше всего заявок на рассмотрение уходит 
в такие государственные подразделения, 
как архитектура, СЭЗ и ДЧС. Поэтому пла-
нируем, чтобы эти три организации также 

прикомандировали своих сотрудников в 
наши районные отделения.

– Консультации, которые предостав-
ляют ваши специалисты, платные?

– Нет, все консультации бесплатные, 
потому что мы являемся 100%-ной дочер-
ней организацией акимата Алматы. При 
этом наши консультанты – это люди с рын-
ка: юристы, экономисты, специалисты 
из предпринимательской среды. И самая 
большая задача, которую перед нами пер-
воначально ставил аким города, – чтобы 
центром руководили те, кто четко понима-
ет проблемы бизнеса, и в будущем смогли 
сформировать новые услуги развития. 

– А сколько по времени в среднем 
выходит «упаковка» одного пакета до-
кументов для участия в той же госпро-
грамме?

– Если это наш внутренний бизнес-про-
цесс, то мы упаковываем проект за неделю 
с момента идеи до готового бизнес-плана. 
Помимо этого, есть еще формат разреши-
тельных документов, на который мы не 
можем влиять напрямую из-за сроков рас-
смотрения и выдачи, регламентирован-
ных госорганами. Он занимает порядка 
10-30 дней.

– Какие-то из этих проектов уже по-
лучили финансирование?

– Фактического финансирования пока 
не было. Но за месяц существования наше-
го центра мы собрали портфель проектов 
на сумму почти 3,5 млрд тенге (от 5 млн 
тенге до 1 млрд тенге), то есть мы соста-
вили бизнес-планы, упаковали все доку-
менты и передали в банки второго уровня. 
Более половины проектов уже прошли 
предодобрение. Тем не менее дальнейшее 
их рассмотрение упирается в регламенты 
этих банков.

В том числе по новой программе «Ал-
маты бизнес – 2025» было рассмотрено 35 

проектов, которые в ближайшее время бу-
дут профинансированы.

– А лимиты на сумму проекта кто 
устанавливает?

– Они устанавливаются операторами 
госпрограмм. Например, в рамках про-
граммы «Алматы бизнес – 2025» есть чет-
кое понимание, что если это стартап или 
начинающий предприниматель, то он 
может рассчитывать на финансирование 
от МФО Almaty на сумму до 20 млн тен-
ге. Крупные займы – от 20 млн до 300 млн 
тенге – обычно получает действующий 
на рынке бизнес, который понимает свои 
текущие проблемы и задачи, в основ-
ном они идут на пополнение оборотно-
го капитала либо увеличение основных 
средств. В этом случае он финансируется 
другой кредитной организацией – Almaty 
Finance. 

– Назовите приоритетный сектор для 
финансирования на сегодняшний день.

– Приоритетный сектор сегодня – это 
экономика простых вещей, программа 
республиканского масштаба, которая за-
трагивает все виды производства, в том 
числе обрабатывающую и пищевую про-
мышленность. 

– Получается, что после того, как все 
документы подготовлены, предприни-
матель получил кредит, на этом миссия 
центра Qoldaý завершена? 

– Разумеется, нет. Мы сопровождаем 
предпринимателя как до финансирова-
ния, так и после него. Наши специалисты 
мониторят весь процесс, начиная с момен-
та, как предприниматель к нам пришел и 
с чем вышел от нас. Затем изучают дина-
мику его деятельности, смотрят, сколько 
рабочих мест он создал, сколько людей 
трудоустроил, какую сумму налоговых 
платежей произвел в бюджет. В случае, 
если бизнес пошел на спад, мы пытаемся 

разобраться в ситуации и оказать содей-
ствие в решении проблемы.

– Насколько известно, ваш центр был 
создан именно для поддержки МСБ, то 
есть крупные предприятия или физиче-
ские лица сюда не могут прийти за кон-
сультацией?

– К нам за консультацией приходят все, 
в том числе и из индустриальной зоны, из 
промышленных парков, также крупные 
заводы. Не говоря уже о физических ли-
цах, интересующихся, какой им бизнес от-
крыть и что для этого необходимо. Также 
для всех желающих на базе Qoldaý мы соз-
дали собственный учебный центр, где про-
водим курсы повышения квалификации.

– Вы сказали, что центр Qoldaý явля-
ется 100%-ной дочерней организацией 
акимата, то есть это некоммерческий 
проект. Не рассматриваете ли вы в даль-
нейшем возможность извлечения из ва-
шей деятельности какого-то коммерче-
ского интереса?

– Да, мы государственная организация, 
но при этом имеем форму собственности 
ТОО, которая подразумевает получение 
прибыли. Конечно, мы рассматриваем 
возможность коммерциализации нашей 
деятельности, возможно, даже на следую-
щий год, чтобы стать экономически само-
стоятельным предприятием и, соответ-
ственно, расходовать меньше бюджетных 
средств. И как человек, пришедший из 
бизнеса, я с этим абсолютно согласен.

Но при этом мы должны создавать 
такого качества услуги, чтобы предпри-
ниматели готовы были за них заплатить. 
Например, услуги, которые сейчас ока-
зывают наши специалисты, в среднем на 
рынке оцениваются в 150-200 тыс. тенге. 
Одна консультация может стоить 50-70 
тыс. тенге, а полное сопровождение про-
екта по разрешительным документам – до-
ходить и до 500 тыс. тенге.

Поэтому мы своего рода ЦОН для пред-
принимателей с элементом консалтинга. 
Да, я знаю, что есть консалтинговые ком-
пании, занимающиеся предоставлением 
подобного рода платных услуг, и они нас 
в этом плане побаиваются. При этом у на-
шего центра есть регламент на утвержден-
ный список услуг, которые всегда будут 
предоставляться бесплатно. 

– Я слышала, что вы создали уже еди-
ный цифровой портал Qoldaý для пред-
принимателей и скоро запускаете при-
ложение с одноименным названием?

– Первое, что начал делать наш центр, 
– это регламентировать и автоматизиро-
вать внутренние бизнес-процессы. Да, в 
рамках программы «Цифровой Казахстан» 
сегодня мы дорабатываем единый портал 
для предпринимателей, где каждый жела-
ющий сможет подать заявку, задать вопро-
сы, а также в режиме настоящего времени 
отправить запрос на изготовление доку-
ментов, помимо этого, мониторить сроки 
его исполнения. Также через портал мож-
но получить онлайн-обучение. Еще здесь 
будут представлены карта всех объектов 
предпринимательской деятельности и ин-
струментарии, такие как промышленные 
зоны, СЭЗ и др. 

Что касается мобильного приложения, 
оно представляет собой аналог сайта и бу-
дет запущено до конца текущего месяца. 

Внесены изменения в некоторые 
нормативные правовые акты 
РК по вопросам регулирования 
рынка ценных бумаг

Постановлением правления Нацио-
нального Банка Республики Казахстан 
от 7 октября 2019 года № 165 внесены 
изменения и дополнения в некоторые 
нормативные правовые акты Республи-
ки Казахстан по вопросам регулирова-
ния рынка ценных бумаг (не введено в 
действие)

В частности, изменения затронули:
Постановление правления Националь-

ного Банка Республики Казахстан от 3 
февраля 2014 года № 9 «Об утверждении 
Правил осуществления брокерской и (или) 
дилерской деятельности на рынке ценных 
бумаг, порядка проведения брокером и 
(или) дилером банковских операций»

часть вторая пункта 8 изложена в сле-
дующей редакции:

«Для целей Правил под иностранной 
расчетной организацией понимается:

банк-нерезидент Республики Казах-
стан, имеющий долгосрочную кредитную 
рейтинговую оценку не ниже «ВВВ-» по 
международной шкале агентства Standard 
& Poor’s или рейтинговую оценку анало-
гичного уровня агентств Moody’s Investors 
Service или Fitch;

банк-нерезидент Республики Казах-
стан, являющийся дочерним банком, ро-
дительский банк-нерезидент которого 
имеет долгосрочную кредитную рейтин-
говую оценку не ниже «А-» по международ-
ной шкале агентства Standard & Poor’s или 
рейтинговую оценку аналогичного уровня 
агентств Moody’s Investors Service или Fitch;

иностранная организация, осущест-
вляющая функции, установленные пун-
ктом 1 статьи 59 Закона о рынке ценных 
бумаг, имеющая долгосрочную кредит-
ную рейтинговую оценку не ниже «ВВВ» 
по международной шкале агентства 
Standard & Poor’s или рейтинговую оцен-
ку аналогичного уровня агентств Moody’s 
Investors Service или Fitch;

иностранная организация, осуществля-
ющая функции, установленные пунктом 1 
статьи 59 Закона о рынке ценных бумаг, со-
ответствующая следующим условиям:

обладает лицензией (разрешением) на 
осуществление деятельности на рынке 
ценных бумаг, выданной (выданным) упол-
номоченным органом, осуществляющим 
функции по регулированию, контролю и 
(или) надзору рынка ценных бумаг в стра-
не происхождения данного юридического 
лица (далее - иностранный орган надзора);

иностранный орган надзора страны 
происхождения данного юридического 
лица, подписал Многосторонний мемо-
рандум о взаимопонимании по вопросам 
консультаций, сотрудничества и обмена 
информацией Международной организа-
ции комиссий по ценным бумагам;

является юридическим лицом, зареги-
стрированным в стране, имеющей рей-
тинговую оценку не ниже «А-» по между-
народной шкале агентства Standard & 
Poor’s или рейтинговую оценку анало-
гичного уровня агентств Moody’s Investors 
Service или Fitch.»;

часть первая пункта 16 изложена в сле-
дующей редакции:

«16. Брокером и (или) дилером разме-
щается информация на его интернет-ре-
сурсах (включая ссылки на официальный 
интернет-ресурс уполномоченного орга-
на, определенном в пункте 1 статьи 3 За-
кона о рынке ценных бумаг) о наличии 
действующий лицензии на осуществление 
брокерской и (или) дилерской деятельно-
сти, выданной данному брокеру и (или) 
дилеру.»;

часть вторая пункта 19 изложена в сле-
дующей редакции:

«Уведомление клиенту об ограничени-
ях и особых условиях, установленных в от-
ношении сделки с финансовыми инстру-
ментами, предполагаемой к совершению 
за счет и в интересах данного клиента, 
оформляется в установленной внутренни-
ми документами брокера и (или) дилера 
форме и размещается на интернет-ресурсе 
и (или) в торговой платформе (программ-
ном обеспечении) брокера и (или) дилера, 

и (или) направляется электронной почтой 
или иными возможными видами связи в 
день возникновения основания отправки 
такого уведомления.»;

в пункте 36:
подпункт 2) изложен в следующей ре-

дакции:
«2) сведения о клиенте, в интересах ко-

торого предполагается совершение сдел-
ки с финансовыми инструментами:

для физического лица:
фамилия, имя, отчество (при его нали-

чии);
номер документа, удостоверяющего 

личность или индивидуальный иденти-
фикационный номер;

для юридического лица:
наименование;
бизнес-идентификационный номер;»;
подпункт 7) изложен в следующей ре-

дакции:
«7) дату и время (в формате часы и ми-

нуты) приема клиентского заказа;»;
пункты 37 и 38 изложены в следующей 

редакции:
«37. Форма клиентского заказа и коли-

чество экземпляров клиентского заказа, 
подлежащих представлению клиентом 
брокеру и (или) дилеру, устанавливают-
ся внутренними документами брокера и 
(или) дилера. Если иное не предусмотрено 
Правилами, клиентский заказ подписыва-
ется клиентом или его представителем.

При получении клиентского заказа 
брокер и (или) дилер проверяет полно-
мочия лица, подписавшего клиентский 
заказ, в том числе осуществляет сверку 
подписей на клиентских заказах (на бу-
мажном носителе) на их соответствие под-
писям, указанным в нотариально засвиде-
тельствованном документе с образцами 
подписей (в том числе представителей 
юридического лица, обладающих правом 
подписывать клиентские заказы), или до-
кументе, удостоверяющем личность физи-
ческого лица либо его представителя.

Клиентские заказы, переданные бро-
керу и (или) дилеру посредством средств 
факсимильного и (или) электронного 
воспроизведения подписи с помощью ме-

ханического или иного копирования ана-
лога собственноручной подписи клиента 
брокера и (или) дилера, а также телефон-
ной связи, либо посредством использова-
ния программного обеспечения по обмену 
текстовыми (голосовыми) сообщениями в 
режиме реального времени включаются 
брокером и (или) дилером в реестр кли-
ентских заказов, переданных альтерна-
тивными видами связи. Указанный реестр 
заполняется в разрезе каждого клиента 
брокера и (или) дилера, которым предо-
ставлено право подавать клиентские за-
казы альтернативными видами связи. 
Реестр ведется за период, равный одному 
месяцу, и содержит дату получения броке-
ром и (или) дилером клиентского заказа, 
вид сделки, подлежащей совершению на 
основании заказа, вид связи, посредством 
которой клиентский заказ был подан 
клиентом. После завершения отчетного 
месяца, в котором клиентом подавались 
клиентские заказы посредством альтерна-
тивных видов связи, брокер и (или) дилер 
подписывает у клиента или его уполномо-
ченного представителя указанный реестр.

Подписание клиентом или его предста-
вителем реестра подтверждает подлин-
ность представления клиентского заказа, 
переданных клиентом или его представи-
телем, посредством альтернативных ви-
дов связи.

Допускается составление и передача 
клиентского заказа в форме электронного 
документа или иной электронно-цифро-
вой форме, в том числе с использованием 
системы SWIFT, информационных анали-
тических систем Bloomberg или Reuters, 
программного обеспечения по обмену 
текстовыми (голосовыми) сообщениями 
в режиме реального времени либо иных 
торговых платформ (в случае обращения 
клиента брокера и (или) дилера, являюще-
гося номинальным держателем за получе-
нием электронных услуг).

38. Допускается передача клиентского 
заказа средствами телефонной связи или 
видеоконференцсвязи с последующим за-
полнением и ведением брокером и (или) 
дилером реестра клиентских заказов в со-

ответствии с требованиями части третьей 
пункта 37 Правил. При принятии кли-
ентского заказа средствами телефонной 
связи или видеоконференцсвязи осущест-
вляется запись разговора с клиентом либо 
его представителем, уполномоченным на 
передачу от имени клиента клиентского 
заказа средствами телефонной связи или 
видеоконференцсвязи, с использованием 
аудиотехники и иных специальных тех-
нических средств (далее - телефонная или 
видеозапись).

Телефонная или видеозапись клиент-
ского заказа содержит сведения, указан-
ные в пункте 36 Правил.

Действия брокера и (или) дилера и его 
клиента при несоответствии оригинала 
клиентского заказа телефонной или ви-
деозаписи определяются брокерским до-
говором.

Условия и порядок идентификации 
клиентов брокером и (или) дилером при 
принятии клиентского заказа средствами 
телефонной связи или видеоконферен-
цсвязи определяются брокерским догово-
ром и внутренними документами брокера 
и (или) дилера и включает в себя в том чис-
ле осуществление идентификации клиен-
та по следующей информации:

для физического лица: фамилия, имя, 
отчество (при его наличии), номер доку-
мента, удостоверяющего личность, инди-
видуальный идентификационный номер 
(при его наличии), номер лицевого счета;

для юридического лица: полное наиме-
нование юридического лица, бизнес-иден-
тификационный номер (при его наличии), 
номер лицевого счета, фамилия, имя отче-
ство (при его наличии), должность пред-
ставителя юридического лица, отдающего 
клиентский заказ.

Брокер и (или) дилер определяет пере-
чень лиц, имеющих доступ к информации, 
указанной в части четвертой настоящего 
пункта Правил, и ведет их учет в соответ-
ствии с внутренними документами.»;

Постановление вводится в действие по 
истечении десяти календарных дней по-
сле дня его первого официального опубли-
кования. 

▀▀ Индустриальные сложности Казахстана
Сколько потратить на стимулирование обрабатывающей промышленности?

Жаныбек Айгазин,  
директор Центра исследований  
прикладной экономики

В индустриальной политике Казах-
стан придерживается безальтерна-
тивного курса на развитие несырье-

вых секторов экономики, не зависящих от 
конъюнктуры мировых рынков. В связи с 
этим начиная с 2010 года последователь-
но реализуется новая проактивная инду-
стриальная политика, направленная на 
создание высокопроизводительной и экс-
портно ориентированной обрабатываю-
щей промышленности. 

За годы индустриализации достигнуты 
опережающие темпы роста выпуска про-
дукции обрабатывающей промышлен-
ности: в 1,3 раза выросла производитель-
ность труда, в 2,1 раза увеличился приток 
инвестиций в основной капитал предпри-
ятий обрабатывающей отрасли. Но необ-
ходимо признать, что этого недостаточно, 
так как отечественная обрабатывающая 
промышленность не стала драйвером 
экономического роста (доля обрабатыва-
ющей промышленности в 2018 году соста-
вила 11,4% ВВП), а объем производства до 
сих пор не достиг уровня 1990 года (94,5%), 
тогда как вся промышленность выросла на 
36%, а горнодобывающая – в 2,6 раза. 

Основа международной конкуренто-
способности – это способность экспор-
тировать сложную обработанную про-
дукцию. Казахстан на глобальном рынке 
представлен в основном сырьевыми и 
промежуточными товарами, цены на ко-
торые в будущем будут только снижать-
ся: согласно прогнозу Всемирного банка, 
в 2030 году средняя цена на нефть будет 
ниже уровня 2018 года на 17%, меди – на 
13%, железной руды – на 19%, свинца – на 
24%, цинка – на 30%. И данный прогноз 
подтверждается текущими трендами: 
продолжающимися торговыми война-
ми между Китаем и США, что приводит 
к сокращению спроса на нефть; несо-
гласованностью действий членов ОПЕК; 
ростом объемов производства сланцевой 
нефти; новыми технологиями повторно-
го использования металлолома (Circular 
Economy); ужесточением экологической 
политики странами мира в отношении 
грязного производства.

В среднесрочной перспективе мировой 
спрос на сырье будет только снижаться, 
так как технологии способствуют сокра-
щению материалоемкости и энергоемко-
сти на единицу продукции. Будущее за 
готовыми товарами, а точнее – за уникаль-
ными. Страны мира готовы дальше нара-
щивать экспорт своей обрабатывающей 
промышленности. А иного пути у Казах-
стана нет, кроме развития обрабатываю-

щей промышленности.
Как показывает мировой опыт, начи-

ная с первой промышленной революции 
в Великобритании и США во время Вели-
кой депрессии, страны поддерживали от-
расли экономики, направленные на удов-
летворение внутреннего спроса, прибегая 
к жесткому протекционизму. Э.Райнерт в 
бестселлере «Как богатые страны стали 
богатыми и почему бедные страны оста-
ются бедными» показывает, что богатые 
страны стали богатыми благодаря соче-
танию государственного вмешательства, 
протекционизма и стратегических инве-
стиций, а не благодаря свободной торгов-
ле, декларируемой ВТО.

В условиях ВТО протекционизм в отно-
шении готовых товаров запрещен (кроме 
сельхозтоваров), но страны маскируют 
государственную поддержку различными 
способами. Причем нет отличий в мерах 
поддержки между развитыми и развиваю-
щимися странами, разница только в сум-
мах. Меры и инструменты аналогичны: 
льготные кредиты, налоговые преферен-
ции, субсидирование закупки сырья, кон-
сультационная поддержка, стимулирова-
ние НИОКР и ИКТ. 

Государствам сложно напрямую ока-
зывать поддержку отечественному произ-
водителю в условиях нагнетания между-
народной конкуренции и необходимости 
выполнения условий международных до-
говоров. Но события последнего времени 
показывают, что в международной торгов-
ле акселерируются центробежные тенден-
ции регионализации (МЕРКОСУР, НАФТА, 
ЕАЭС), торговых войн (Китай и США), 
санкций. Данные тенденции идут вразрез 
с политикой ВТО. 

Страны ищут способы защиты соб-
ственных рынков, поддержки местных 
производителей, малого и среднего бизне-
са. Они пытаются выполнять нормы ВТО, 
но когда рынки развивающихся стран от-
крыты, а институты слабы, то они заве-
домо в проигрышной ситуации. Развитые 
страны в силу своего технологического 
превосходства будут дальше наращивать 
отрыв от развивающихся стран, которые 
вынуждены быть всегда в роли догоняю-
щих. А политика ВТО дальше будет способ-
ствовать этому отрыву. 

Например, России, попавшей в 2014 
году под санкции, ничего не оставалось 
как сделать промышленную и торговую 
политики протекционистскими: импорто-
замещение и поддержка экспорта. Создана 
инфраструктура поддержки экспорта (Рос-
сийский экспортный центр, Фонд развития 
промышленности), где экспортерам предо-
ставляются эксклюзивные инструменты и 
доступ к дешевым ресурсам. На официаль-
ном сайте статистического ведомства Рос-

сии ведется учет по 28 товарам импорто-
замещения, рост производства которых по 
некоторым позициям в 2018 году по срав-
нению с 2014 годом (до введения санкций) 
исчисляется в 1,5-2-кратном размере.

Государственная поддержка обраба-
тывающей промышленности Казахстана 
осуществляется в соответствии с нормами 
Предпринимательского кодекса. Но, как 
показал опыт предыдущих двух пятилеток 
индустриализации, финансирование мер 
государственной поддержки не смогло по-
крыть всех потребностей предприятий. 
Очевидно, что ни у одного государства в 
мире не хватит ресурсов. На реализацию 
мероприятий ГПИИР 2.0 (2015-2019 годы) 
было выделено более 800 млрд тенге, что 
явно не соотносится с масштабом и ро-
лью обрабатывающей промышленности в 
экономике страны. Например, на финан-
сирование государственной программы 
«Нұрлы жол» выделено 4,6 трлн тенге, 
тогда как доля транспорта в ВВП состав-
ляет 8,2% (2018 г.); на реализацию госу-
дарственной программы развития АПК 
выделено 3,1 трлн тенге, а доля сельского 
хозяйства составляет только 4,3% от ВВП. 
Проведя аналогию, можно понять, сколь-
ко необходимо средств для стимулирова-
ния обрабатывающей промышленности 
при ее доле в 11,4% от ВВП!

Основным видами промышленности 
являются добыча, обработка и энергети-
ка. Продукцию добывающих отраслей 
и энергетики, доля которых в структуре 
промышленного производства составляет 
более 62%, потребители прямо не исполь-
зуют. Продукцию горнодобывающей про-
мышленности составляют биржевые това-
ры, которые полностью экспортируются 
на мировые товарные рынки. Продукция 
энергетики по определению – это неторгу-
емые товары, производимые естественны-
ми монополиями. Обрабатывающая про-
мышленность – это высококонкурентная 
отрасль, где прибыль зависит от эффекта 
масштаба. Чтобы получить в обрабатыва-
ющей промышленности уровень прибыли 
как в горнодобывающей промышленно-
сти, необходимы аналогичные условия, в 
том числе сопоставимый объем инвести-
ций. В 2018 году в среднем на одно актив-
но действующее предприятие обрабаты-
вающей промышленности приходился 151 
млн тенге инвестиций в основной капи-
тал, что в 25 раз меньше объема среднеста-
тистического предприятия горнодобыва-
ющей промышленности. Причем в общем 
объеме инвестиций в основной капитал 
доля обрабатывающей промышленности 
составила 19%, тогда как горнодобываю-
щей промышленности – 68,6%. 

Во-первых, данная разница объясня-
ется стоимостью технологического цик-

ла и объемом исторических инвестиций, 
которые были выше в отечественной гор-
нодобывающей промышленности, чем в 
обрабатывающей. Это досталось от аграр-
но-сырьевой специализации Казахстана 
во времена СССР. Исторически в Казах-
стан цена входа в горнодобывающую про-
мышленность выше, чем в обрабатываю-
щую отрасль. 

Во-вторых, казахстанская обрабатыва-
ющая промышленность менее привлека-
тельна для инвестирования по причине 
невысокой эффективности на вложенные 
средства: за 2015-2018 годы средний уро-
вень рентабельности обрабатывающей 
промышленности составил 11,1%, тогда 
как в горнодобывающей промышлен-
ности – 41,1%. Вследствие чего банки 
увеличивают цену кредитных ресурсов 
для обрабатывающей промышленности: 
средняя ставка по кредитам за 2015-2018 
годы для обрабатывающей промышлен-
ности составила 13,8%, а для горнодобы-
вающей – 9,4%. Предприятия обрабаты-
вающей промышленности больше всего 
нуждаются в финансовых средствах: доля 
обрабатывающей промышленности в вы-
данных кредитах в 2018 году составила 
11%, тогда как горнодобывающей – 3%. 
Причем тенденция текущего года носит 
угрожающий характер: за 7 месяцев 2019 
года в структуре инвестиций в основной 
капитал доля кредитов банков составила 
только 7%, тогда как год назад она дости-
гала 46%! 

Таким образом, отсутствие привлека-
тельности предприятий обрабатывающей 
промышленности делает их недоступны-
ми в качестве объекта инвестирования, а 
также для кредитов банков, что не может 
способствовать повышению их конкурен-
тоспособности. 

Как показывает опыт 10 стран мира, 
успешно увеличивших долю обработан-
ного экспорта, для стимулирования об-
рабатывающей промышленности нужны 
значительные средства государства, част-
ного сектора, и они должны выделяться 
в значительном и полном объеме. Госу-
дарства предпринимают беспрецедент-
ные меры поддержки предприятий при-
оритетных секторов, не ожидая от них 
немедленной отдачи, так как целью дан-
ных мер является создание критической 
массы предприятий в таргетном секторе, 
затем государственные инвестиции соз-
дают мультипликативный эффект для 
роста частных инвестиций. К сожалению, 
предыдущие пятилетки ГПИИР не смогли 
дать значительного мультипликативного 
эффекта, в том числе и по причине незна-
чительности выделенных государствен-
ных средств. 

В прошлом году утверждена «Концепция 
индустриально-инновационного развития 
на 2020-2025 годы» (ГПИИР 3.0), которая 
в текущем году должна быть утверждена 
уже как государственная программа. Це-
лью ГПИИР 3.0 является стимулирование 
международной конкурентоспособности 
обрабатывающей промышленности. Ос-
новной акцент ГПИИР 3.0 переносится с 
отраслей на микроэкономический аспект, 
то есть предприятия. А именно стимули-
рование предприятий, чтобы они стано-
вились конкурентоспособными на вну-
треннем и внешнем рынках. Это должно 
быть реализовано путем наращивания 
критической массы предприятий и взра-
щивания конкурентоспособных экспорте-
ров. Поэтому реализация ГПИИР 3.0 для 
достижения двукратного роста экспорта 
обрабатывающей промышленности и ро-
ста производительности труда потребует 
значительного финансирования. 

От полного финансирования ГПИИР 
3.0 зависит конкурентоспособность эко-
номики Казахстана в целом, ведь гло-
бализация и нарастающая глобальная 
конкуренция не оставляют иного пути, 
кроме роста обрабатывающей промыш-
ленности. 
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▀▀ Доверять  
нельзя  
паниковать

Андрей Чеботарев,  
аналитик международной инвестиционной 
компании EXANTE в Казахстане

Доверие к денежно-кредитной по-
литике, о котором уже второй раз 
говорит президент – очень важный 

и не придуманный в Казахстане фактор. 
Основные научные работы по этой теме 
защищались в 1990-х и 2000-х, и метрика 
доверия активно применяется во многих 
странах. А в Казахстане...

А в Казахстане с доверием к денежно-
кредитной политике и регулятору все 
плохо. Президент Касым-Жомарт Токаев 
уже два раза за последние четыре месяца 
затрагивал эту тему. В октябре на сове-
щании по экономическим вопросам он 
поручил разработать стратегию денежно-
кредитной политики до 2030 года, а также 
призвал Нацбанк улучшить коммуника-
ции и проводимую информационно-разъ-
яснительную работу, что позволит повы-
сить доверие к действиям регулятора со 
стороны участников рынка и населения, 
а также снизить необоснованные деваль-
вационные ожидания. До этого летом он 
говорил о доверии к курсовой политике: 
«Нацбанку следует принять меры по по-
вышению транспарентности и доверия на-
селения и бизнеса в проводимой курсовой 
политике». Срок по этому поручению ис-
текает 1 ноября.

Четыре фактора доверия из научных 
работ. Высокое доверие способно смяг-
чить проблему непоследовательности де-
нежно-кредитной политики во времени и, 
как следствие, поддерживать более низкие 
инфляционные ожидания. Повышенная 
транспарентность и хорошая коммуни-
кационная политика улучшают доверие 
к денежным властям и повышают эффек-
тивность денежно-кредитной политики. 
Регулятор, которому доверяет общество, 
может более гибко реагировать на шоки. И 
наконец... центральный банк с низким до-
верием вынужден проводить более жест-
кую денежно-кредитную политику.

Вопрос доверия далеко не праздный, я 
его поднимаю не первый раз и рад, что об 
этом заговорили на таком высоком уров-
не. Национальный банк никак не измеря-
ет степень доверия. В нашей реальности 
инфляционного таргетирования, чтобы 
понять уровень доверия достаточно из-
мерить разность между инфляционными 
ожиданиями профессиональных анали-
тиков или населения, с одной стороны, и 
заявленным властями целевым ориенти-
ром инфляции на тот же период – с другой. 
Уровень инфляционных ожиданий среди 
профессионалов Нацбанк не измеряет ни 
публично, ни, по собственной информа-
ции, непублично. А вот у населения регу-
лятор интересуется и по последним дан-
ным, ожидание даже ниже фактической 
инфляции – 5,3% против 5,5% на август 
этого года. То есть все хорошо? Но почему 
тогда президент уже второй раз говорит 
про доверие. Согласно параллельному под-
счету, который ведут энтузиасты, уровень 
инфляционных ожиданий в августе соста-

вил 7,2%. Субъективно кажется, что это 
уже ближе к истине.

Первый шаг, который требуется сде-
лать Нацбанку для улучшения ситуации 
с доверием, – определиться с курсом и 
курсовой политикой. Надо признать, что 
у нас не до конца свободный курс тенге, и 
четко определить уровень его несвободы, 
либо же перестать пытаться его фиксиро-
вать. Это сделать достаточно просто – день 
в день сообщать о своих интервенциях на 
валютный рынок.

То же самое касается и девальвацион-
ных ожиданий. Национальный банк 3,5 
года в рамках опроса про инфляционные 
ожидания  спрашивал и про девальва-
ционные, а летом после поручения пре-
зидента перестал. Согласно последним 
проведенным опросам, уровень деваль-
вационных ожиданий составлял 70%, 
то есть два казахстанца из трех готовы к 
тому, что национальная валюта будет обе-
сцениваться.

Второй шаг, который надо сделать – на-
ладить коммуникации. И речь сейчас не 
про доклады и круглые столы, не про за-
седания правительства и отчетные встре-
чи, с ними все нормально. Требуется чуть 
больше открытости и честности. Основная 
претензия к регулятору – он уже несколь-
ко раз обещал, что девальвации не будет, 
а потом ее проводил. Сейчас получается 
ситуация, когда регулятор живет в своем 
мире докладов и свободного курса тенге. 
Экспертное сообщество живет в своем 
мире, где все знают, что курс формируется 
не до конца рыночными методами. А люди 
остаются где-то посередине, разрываемые 
спекулянтами и слухами, которые никто в 
регуляторе не старается развеивать.

Для этого требуется полностью пере-
строить процессы внутри, проводить 
больше брифингов, общаться с прессой, 
давать больше интервью и попробовать 
работать с информационными поводами 
по-новому. Например, если Нацбанк по-
купает для ЕНПФ облигации КТЖ, то го-
ворить об этом лучше заранее, объясняя, 
зачем и почему это делается, а не после, 
когда облигации уже куплены. Это повы-
сит доверие не только к регулятору, но и к 
ЕНПФ. Кроме того, это повысит и финан-
совую грамотность как медиасообщества, 
так и людей. Да и просто придется меньше 
оправдываться, классно же.

Третий шаг – дистанцирование от по-
литики. Независимость центральных бан-
ков давно стала одним из основных прин-
ципов денежно-кредитной политики, а 
наш регулятор сейчас выглядит достаточ-
но сильно зависимым, и не в последнюю 
очередь из-за председателя, который вы-
глядит больше политиком, нежели техно-
кратом. В любом случае коммуникация 
начинается сверху, и самым первым ша-
гом к возвращению доверия (а это возмож-
но, потому что нет ничего невозможного) 
должно стать изменение поведения пред-
седателя – не сбегать от журналистов, а 
больше отвечать на вопросы, больше да-
вать интервью, больше общаться и комму-
ницировать. 

▀▀ Рудники переживают 
цифровую трансформацию
«Казатомпром» устроил тур по ведущим предприятиям в 
Кызылординской области, ознакомив с технологическими 
тонкостями современного уранового производства

Арсен Аскаров

До конца этого года ТОО «Семизбай-U» 
в общей сложности  планирует про-
извести 960 тонн урана за счет двух 

рудников – Ирколь в Шиелийском районе 
Кызылординской области и   Семизбай в 
районе Биржан Сал Акмолинской области.

«Согласно производственной про-
грамме, у нас с 2018 по 2020 год на руд-
нике Ирколь ежегодно производится 
560 тонн урана.  А на севере (рудник 
Семизбай) – 400 тонн в год», – уточнил 
заместитель генерального директора по 
производству ТОО «Семизбай-U» Ринат 
Байсултанов.

Между тем добывать – не значит ко-
пать. Ни одной шахты на предприятиях 
«Казатомпрома» нет, говорят представи-
тели компании. Увидеть можно только 
пластиковые трубопроводы, заходящие 
в  землю. Уран здесь добывают в закрытом 
режиме –    методом подземного скважин-
ного выщелачивания. Это самый безопас-
ный способ добычи – не нужно поднимать 
на поверхность руду вместе с пылью. Вме-
сто этого бурятся в среднем 400-метровые 
скважины, через которые вглубь земли 
закачивают выщелачивающий раствор, 
содержащий серную кислоту, который 
вместе с ураном затем выкачивается на-
сосами на поверхность, и направляют на 
перерабатывающий завод, где сырье дово-
дят до состояния «желтого кека» или «за-
киси-окиси урана» – конечного продукта 
предприятия.

В итоге из недр на переработку посту-
пает раствор с содержанием урана около 
50 мг на литр, а на выходе получается 50 г 
на литр, увеличившись в 1000 раз.

  «Мы приверженцы бережливого про-
изводства. В этом направлении мы уже 
реализовали 17 локальных проектов с эко-
номическим эффектом в 390 млн тенге. 
В частности, была внедрена 5S (система 
организации и рационализации рабоче-
го пространства – один из инструментов 
бережливого производства). С ее помо-
щью мы можем отобразить процесс про-
изводства на одной картинке на большом 
мониторе, что позволяет снизить ошибки, 
избежать лишних инцидентов», – отметил 
Ринат Байсултанов.

На предприятии планомерно дви-
жутся по пути цифровизации, переводя 
рутинные рабочие процессы в удобный 
софт. В 2018 году мы внедрили систему 
HSE по управлению охраной труда, а так-
же мобильное приложение безопасности 
SafetyApp, через которое регистрируются 
любые отклонения в производстве. «Есть 
оперативный способ реагирования. С 
помощью приложения сотрудник ком-
пании может сообщить подразделениям 
о несоответствиях», – добавил замести-
тель гендиректора по производству ТОО 
«Семизбай-U».

Автоматизируют и другие бизнес-про-
цессы. В частности, внедрено электронное 

штрихкодирование, запущено мобильное 
приложение для накладных и выписок.

«Самое главное, что  мы автоматизиро-
вали    кадровый учет. Для этого на пред-
приятии установили инфокиоски, пред-
назначенные для электронной подачи 
заявления. Сейчас с заявлением на отпуск 
не нужно идти    к руководителю и дирек-
тору. Все можно сделать за полдня: нужно 
заполнить и отправить заявление через 
терминал. Меры по автоматизации позво-
лили  косвенно сократить трудозатраты на 
8 млн тенге», – добавил Ринат Байсултанов.

Компания имеет контракт на добычу 
урана на руднике Семизбай до 2031 года, 
на руднике Ирколь – до 2030 года. 

На другом предприятии в Кызылордин-
ской области - ТОО «Хорасан-U» (дочерняя 
компания «Казатомпрома», работающая 
на одноименном руднике в Жанакорган-
ском районе) проводят качественный кор-
поративный менеджмент, обеспечивая 
местное население работой. «На предпри-
ятии трудится более 400 человек. Из них 
37% составляет население Жанакорган-
ского района, 30% – жители Кызылордин-
ской области. Оставшийся процент запол-
няют специалисты из других регионов. 
Нам очень важно задействовать в работе 
местное население, поэтому предпочте-
ние в принятии на работу мы часто отдаем 
местным специалистам», – сказал гене-
ральный директор ТОО «СП «Хорасан-U» 
Адай Умирбеков.

Предприятие только в этом году    на-
правило порядка 146 млн тенге на обу-
чение своих работников, с 2017 года оно 
уплатило в местный бюджет налогов на 
сумму почти на 1,5 млрд тенге.

 «Что касается наших расходов, в част-
ности, по товарам и услугам мы истратили 

порядка 10 млрд тенге, из них 4 млрд полу-
чили предприятия Кызылординской обла-
сти. В общей сложности мы сотрудничаем 
с 53 компаниями в области», – отметил 
Адай Умирбеков.

На месторождении Северный Хорасан 
(участок Хорасан-1) имеются большие 
запасы урана, порядка 40 тыс. тонн. Кон-
тракт на недропользование рассчитан до 
2058 года. В компании надеются плодот-
ворно доработать контракт с учетом хоро-
ших цен на рынке. В этом году компания 
планирует произвести 1 тыс. 600 тонн за-
киси-окиси урана. 

  По соседству расположено еще одно 
предприятие ТОО «Байкен-U», где ведут 
«умную добычу» природного урана на 
участке Хорасан-2 месторождения Север-
ный Хорасан в Кызылординской области. 
В 2020 году в рамках системы «Цифро-
вой рудник» на предприятии планируют 
полностью  оцифровать  процесс добычи и 
производства урана.

«В этом году есть планы по модерни-
зации всего производства. Информация с 
каждого блока скважин будет собираться 
не в отдельном блоке, откуда нужно ре-
гулярно проверять данные,    а в едином 
центре, куда будет стекать вся инфор-
мация. Мы свяжем в одну платформу 
все   участки, чтобы видеть и   управлять 
их работой. У нас каждый рабочий   уча-
сток сейчас автоматизирован на 60-70%, 
мы доведем их до 100% уже в скором вре-
мени. В целом 50% нашего оборудования 
казахстанского производства», – отметил 
генеральный директор ТОО «Байкен-U» 
Жусуп Ералин.

На предприятии производят 1 тыс. 630 
тонн урана в год с контрактом до 2055 года 
с запасами до 21,5 тыс. тонн урана. 

▀▀ От конкуренции до взаимодействия:  
как ЕС и ЕАЭС хотят сотрудничать?

Арсен Малтабаров,  
магистр социальных знаний  
(мировая экономика)

Согласно статистическим данным 
Евразийской экономической комис-
сии (ЕЭК), Евросоюз и Евразийский 

экономический союз в 2018 году стали са-
мыми крупными торговыми, инвестици-
онными и технологическими партнерами. 
Так, в прошлом году общий товарооборот 
с ЕС вырос на 20%, а экспорт – на 29%.

Мнение о том, что взаимодействие 
двух объединений необходимо поднять 
на новый уровень вновь были озвучено на 
заседании рабочей группы по созданию 
единого экономического пространства 
«от Лиссабона до Владивостока» и на 27-м 
заседании «Берлинского Евразийского 
клуба». Об этом в частности говорил и 
член коллегии (министр) по экономике и 
финансовой политике ЕЭК Тимур Жаксы-
лыков. Он отметил, что «в условиях смены 
мировой экономической архитектуры» на-
стало время придания исключительного 
значения активному развитию сотрудни-
чества между двумя влиятельными струк-
турами.

Вопрос взаимодействия со странами 
постсоветского пространства поднимался 
на разных этапах развития европейской 
интеграции, однако практика показа-
ла, что за счет взаимодействия на уровне 
«ЕС – национальное государство» нельзя 
добиться каких-либо полномасштабных 
результатов. Вследствие этого страны ев-
разийского пространства почувствовали 
возникновение объективной необходи-
мости создания объединения, равнознач-
ного по статусу Евросоюзу. Казалось, что 
с появлением ЕАЭС настанет подходящий 
момент, начнется развитие полноценного 
сотрудничества, но множество геоэконо-
мических интересов каждый раз приводи-
ло к застою.

Тем не менее на сегодняшний день 
по-прежнему сохраняются объективные 
факторы географической близости и эко-
номической взаимозависимости, дающие 
основания предположить, что отношения 
поднимутся на новый качественный уро-
вень. Но остается открытым вопрос: на ка-
ких основаниях и в каких экономических 
условиях будут развиваться отношения?

Большая Европа – большая 
Евразия: быть или не быть?
Экспертные оценки международной ау-
диторской компании PwC, освещенные в 
прогнозе развития мировой экономики до 
2050 года, говорят о том, что в ближайшие 
несколько десятилетий продолжится пе-
рестановка сил. Так, постепенно промыш-
ленно развитые регионы – Северная Аме-
рика, Западная Европа и Япония – утратят 
лидерские позиции.

Понимание тренда увеличения роста 
дисбалансов в международно-финансо-
вой, энергетической, коммуникационной 
и прочих сферах позволяет говорить о том, 
что мир находится на пороге нового эко-
номического переустройства. Очевидно, 

в этих условиях страны-одиночки имеют 
меньше шансов на эффективное участие в 
мировых процессах, тогда как страны, вы-
ступающие совместно со своими партне-
рами в формате общих интеграционных 
проектов, получают новые возможности 
для повышения эффективности своей тор-
гово-экономической деятельности.

О возможности более тесного полити-
ко-экономического сотрудничества Ев-
ропы и Евразии писали и говорили еще с 
начала ХХ века. В 1959 году президентом 
Франции Шарлем де Голлем было введено 
в оборот выражение «Европа от Атлан-
тики до Урала», подразумевавшее некое 
сближение Франции, ФРГ, стран Совета 
экономической взаимопомощи и Совет-
ского Союза. В 80-е годы советский лидер 
Михаил Горбачев часто выступал с идеей 
«общего европейского дома», намекая 
на всестороннее развитие интеграцион-
ных отношений. Но так как в конце 80-х 
и в 90-е бывшие республики СССР на не-
сколько десятилетий были практически 
вытеснены на периферию мировой эконо-
мической системы, об идее создания «кон-
тинентального блока» на основе Европы 
и континентальной Евразии можно было 
надолго забыть.

С середины 2000-х президентом России 
Владимиром Путиным неоднократно озву-
чивалась концепция «интеграции интегра-
ций». В целом идея создания континенталь-
ного блока от Лиссабона до Владивостока 
нашла поддержку первого президента РК 
Нурсултана Назарбаева и президента Бе-

ларуси Александра Лукашенко. Тогда речь 
шла об укреплении ЕАЭС, для того чтобы 
потом объединиться с Европой на равных 
началах. Предполагалось, что новый кон-
тинентальный блок в XXI веке будет пред-
ставлен в виде двух центров силы: Париж-
Берлин, Москва-Нур-Султан.

В 2014 году на саммите ЕС – Россия 
был запущен процесс рассмотрения идеи 
о зоне свободной торговли с Евросоюзом. 
Однако, помнится, что из-за наступив-
шего украинского кризиса были внесены 
серьезные коррективы в планы сторон. 
Затем фактически все достижения пред-
шествующего сотрудничества были све-
дены к нулю, так как последовала санк-
ционная политика против России. Тогда, 
к большому сожалению, европейско-ев-
разийское сотрудничество, не доходя до 
нового уровня, зашло в тупик. После про-
должать развитие отношений было воз-
можно только в формате двусторонних 
связей.

Начнем в алфавитном порядке
Партнерство и сотрудничество между ЕС и 
Арменией было подписано в далеком 1996 
году. На современном этапе интеграцион-
ная стратегия страны может быть охарак-
теризована как подход поддерживания 
связей как с ЕС, так и участия в интегра-
ции ЕАЭС. Примечательно, что со стороны 
ЕС сразу же после вступления Армении в 
ЕАЭС была предоставлена финансовая 
помощь (78 млн евро). По данным Нацио-
нального статистического комитета РА, в 

2018 году товарооборот между Арменией 
и ЕС вырос на целых 19%.

Двусторонние отношения между Бела-
русью и ЕС в разные периоды представля-
лись по-разному. Хотя в 1992 году отно-
шения были установлены с позитивным 
настроем, впоследствии вплоть до недав-
него времени они носили исключительно 
напряженный характер. Как ни странно, 
именно усиление интеграционных про-
цессов в рамках ЕАЭС оживило интерес 
Евросоюза к Беларуси. На данном этапе 
ЕС занимает уверенное второе место в 
структуре товарооборота страны. На долю 
европейских стран приходится более 27% 
экспорта из Беларуси и 20% импорта.

Соглашение о партнерстве и сотруд-
ничестве между Кыргызстаном и ЕС было 
подписано в 1995 году. Став членом ЕАЭС, 
Кыргызстан продолжает активное дву-
стороннее сотрудничество с ЕС. Согласно 
статистике ЕС, общий товарооборот в 2018 
году по сравнению с прошлым годом вы-
рос почти в три раза. Также не прекраща-
ется финансовая поддержка КР со стороны 
ЕС, рассчитанная до 2020 года.

В целом необходимо отметить, что в 
случае с Кыргызстаном его интеграцион-
ный вектор во многом продолжает опреде-
ляться личностью политического лидера 
республики.

Касательно России на сегодняшний 
день наблюдается широкое сотрудниче-
ство и товарообмен с Евросоюзом, несмо-
тря на имеющийся политико-экономиче-
ский кризис. Так, по данным Федеральной 

таможенной службы РФ, в 2018 году объем 
оборота внешней торговли между Россией 
и ЕС вырос более чем на 19%. Отмечается, 
что экспорт в ЕС увеличился на 28%, а им-
порт в Россию – почти на 3%. В целом доля 
ЕС в общем торговом обороте России вы-
росла в годовом выражении до 43%.

Соглашение о партнерстве и сотрудни-
честве между ЕС и Казахстаном подписа-
но в 1995 году. С тех пор ЕС для РК – один 
из важнейших экономических партнеров. 
Так, в совокупности Евросоюз является 
вторым крупнейшим торговым партнером 
Казахстана после России, по официаль-
ным данным, за 2018 год товарооборот 
составил около 49% от общего объема. 
Кроме того, РК в обороте ЕС – основной 
партнер в Центральной Азии.

Также важно отметить, что так как до 
сих пор Беларусь и Россия, несмотря на все 
успехи в отношениях с ЕС, в той или иной 
степени находятся под санкциями, а Ар-
мения и Кыргызстан в силу малого объема 
экономик не могут претендовать на пози-
ции в ЕАЭС, то на данный момент Казах-
стан является неким медиатором между 
двумя блоками.

Таким образом, как нетрудно заметить, 
именно система двусторонних связей, 
оформленная еще в середине 1990-х годов, 
определяет современный этап сотрудни-
чества ЕС и стран ЕАЭС.

В одном поясе, на одном пути
Как известно, в сентябре 2013 года пред-
седателем КНР Си Цзиньпином в Нур-
Султане было объявлено о начале реали-
зации китайского проекта «Один пояс, 
один путь». По задумке, сухопутный «эко-
номический пояс» должен будет целиком 
объединить страны на евразийском кон-
тиненте. По факту предложенная Подне-
бесной идея является не просто проектом 
классической интеграционной струк-
туры, это проект тысячелетия, который 
включает себя сотню, а то и тысячу про-
ектов в разных сферах, охватывает раз-
личные страны от берегов Тихого океана 
до берегов Балтийского и Средиземного 
морей.

Официальный план действий, который 
был представлен в марте 2015 года, про-
возглашает, что проект объединит Китай, 
страны Центральной Азии, Россию и Ев-
ропу. Парадоксально, но факт: китайский 
проект создал объективные предпосылки 
для будущей экономической интеграции 
ЕС и ЕАЭС, но совершенно в иных услови-
ях и на иных основаниях. Скорее всего, в 
ближайшей перспективе отношения меж-
ду ЕС и ЕАЭС все же будут развиваться на 
уровень выше, чем сейчас.

Однако европейские и евразийские 
партнеры теперь должны признать тот 
факт, что это уже будет происходить со-
вершенно на других условиях. А именно 
рамки проекта воссоздания Великого 
шелкового пути будут направлены не на 
создание торгово-экономического блока 
от Лиссабона до Владивостока, как ожи-
далось, а Большого торгово-транзитного 
коридора от Лиссабона до Шанхая.

▀▀ Налоговый мораторий должен 
масштабировать малый бизнес

Анна Видянова 

Эффект от налогового 
моратория будет заметным 
только в том случае, если 

бизнес направит высвободившиеся 
средства на свое развитие и создание 
рабочих мест, говорят эксперты. 
Напомним, Касым-Жомарт Токаев 
в послании народу Казахстана 
сказал, что «мы всем обществом 
должны поддержать малый 
бизнес» и поручил правительству 
разработать законодательную основу 
освобождения компаний микро- и 
малого бизнеса от уплаты налога 
на доход сроком на три года. Эти 
поправки должны вступить в силу в 
2020 году. Какого эффекта ожидать 
государству от таких мер? 

Местные бюджеты  
не понесут потерь 
По оценкам министра финансов Алихана 
Смаилова, налоговый мораторий обой-
дется в 108 млрд тенге. «Мы эти потери 
полностью возмещаем за счет трансферта 
общего характера. То есть местные бюд-
жеты в итоге потерь никаких не понесут. 
В рамках трансфертов общего характера, 
которые мы вносим на трехлетку, это уже 
предусмотрели», – пояснил министр. 

В целом аналитики позитивно оцени-
вают введение налогового моратория. 
«Инициатива государства по введению 
моратория своевременна. По-прежнему 
вся экономика Казахстана построена на 
сырьевой ренте. И сейчас экономика стра-
ны подошла к этапу исчерпания, стало 
понятно, что нужно находить внутрен-
ние источники роста. Сырье, в частности 
нефть, уже не растет в цене так, как пре-
жде. По оценкам, в ближайшие три года 
черное золото не будет заметно дорожать, 
сейчас у нефти фаза падения котировок. 
В 2020-2021 годы можно будет ожидать 
снижение цен на это сырье до минималь-
ных уровней», – считает эксперт междуна-
родной брокерской группы Tickmill Арман 
Бейсембаев.  

Такая поддержка поможет компаниям 
укрепиться: у малого бизнеса есть шанс 
за эти три года стать средним бизнесом, 
микропредприниматели – могут стать ма-
лыми. «Но важно, что будет через три года, 
когда мораторий перестанет действовать. 
Как бы не получилось так, что мы сейчас 
бизнес освобождаем от налогов, а через 
три года этих налогов станет еще больше, 
и все, что было сделано за эти три года, не 
будет иметь никакого эффекта», – отмеча-
ет собеседник.

Арман Бейсембаев считает, что не сто-
ит рассматривать норму о поддержке биз-
неса в узком контексте, «нужно мыслить 
шире». «Налоговый мораторий окажет 
эффект на всю экономику страны, так 
как, скорее всего, высвободившиеся сред-
ства от налогов бизнес будет направлять 
на развитие, станет масштабироваться. 
Это приведет к созданию новых рабочих 
мест. Люди, которые устроятся на не-
большие предприятия, станут получать 
зарплату, начнут ее тратить на продукты, 
качественную медицину, образование – 
за счет этого будет расти уровень потре-
бления, а значит – и экономика. Кстати, 
наибольшая часть этих работников ста-
нет открывать депозиты в банках, делать 
пенсионные отчисления.  Таким образом, 
будут определенные вливания, как в бан-
ковский сектор, так и в пенсионный», – от-
мечает аналитик. 

Под мораторий попадет не весь 
микробизнес
Как оказалось, освобождаться от налога 
на прибыль будет не весь микро- и малый 
бизнес. «В Казахстане числится 1 млн 308 
тыс. субъектов микро- и малого бизнеса. 
Из них 1 млн 236 тыс. используют специ-
альный налоговый режим. А именно – ра-
ботают по патенту, по упрощенной декла-

рации, когда предприниматели платят 
2% или 3% от их общего дохода. Вот эти 
лица теперь будут освобождены от уплаты 
налогов на доход на три года», – сообщил 
Алихан Смаилов. 

Генеральный директор DAMU Capital 
Management Мурат Кастаев задается во-
просом, почему под освобождение попа-
дут только те субъекты, которые работа-
ют на специальных налоговых режимах. 
«Мы считаем, что вводимая мера по на-
логовому мораторию должна быть еди-
ной для всех субъектов микро- и малого 
бизнеса, и налоговый режим должен быть 
одним для всех. Иначе бизнес на обще-
установленном режиме будет уходить 
в специальные налоговые режимы или 
другими путями укрывать свои доходы. В 
целом же инициатива президента по вве-
дению моратория позитивна, она может 
стать важным шагом для перезагрузки 
отношений между государством и биз-
несом. Микро- и малый бизнес занимает 
28% ВВП Казахстана, однако его доля в 
налоговых поступлениях в бюджет в не-
сколько раз меньше. Соответственно, для 
бюджета выпадающие налоги, которые 
недополучат местные бюджеты, будут 
несущественными, но для самого малого 
бизнеса поддержка будет ощутимой», – 
считает аналитик. 

«Бизнес постоянно  
за что-то платит»
Корреспондент «Капитал.kz» поинтересо-
вался у аналитиков: может быть, вместо 
того, чтобы вводить налоговый мораторий 
те же 108 млрд тенге следовало бы напра-
вить на социальную сферу… Они уверены, 
что эта мера не дала бы ожидаемого эф-
фекта. 

«Наш государственный бюджет и так 
достаточно социальный, ведь на социаль-
ные цели идет почти его половина. По-
лагаю, что мораторий позволит микро- и 
малому бизнесу окрепнуть, снизить дол-
говую нагрузку, увеличить рабочие места. 
В свою очередь за счет этого увеличится 
платежеспособный спрос в экономике. 
Однако нужно помнить, что меры по под-
держке бизнеса должны идти совместно с 
реформами по снижению государствен-
ного участия в экономике. Если госсектор 
и квазигоссектор доминируют в экономи-
ке, то как бы ни поддерживали частный 
бизнес, ему физически некуда расти и рас-
ширяться», – отмечает Мурат Кастаев. 

Другой собеседник считает, что времен-
ный мораторий по налогам для малого биз-
неса лучше, «чем раздача средств». «Сни-
жение налогового бремени предполагает 
появление денег у предпринимателей, ко-
торые не потратят их целиком на потребле-

ние, а смогут развивать бизнес, увеличивая 
объем товаров и услуг в экономике. Что в 
отличие от первого способа, инфляцию не 
раскачивает. Деньги на развитие бизнеса 
– это и закупка товаров и услуг, и зарплата 
новым сотрудникам, а значит – НДС и по-
доходный налог, то есть возврат в бюджет.  
Плохо то, что мораторий – это кампаней-
щина, а не ясная долгосрочная политика. 
Налоговая система Казахстана давно нуж-
дается в упрощении и более точной при-
вязке к целям экономического развития. 
Сейчас налоговый учет и налоговая систе-
ма отнимают слишком много ресурсов. Это 
неэффективные траты», – считает экономи-
ческий аналитик Асет Наурызбаев.

Одновременно Арман Бейсембаев под-
черкивает, что ни в коем случае не стоит 
дофинансировать социальную сферу за 
счет бизнеса, жертвуя налоговым морато-
рием. 

«Если есть потребность в дополнитель-
ных вливаниях в систему образования, 
здравоохранения, этого не стоит делать 
за счет бизнеса. Бизнес и так в Казахста-
не как дойная корова. Предприниматели 
у нас в стране и так сильно ущемляются: 
около 40% своей прибыли бизнес направ-
ляет на налоги, какие-то взносы. Он по-
стоянно за что-то платит. Если же госу-
дарство планирует нарастить расходы на 
социальную сферу, то оно может взять эти 
ресурсы за счет сокращения госаппарата, 
имиджевых страновых проектов, дотаций 
на квазигоссектор. В Европе, США в малом 
бизнесе занята значительная часть населе-
ния. Предполагаю, что в Казахстане такая 
же ситуация. Трудоустроив определенную 
весомую часть населения, можно снизить 
нагрузку на социальную сферу. Так, этой 
категории уже не нужно будет выплачи-
вать пособие по безработице, предостав-
лять какие-то льготы, она сама себя будет 
обеспечивать», – считает аналитик.

Как нарастить долю МСБ?     
В своем недавнем выступлении Алихан 
Смаилов также отметил, что доля МСБ  в 
Казахстане составляет 28,7% к ВВП. «Пе-
ред нами стоит задача к 2025 году уве-
личить эту долю до 35%, а к 2050-му – до 
50%», – напомнил министр финансов. 

Арман Бейсембаев говорит, что для на-
ращивания доли МСБ необходима поли-
тическая воля. «Во-первых, государству 
стоит снизить «градус» зарегулирован-
ности бизнеса. Во-вторых, обеспечить 
стабильные и предсказуемые правила 
игры. То есть законодателям не нужно 
так часто, как это происходит у нас, пере-
писывать налоговый, таможенный кодек-
сы. Законодательная база должна быть 
предсказуема. В-третьих, в стране необ-
ходимо обеспечить неприкосновенность 
частной собственности. Никакой пред-
приниматель не может быть уверен в том, 
что завтра к нему не придут, и не отберут 
бизнес. И последний пункт – все должны 
быть равны перед законом. Это условие у 
нас в стране зачастую нарушается. Таким 
образом, для создания фундамента для 
развития бизнеса необходимы все те кри-
терии, которые я обозначил», – подчерки-
вает аналитик. 

▀▀ Готовые бизнес-идеи  
для Шымкента 

Марина Низовкина

Аналитические данные – гарантия 
успешного бизнеса, посчитали в Па-
лате предпринимателей Шымкента 

и приступили к масштабному исследова-
нию. Это раньше, рассказывает директор 
палаты Нурлан Кабиштаев, анализирова-
ли только данные по налогам, таможен-
ным выплатам, объемам производств. 
Оказалось, для разработки эффективных 
региональных программ этого мало. В но-
вом исследовании делается ставка на из-
учение деталей. Важно понять, какое сы-
рье потребляет предприятие, откуда его 
завозит, насколько его хватает, куда затем 
продается товар.

«Мы должны владеть конкретными 
данными, какого производства не хватает, 
каких видов сырья у нас нет. Мы должны 
понимать, если поставим какой-то вид 
сырья, то каким отраслям мы сможем 
дать толчок для развития. Это позволит 
нам понять, как развивать дальше инфра-
структуру, где усилить дороги, электро-
энергию или газоснабжение. Госорганам 
это позволит понять, в какую сферу стоит 
направлять финансовые ресурсы в виде 
госпрограмм, льготного кредитования, 
субсидий. Во время исследования мы 
предлагаем предпринимателям анкету из 
25 вопросов. Ответы на них занимают 30-
40 минут. Главное, чтобы отвечал человек, 
который владеет всей ситуацией», – рас-
сказывает Нурлан Кабиштаев.

Раньше таких доскональных исследо-
ваний состояния бизнеса в Шымкенте не 
проводили. На этот раз для скрининга экс-
перты палаты отобрали 100 промышлен-
ных предприятий, которые представляют 
средний и крупный бизнес и обеспечива-
ют работой от 60 до 500 человек. Многие 
из них сталкиваются с нехваткой профес-
сиональных кадров и уровнем загрузки 
предприятия. Но, главное, большая часть 
этих гигантов обрабатывающей и пере-
рабатывающей промышленности испы-
тывают трудности с импортозамещением. 
Сырье для работы вроде как есть, но вот 
закупать его приходится в других странах.

«Картина была ошеломляющая. У нас 
развиты и легкая промышленность, на-
пример, у нас шьется гособоронзаказ. 60% 
фармацевтической промышленности со-
средоточено у нас. По строительству мы 
номер один в Казахстане, но тем не менее 
очень большое количество сырья и ком-
плектующих мы закупаем извне. Вот для 
примера возьмем профиль. Мы видим три 
детали: ручку, стекло и профиль. На самом 

же деле профиль состоит из 120 предме-
тов. Когда мы зашли на производство и 
спросили, что они делают сами, оказа-
лось, что очень маленький процент – 20%. 
Все остальное закупается, а это ведь какие 
деньги», – рассказывает Нурлан Кабишта-
ев.

Эксперты опросили руководителей 100 
предприятий и выявили 50 нишевых про-
ектов. По сути, это уже готовые бизнес-
идеи, которые нужно упаковать в бизнес-
план, узнать технологию производства и 
запустить проект.

Для удешевления любой продукции 
важно сбивать стоимость сырья и ком-
плектующих. В палате предпринимате-
лей считают, что если такие производства 
будут находиться под боком у крупных 
заводов и фабрик, то это повлияет на себе-
стоимость товара. Конечно, речь идет не 
о наукоемких предприятиях или высоко-
технологичных производствах.

«Для примера возьмем цементные 
предприятия. Им нужны производители 
бумажных мешков. Нужно поработать над 
ценообразованием. Некоторые произво-
дители даже прописали нам техзадания, 
качество состава, предоставили некото-
рую коммерческую информацию. Кто-то 
готов даже профинансировать проект или 
предоставить оборудование, или заклю-
чить долгосрочные контракты на 5-10 лет 
как гарантию востребованности будущей 
продукции», – рассказывает директор Па-
латы предпринимателей Шымкента.

Шымкент особенно слаб в области про-
изводства упаковки, говорят эксперты па-
латы предпринимателей. В регионе уже 
налажен выпуск пищевой продукции: это 
и соки, и молочные продукты, и мясные 
деликатесы, и многое другое, а вот упако-
вывать в тару, которая бы достойно выгля-
дела на полках супермаркетов и крупных 
торговых сетей, у нас нет возможности. 
Все потому, считают аналитики, что каче-
ственную упаковку в Шымкенте просто не 
производят, а потребность огромная.

Например, ТОО «Azala cotton» и ТОО 
«Azala textile» ежегодно закупают на 30-
40 млн тенге упаковочных гелевых паке-
тов, на 39 млн тенге ПЭТ-ленты, на 30 млн 
тенге целлофановые упаковки. Крупней-
ший в стране производитель цемента ТОО 
«Стандарт Цемент» ежегодно нуждается в 
15 млн бумажных мешков. Пока вынужден 
закупать их в России на сумму 1 млрд 800 
млн тенге, при этом владельцы предпри-
ятия были бы рады найти производителей 
бумажных мешков в Шымкенте, ведь это 
бы сказалось на себестоимости продук-

ции, считают в палате. На 200 млн тенге 
каждый год закупает полипропиленовые 
мешки ТОО «Пионер грайн». В местных 
поставщиках комплектующих нуждается 
и крупнейший производитель ковров на 
территории страны ТОО «Бал текстиль».

«Мы покупаем 700 кг в месяц пленки 
для упаковки. Получается, что на это ухо-
дит 5,5 млн тенге. Где-то 1 кг стоит 650 
тенге. Латексного клея требуется в месяц 
25 тонн, мы закупаем его на 100 млн тен-
ге. Еще мы закупаем ежемесячно около 20 
тыс. картонных втулок, на это уходит где-
то 15 млн тенге», – рассказывает директор 
предприятия Талгат Исхахов.

Очень сильно от импорта расходных 
материалов зависят и другие промышлен-
ные гиганты. Например, завод «Зерде ке-
рамик» закупает на 25,5 млн тенге поддо-
ны. А крупнейший в стране производитель 
стеклянной тары закупает «на стороне» 
только гофротары на 60 млн тенге. Еще за-
вод завозит бигбеги на 36 млн тенге, под-
доны на 54 млн тенге, упаковочную пленку 
на 12 млн тенге, и даже вениками сотруд-
ники в цехах пользуются импортными. Их 
закупают на сумму 2,5 млн тенге. 

Эксперты признаются: в Шымкенте 
нет производства аксессуаров. Можно са-
мим делать шнурки, замки-молнии, дру-
гие виды фурнитур и упаковки. Пока же 
руководству фабрики «Алем БТ» нужны 
крючки на 18 млн тенге, коробки – на 24 
млн тенге, и на 126 млн тенге компания за 
границей закупает этикетки. 

Очень сильно от импорта зависят и 
производители обуви. Мало того, что за-
купать приходится аксессуары, так еще 
и кожу, ведь отечественная переработка 
оставляет желать лучшего. Чтобы хоть 
как-то снизить в продукции импортное 
содержание, ТОО «Lux Shoes» решилось 
наладить выпуск подошвы и колодки, что-
бы заполнить хотя бы одну нишу. «Это по-
зволит нам снизить себестоимость товара. 
В одну смену на нашем оборудование мы 
сможем выпускать 4 тыс. пар подошв и 500 
пар колодок. Всем, кому нужно будет, смо-
жем отпускать. Любой теперь сможет от-
крыть обувное производство, ведь основ-
ное уже есть», – рассказывает генеральный 
директор предприятия Гайрат Хасанбаев.

Все нишевые проекты эксперты пред-
лагают реализовывать на площадках ин-
дустриальных зон и свободной экономи-
ческой зоны. Стоимость их будет от 30-40 
млн тенге до 1 млрд тенге. Сумма, говорят, 
вроде и небольшая, но много усилий при-
дется приложить для улучшения взаимо-
действия. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

ИЛОН МАСК 
ОПУБЛИКОВАЛ ТВИТ 
ЧЕРЕЗ STARLINK

Основатель компании SpaceX Илон Маск 
опубликовал в своем микроблоге в Twitter 
запись, которая, по его словам, была загру-
жена через систему спутникового интернета 
Starlink, которую SpaceX разрабатывает по-
следние несколько лет. «Отправляю этот твит 
через космос при помощи спутника Starlink, 
– написал Маск. – Ух ты, сработало!» – отве-
тил он затем на первую запись. Напомним, 
SpaceX запустила первые 60 спутников систе-
мы глобального доступа к интернету Starlink 
в мае этого года. Ранее компания получила 
разрешения Федеральной комиссии по связи 
США (FCC) вывести на орбиту почти 12 тыс. 
спутников системы Starlink. Предполагается, 
что спутники будут находиться на низких 
орбитах и смогут обеспечить доступ к интер-
нету по всей планете. Ранее сообщалось, что 
для минимального покрытия поверхности 
Земли сигналом системы Starlink потребует-
ся запустить 420 спутников, а для среднего 
покрытия SpaceX нужно вывести на орбиту в 
общей сложности 780 аппаратов. В сентябре 
ошибка в работе дежурной системы оповеще-
ния SpaceX едва не привела к столкновению 
спутника Starlink с аппаратом дистанционно-
го зондирования земли Aeolus. Разработкой 
аналогичных систем спутникового интерне-
та занимаются и другие компании. (hitech.
newsru.com)

BLUE ORIGIN 
ПОМОЖЕТ НАСА 

Глава Amazon и по совместительству ос-
нователь частной аэрокосмическая фирмы 
Blue Origin Джефф Безос объявил о намере-
нии сформировать «национальную команду» 
инженеров в рамках программы НАСА «Ар-
темида» по возвращению людей на Луну. Как 
ожидается, специалисты Blue Origin сосредо-
точатся на разработке системы приземления 
Human Landing System, которая позволит двум 
астронавтам спуститься к поверхности спут-
ника Земли. Целью новой программы НАСА 
ставится отправка на Луну «первой женщины 
и следующего мужчины» к 2024 году. После 
2028 года там предполагается начать стро-
ительство постоянной базы, которая будет 
рассчитана на 15 лет эксплуатации. Помимо 
Blue Origin, НАСА помогают три другие част-
ные компании – Lockheed Martin, Northrop 
Grumman и Draper. У каждого партнера своя 
роль, пишет TechCrunch. Blue Origin займет-
ся проектированием систем и предоставит 
двигатель BE-7 для спускаемого аппарата Blue 
Moon, а также возьмет на себя ответствен-
ность за безопасность и обеспечение миссии. 
Lockheed Martin и Northrop Grumman поуча-
ствуют в создании посадочных элементов, а 
Draper будет отвечать за управление при сни-
жении космического аппарата и авионику. 
«Northrop Grumman построила первый спу-
скаемый аппарат, который теперь доставляет 
грузы на МКС, – сказал Джефф Безос, выступая 
на Международном конгрессе астронавтики 
(IAC) 2019. – А Lockheed Martin – это, насколько 
я знаю, единственная компания, которая фак-
тически позволяет приземлиться на поверх-
ность Марса. Они невероятно компетентны в 
космической отрасли».  (hitech.vesti.ru)

РАЗРАБОТАН ПРИНТЕР 
ВЕСОМ 160 ГРАММОВ

Компания The God Things разработала са-
мый маленький в мире мобильный цветной 
принтер Prin Cube. Его размеры 72 x 51 x 68 мм, 
а вес всего 160 граммов. Он легко помещается 
в любой сумке и подключается к смартфону 
через Wi-Fi, что дает возможность загружать 
текст или изображение, которые необходимо 
напечатать. Помимо бумаги, с помощью Prin 
Cube можно печатать на металле, пластике, 
дереве, ткани и даже на теле для нанесения 
временной татуировки. Разрешение печати 
мини-принтера – 1200 точек на дюйм. Заяв-
ленный объем печати составляет 415 страниц 
формата А4 для одного картриджа. Источник 
питания способен обеспечить непрерывную 
работу в течение 6 часов. Зарядка производит-
ся через порт USB Type-C. The God Things разра-
ботала специальные приложения для Android 
и iOS, что значительно подогрело интерес к 
необычному гаджету. Кампания на крауд-
фандинговой площадке Indiegogo оказалась 
на редкость удачной и намного превзошла за-
явленную первоначально сумму, уже собрав 
$1,5 млн, хотя до ее окончания осталось еще 
три недели. В настоящее время мини-принтер 
можно приобрести за $99. В дальнейшем его 
цена удвоится.  (techcult.ru)

POLONIEX ПРОСИЛИ 
ПРОВЕСТИ ЛИСТИНГ 
GRAM

Американскую криптовалютную биржу 
Poloniex просили провести листинг токена 
Gram до того, как Комиссия по ценным бума-
гам и биржам США (SEC) подала иск против 
компании Telegram. SEC предоставила суду 
регистрационную форму под названием Circle 
Asset Listing Form (на прошлой неделе Poloniex 
объявила об отделении от Circle и превраще-
нии в новую компанию под названием Polo 
Digital Asset). Форме с просьбой о листинге на 
криптобирже Poloniex была подана ​​Сергеем 
Васиным. В форме он указал, что он является 
«главным операционным директором самого 
большого хранителя токенов Gram (75% второ-
го раунда, 50% первого)» и добавил, что «сама 
компания Telegram не работает с биржами». В 
форме Сергей Васин перечислил основных чле-
нов команды TON – братьев Дуровых, а также 
разработчиков (C/C++) Алексея Левина, Вита-
лика Вальтмана и Арсения Смирнова – все они 
работали «ВКонтакте» с 2010 по 2013 год. Васин 
указал, что в целом над проектом TON работа-
ет около 20 основных разработчиков, а также 
несколько независимых команд, включая Ton 
Labs. Конкурентами проекта Сергей Васин на-
звал «другие блокчейны, включая эфириум». 
В сентябре американская криптовалютная 
биржа Coinbase также анонсировала листинг 
токена Gram после запуска TON. (coinspot.io) 

▀▀ Автопром стремится к уровню 
пятилетней давности 

Мариям Бижикеева

Более 40% казахстанского авторынка 
все еще составляют завозимые авто. 
Пытаясь снизить давление импорта, 

государство запустило механизмы, кото-
рые, с одной стороны, повысили интерес 
к автомобилям отечественной сборки, а 
с другой – в перспективе могут побудить 
иностранные компании строить автозаво-
ды внутри страны. Как пояснил деловому 
изданию «Капитал.kz» Артур Мискарян, 
директор по стратегическому планиро-
ванию Союза предприятий автомобиль-
ной отрасли Казахстана «КазАвтоПром», 
Казахстан – не первая и не единственная 
страна, использующая данные инстру-
менты, которые сегодня уже приносят ре-
зультаты. 

– Артур, какие механизмы позволи-
ли снизить давление импорта на казах-
станский авторынок? Если сравнивать 
с российским авторынком, то мы защи-
щены лучше или хуже? 

– С точки зрения защиты от ино-
странных производителей из стран ВТО 
и экспортеров стран СНГ есть довольно 
успешный российский опыт. В России 
одновременно с тем, что есть календарь 
понижения пошлин в рамках ВТО, как, 
собственно, и в Казахстане, использует-
ся и такой инструмент, как индексация 
утилизационного сбора. Это механизм, 
который существенно снижает давление 
импорта. Если у нас доля импортных ав-
томобилей сегодня составляет 43,6%, то 
в России этот показатель последние годы 
колеблется на уровне 15-17%. Использо-
вание этого инструмента в России про-
диктовано простой логикой: чтобы реа-
лизовывать автомобили на территории 
страны, импортеру гораздо выгоднее 
создание производства в этой стране. 
То есть ему привлекательнее запустить 
завод и уже реализовать авто на терри-
тории России, пользуясь всеми внутрен-
ними преференциями. Таким образом, 
государство получает у себя производ-
ственные мощности, технологии и ра-
бочие места. То есть бывший импортер 
продает на территории страны автомо-
били на равных условиях с местными 
производителями.

– Казахстанский автопром хочет та-
кого же эффекта? 

– На самом деле это приемлемая и для 
нас модель развития. И она используется 
не только в России. По такому же меха-
низму действуют рынки США, некоторых 
стран Ближнего Востока и Китая. Напри-
мер, в Узбекистане рынок полностью за-
крыт от импорта автомобилей. Таким 
образом государство защищает своего 
производителя. Более того, автомоби-
ли, которые производятся в Узбекистане, 
экспортируются, и государство их в этом 
субсидирует: компенсирует затраты на 
транспортировку и сертификацию авто. 
Экспорт казахстанских авто затрудните-
лен без массированной поддержки госу-
дарства.

– Серый импорт все еще доминирует 
на казахстанском авторынке?

– Хочу отметить, что, кроме официаль-
ного импорта, рынок также испытывает 
давление от так называемого «серого им-
порта». В случае с официальным импор-
том, его доля за 9 месяцев составила 242 
млрд тенге. Доля серого импорта, оценоч-
но – 50 млрд тенге за этот же период.

Зачастую серый импорт – это незакон-
ная предпринимательская деятельность 
без предусмотренных лицензий. Как след-
ствие, государство от данного бизнеса не-
дополучает налоги в бюджет. Можно отме-
тить, что в 2015 году доля серого импорта 
по новым автомобилям составляла 24%. 
Плюс к данной цифре добавлялся показа-
тель по рынку подержанных автомобилей 
– 44%. На сегодня благодаря действию 
заградительных пошлин серый импорт 
новых авто составляет 8%, а продажа по-
держанных авто – 3%.

– Как вы оцениваете потенциал экс-
порта авто?

– В обозримой перспективе есть потен-
циал выхода на рынки стран Евразийского 
союза. С точки зрения выхода на рынки 
дальнего зарубежья пока говорить сложно. 
На сегодня основная задача отечествен-
ных производителей заключается в том, 
чтобы закрепиться на собственном рын-
ке. Да, доля казавтопрома на внутреннем 
рынке выросла с 47,3% до 57,3% буквально 
за 9 месяцев текущего года в сравнении с 

прошлым, но доля импорта остается все 
еще высокой. Поэтому отечественные про-
изводители должны обеспечить большую 
часть внутреннего рынка, затем выходить 
на рынки стран ЕАЭС, и в дальнейшем, 
уже закрепившись на рынках ближнего 
зарубежья, можно будет говорить о том, 
что есть какие-то перспективы экспорта 
авто для покупателей стран дальнего за-
рубежья. 

– Есть риски, что от колебания валю-
ты снизятся и продажи, и производство 
авто в Казахстане в ближайшей пер-
спективе?

– На сегодня нет оснований полагать, 
что такие угрозы есть. Здесь важен во-
прос локализации: чем больше мы будем 
наращивать локализацию, тем меньше 
будет валютная зависимость отечествен-
ного автопрома. Таким образом мы будем 

защищать себя и своих потребителей от 
рисков, связанных с валютными колеба-
ниями. Отрасль продолжает планомерное 
восстановление, с высокой вероятностью 
к концу года предприятия автопрома пре-
одолеют докризисный показатель произ-
водства. К тому же наши производители 
расширяют модельный ряд. Ассортимент 
предлагаемых на казахстанском рынке 
авто увеличивается. Поэтому отечествен-
ные покупатели, имея довольно широкий 
выбор, все чаще предпочитают автомоби-
ли казахстанского производства. 

– Программа льготного кредитова-
ния, судя по спросу у населения, явля-
ется едва ли не основным драйвером 
покупательского интереса к авто отече-
ственных производителей.

– За четыре года существования льгот-
ного кредитования продано около 16 тыс. 

автомобилей. По итогам третьего квар-
тала текущего года участниками госпро-
граммы был приобретен по льготному 
кредитованию 2701 автомобиль. На их 
долю пришлось 9,1% всех продаж авто-
мобилей локального производства. Про-
грамма льготного кредитования является 
существенным вкладом в поддержку по-
купательской способности казахстанцев 
и одной из составляющих восстановления 
спроса и продаж, которое на рынке сегод-
ня происходит. Отмечу, что расходы казах-
станцев на авто местного производства 
составили 208,6 млрд тенге. Это на 73,7% 
больше, чем в прошлом году. 

– В целом какие изменения вы могли 
бы отметить на рынке?

– Сбыт авто локальной сборки увели-
чился на 43,6%. В текущем году было про-
изведено 33 500 авто, включая легковую, 
грузовую, автобусную технику, спецма-
шины и прицепы, общей стоимостью 229 
млрд тенге. То есть объемы выпуска в на-
туральном выражении превзошли про-
шлогодний показатель на 47,5%. Если 
вдаваться в подробности, то производство 
легковых автомобилей выросло на 41,2%, 
достигнув значения 29 846 единиц. Вы-
пуск автобусной техники, который со-
ставил 848 единиц за 9 месяцев текущего 
года, увеличился в 3,5 раза. Производство 
грузовых автомобилей (2 133 ед.) также 
выросло в 2,7 раза. Только в сентябре с 
конвейеров казахстанских предприятий 
сошло 4889 единиц автотранспортных 
средств, что на 51,3% превышает резуль-
тат 2018 года (3 232).

– Есть предпочтения у бизнеса, с ка-
ким автобрендом стоит запускать про-
изводство внутри страны, а с каким нет? 

– Пятерку наиболее востребованных 
брендов легковых авто казахстанской 
сборки по итогам трех кварталов текуще-
го года составили Lada – 10 913, Hyundai 
– 9954, KIA – 2339, Ravon – 1561 и Skoda – 
790 единиц. Поэтому говорить об уходе от 
сотрудничества с брендами, входящими в 
пятерку самых продаваемых, пока не при-
ходится.

– Каков прогноз как производства, 
так и продаж до конца года? 

– Если сравнивать с 2014-2015 годами, 
когда уровень продаж составлял 150-160 
тыс. авто, а производство – около 40 тыс. 
единиц, то мы прогнозируем, что авторы-
нок к концу текущего года покажет при-
мерно половину докризисных показателей 
по продажам – 70-75 тыс. проданных авто. 
С высокой долей вероятности производ-
ство авто отечественными производите-
лями до конца текущего года вернется к 
уровню пятилетней давности – 40 тыс. 
единиц.

Елена Калинина

Солнечную станцию на 100 кВт за-
пустили в интеллектуальной школе 
физико-математического направ-

ления в Уральске. Учебное заведение пер-
вым в регионе стало примером того, как 
на практике реализуют инициативу госу-
дарства по переходу к зеленой экономике. 
Причем реализовать новшество школа 
смогла в рамках государственно-частного 
партнерства с компанией Shell. С ноября 
этого года школа за счет работы станции 
сократит энергопотребление до 20%. 

Проект «Солнечная энергия школам» 
реализуется второй год в рамках мемо-
рандума, заключенного между Министер-
ством энергетики РК, компанией Shell и 
автономной организацией образования 
«Назарбаев Интеллектуальные школы», 
при поддержке акиматов Нур-Султана, 
Мангистауской и Западно-Казахстанской 
областей. Школа в Уральске стала третьей 
в РК, оборудованной солнечной станцией, 
на очереди еще две – в Алматы и Атырау.

Стоит отметить, что весь цикл работ, от 
проектирования до ввода в эксплуатацию, 
на все 100% выполнялся казахстанской 
энергокомпанией «МЭК-Астана» с увели-
чением доли казахстанского содержания 
в проекте. Станция состоит из 324 фото-
электрических модулей с пиковой мощ-
ностью 315 Вт каждый. Вырабатываемая 
солнечными панелями электроэнергия 
преобразуется из постоянного в пере-
менный ток и подключена к внутренним 
сетям здания школы. Станция может ра-
ботать непрерывно в светлое время суток, 
адаптирована к перепадам напряжения и 
климатическим условиям региона.

Солнечные модули для фотоэлектриче-
ской станции реализаторы проекта реши-
ли установить на самом верху крытой ав-
топарковки, которую специально для этих 
целей построили на территории школы. 
Получилось два в одном: паркинг на 30 ма-
шин обзавелся теневым навесом, а адми-
нистрации школы не пришлось выделять 
отдельное место для установки солнечных 
панелей. КПД проекта от такого решения, 
однозначно, выиграло. В Актау, например, 
панели для солнечной станции анало-
гичной мощности установили на земле. В 
Уральске проект оказался сложнее в тех-
ническом отношении.

Ориентировочная стоимость установ-
ленных солнечных моделей составляет 
свыше $100 тыс., рассказали корреспон-
денту еженедельника «Капитал.kz» в 
компании Shell. Стоимость стальной кон-
струкции парковочного навеса и строи-
тельных работ по его установке оказалась 
дороже, чем стоимость солнечной стан-
ции. Но сам проект получился интерес-
ным. Использовались высокие стандарты 
безопасности, ведь речь идет об объекте 
образования: передовые технологии, сами 
панели приобретались у лучших мировых 
производителей.

Как и любая школа, НИШ г. Уральска 
потребляет достаточно много электро-
энергии. «Например, в сентябре текущего 
года энергопотребление составило 44 тыс. 
151 кВт на сумму 1,8 млн тенге. С ноября 
2019 года прогнозируется снижение по-
требления электроэнергии до 20%. То есть 
каждый месяц мы сможем экономить бо-
лее 250 тыс. тенге. Кроме того, в летний 
период, когда занятий в школе нет, мы 
направим излишки электроэнергии в го-
родскую сеть города Уральска, что можно 
считать неплохим подспорьем», – отмети-
ла пресс-секретарь Назарбаев Интеллек-
туальной школы физико-математического 
направления города Уральска Айдана Ха-
мидуллина.

Важность проекта во внедрении STEM-
образования, воспитания экологической 
культуры школьников, бережного от-
ношения к природе подчеркнула пред-
седатель правления АОО «Назарбаев 
Интеллектуальные школы» Куляш Шам-
шидинова. Ученики тем временем имеют 
конкретные идеи по использованию зеле-
ной энергетики.

«Помимо экономической важности, 
этот проект дает ученикам вдохновение 
для творческих идей. У нас много идей 
по использованию зеленой энергии, ис-
кусственного интеллекта, биотехноло-
гий. Есть проекты, и даже патенты. Так, 
выпускник школы студент Назарбаев 
Университета Азиз Талапов разработал 

систему непрерывного использования 
электроэнергии на автобусных остановках 
через альтернативные источники. Патент 
на свой проект он уже оформил», – расска-
зал учитель физики Умыргали Бекешев.

Глобальное значение зеленой экономи-
ки ни для кого не секрет. Дело не только в 
экономии средств, но и в экологии, а так-
же в использовании возобновляемых ис-
точников энергии. Осознавая значимость 
данного проекта, НИШ Уральска плани-
рует использовать солнечную станцию 
не только как источник возобновляемой 
энергии, но и как площадку для развития 
научного потенциала учащихся и педаго-
гов школы и подготовки научных проек-
тов и статей.

«Для сотрудников и учащихся прой-
дет обучение в программе NXplorers. Тре-
нинг является частью пилотного проекта 
«Солнечная энергия школам». Программа 
ставит целью продвижение новых тех-
нологий среди молодежи посредством 
применения специализированной ме-
тодологии комплексного и креативного 
мышления NXthinking для решения гло-
бальных задач. После данного обучения 
будет проведен анализ и разработан план 
уроков, проектов», – подчеркнула замести-
тель директора НИШ физико-математи-
ческого направления Уральска Гульнара 
Дусказиева. 

Программа NXthinking, по ее словам, 
выстроена на корреляции проблем, свя-

занных с водой, энергией и продоволь-
ствием, помогает сформировать у детей 
глубокое понимание концепции устойчи-
вого развития посредством развития на-
выков системного мышления, сценарного 
планирования, лидерских качеств.

Первой школой, где в декабре прошло-
го года установили солнечную станцию, 
стала Назарбаев Интеллектуальная школа 
физико-математического направления в 
Нур-Султане. Официальный запуск дан-
ной пилотной солнечной фотоэлектри-
ческой станции состоялся в присутствии 
Первого Президента РК Нурсултана На-
зарбаева в рамках празднования 10-летия 
со дня основания НИШ.

С момента запуска солнечной фото-
электрической системы в Нур-Султане к 
настоящему времени выработано свыше 
150 МВт/ч при сокращении выбросов угле-
кислого газа более чем 100 тонн.

В сентябре нынешнего года официаль-
но запустили солнечную станцию в НИШ 
г. Актау. Там, кстати, тоже есть проекты 
использования солнечной станции.

«Проект smart-оазис предназначен для 
жарких и засушливых регионов планеты. 
Главным элементом является smart-palm, 
с помощью которого можно вырабатывать 
из солнечной энергии электрическую, а 
также питьевую воду. Smart-palm – это 
6-метровая конструкция в форме финико-
вой пальмы в стиле хай-тек. Имеет 9 крон 
с солнечными панелями, которые в час мо-
гут вырабатывать 7,2 кВт электроэнергии. 
Пальма оснащается асинхронным двига-
телем и парокомпрессионной машиной. 
Первый отвечает за циркуляцию влажно-
го воздуха, а машина – за вырабатывание 
воды из влажного воздуха. Таким образом, 
автономная smart-palm может вырабаты-
вать до 55 литров воды ежедневно, а если 
подключить эту систему к городской сети, 
можно получить более 200 литров воды 
ежедневно и решить проблему дефицита 
воды (водоснабжение домов питьевой во-
дой и получение технической для бытовых 
целей и озеленения). Именно так мы со-
бираемся наладить водоснабжение парка 
нашей школы», – резюмировали ученики 
НИШ г. Актау Дарига Болатбай и Галым-
жан Идрисов. 

В Актау уже есть конкретные цифры 
экономии средств за счет солнечной стан-
ции.

«С момента технического запуска сол-
нечная станция произвела 47 409,840 
кВт. За сентябрь установка произвела 14 
703,050 кВт. Без учета экономии электро-
энергии школа потребляла 52 907 кВт. 
Получается, за сентябрь, если считать по 
тарифу, мы сэкономили 250 тыс. тенге», – 
прокомментировала пресс-секретарь шко-
лы Рысгул Рамазанова.

Для учителей в Актау образовательный 
курс «Новый образ мышления», сфоку-
сированный на связке «Продовольствие 
– вода – энергия», в конце августа уже за-
вершился. 

Меруерт Сарсенова
 

На днях в Алматы прошла бизнес-
конференция, организованная по-
сольством Малайзии в Казахстане, 

Корпорацией развития внешней торговли 
Малайзии (MATRADE) совместно с Па-
латой предпринимателей «Атамекен», на 
тему расширения торговых связей. Во вре-
мя диалога b2b представители ведущих 
малазийских компаний познакомились 
со спецификой ведения местного бизнеса 
в части расширения торговли и наращи-
вания инвестиционных возможностей в 
регионе. Вместе с тем текущая статистика 
двусторонних торговых отношений между 
Малайзией и Казахстаном составляет все-
го 3-4% от мирового товарооборота.

О том, что будет способствовать росту 
экономического взаимодействия двух 
стран и каких результатов сотрудничества 
удалось достичь за последний год корре-
спонденту «Капитал.kz» в эксклюзивном 
интервью рассказали заместитель гене-
рального директора MATRADE Мохд Му-
стафа Абдул Азиз и посол Малайзии в Ка-
захстане Дато’ Саид Бакри.

 – Интересно было бы узнать, как вы-
глядит Казахстан глазами Малайзии, в 
частности со стороны бизнес-партнер-
ства? 

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Следует отметить, что Казахстан и 

Малайзия поддерживают тесные двусто-
ронние связи, начиная с 1992 года. И се-
годня ваша страна не перестает быть для 
нас сильным партнером с быстрорастущей 
экономикой.

На серьезность наших отношений ука-
зывает и открытие офиса малазийского 
государственного агентства MATRADE в 
2015 году, которое отвечает за продвиже-
ние экспорта продукции и услуг, произве-
денных в Малайзии. Более того, в рамках 
сотрудничества мы проводим индивиду-
альные бизнес-встречи между зарубеж-
ными импортерами и малазийскими экс-
портерами, а также организуем приезд 
иностранных торговых миссий и отдель-
ных иностранных импортеров в Малай-
зию. За последний год наше госагентство 
привело на казахстанский рынок более 
сотни малазийских компаний.

В 2018 году Казахстан стал для Малай-
зии 92 крупнейшим торговым пунктом 
назначения, 85 крупнейшим экспортером, 
105 крупнейшим импортером. 

Дато’ Саид Бакри:
– До настоящего момента от наших 

предпринимателей были только хоро-
шие отклики о Казахстане. Но мы хотим 
видеть также и казахстанские компании 
в нашем регионе, чтобы они имели воз-
можность использовать Малайзию как 
порт, в том числе как выход на другие 
азиатские страны. Пока от Казахстана по-
добных предложений не поступало. Тем 
не менее все зависит от инициатив обеих 
сторон. 

  – Вы можете выделить приоритеты 
во взаимном сотрудничестве Казахста-
на и Малайзии?

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Наше сотрудничество мы рассматри-

ваем в трех направлениях: первое – это, 
конечно же, услуги и сервис малазийских 
компаний, второе – инвестиции в эконо-
мику Казахстана и третий момент, как уже 
было сказано, чтобы казахстанские пред-
приниматели тоже рассмотрели возмож-
ность для продвижения своих продуктов и 
услуг на малазийском рынке. 

– Если говорить в цифрах о результа-
тах и перспективах торгово-экономиче-
ского взаимодействия между Казахста-
ном и Малайзией?

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Да, если говорить о товарообороте 

между Малайзией и Казахстаном, то в 
2018 году он увеличился на 17,5% и вырос 
до $98,7 млн. 

Что касается объема экспорта в Казах-
стан, он увеличился за прошлый год на 
21,1% и составил $89,6 млн.   Однако им-
порт сократился до $9,1 млн или на 8,6% 
по сравнению с 2017 годом.

В то время как за январь-август 2019 
года общий торговый оборот с Казахста-
ном снизился на 38,5%, до $43,9 млн, в том 
числе экспорт на 37,7%, до $41,3 млн, им-
порт на 48,7%, до $2,5 млн по сравнению 
с тем же периодом 2018 года, то есть за во-
семь месяцев.  

Тем не менее мы твердо верим, что есть 
много возможностей для расширения и 
наращивания существующих торговых 
отношений между обеими странами. 

  – Расскажите, из чего состоит экс-
порт и импорт товаров и услуг, и если 
можно, то в долевых соотношениях?

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Основной экспорт в Казахстан в 

2018 году состоял из таких товаров, как 
сельско-хозяйственные продукты на ос-
нове пальм, в долевом соотношении это 
22,6%, кофейные продукты – 22%, элек-
трические товары (например, микровол-
новые печи, жаровни, кассовые регистра-
торы, рентген– оборудования) – 13,4%, 
промышленные продукты на основе 
пальм – 10,8%, обработанная пища (то 
есть экстракт чая и мате, эссенции и кон-
центраты) – 7%.

Если говорить об импортируемых то-
варах из Казахстана в прошлом году были: 
выделка из металла (цинковые слитки, 

стержни, профили и провода) – 85,4%, 
железо и стальная продукция (Ферро Хро-
ниум)– 8,5%, химия и химическая про-
дукция -3,3%, машины, оборудования и 
их части (части бурильных и тонущих 
машин) – 1,4%, оптические и научные 
оборудования (для измерения давления) 
– 0,8%.

– Вы упомянули об инвестициях. На 
какую сумму и в какие отрасли инве-
стировала Малайзия в экономику Ка-
захстана за последний год?

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– В 2018 году 8 малазийских компаний 

произвели инвестиции в Казахстан на об-
щую сумму $500 млн, это коснулось таких 
отраслей, как нефтегазовый сектор, обра-
зование, архитектура, строительство (в 
частности цементного завода), телеком-
муникации, финансовый сектор (ислам-
ский банкинг).

Дато’ Саид Бакри:
– Сейчас наибольшая доля инвестиций 

Малайзии приходится на нефтегазовую 
промышленность, но в будущем мы рас-
сматриваем увеличение доли финанси-
рования в строительство и архитектуру. 
Кроме того, наши специалисты могут ра-
ботать с казахстанскими компаниями по 
проектам возведения иконических, зна-
ковых строений. Вы, наверное, знаете, что 
стальная конструкция самого высокого 
здания в мире Бурж Аль-Халифа, располо-
женного в Дубае, была построена нашей 
малазийской компанией.

– Тогда хотелось бы узнать, насколь-
ко прирастут малазийские инвестиции 
в следующем году?

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Я бы не хотел спекулировать цифрами 

относительно инвестиций на следующий 
год или дальше, но могу сказать, что по-
тенциал Казахстана в плане инвестицион-
ной привлекательности очень большой. В 
ближайшие годы я прогнозирую прирост 
малазийских инвестиций в вашу экономи-
ку в среднем на 5%. 

– Какие соглашения уже были до-
стигнуты Казахстаном и Малайзией на 
государственном уровне? Коснулось ли 
это налоговых льгот между двумя стра-
нами?

Дато’ Саид Бакри:
– Касательно торговых отношений и на-

логовых льгот пока не было подписано ни-
каких соглашений на уровне государства, 
но, возможно, в процессе переговоров сто-
роны договорятся об этом.

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Именно поэтому задача MATRADE и 

посольства Малайзии на правительствен-
ном международном уровне упростить 
дальнейшее сотрудничество между наши-
ми странами и создать благоприятные ус-
ловия и базу для совместной работы.

Дато’ Саид Бакри:
– Но были подписаны соглашения об 

упрощении передвижения наших граж-
дан. Например, сейчас мы достигли без-
визового режима между двумя странами, 
что уже само по себе способствует улучше-
нию торговых отношений.

У нас есть данные, что за прошлый год 
почти 14 тыс. казахстанцев посетили Ма-
лайзию в туристических целях, в то время 
как в 2017 году их было порядка 12,5 тыс. 

Кроме того, мы уверены, что каждый год 
это количество будет только расти. То же 
самое касается и малазийских граждан, 
желающих посетить Казахстан. 

К тому же на сегодняшний день совер-
шаются прямые перелеты в Куала-Лумпур 
из Нур-Султана и Алматы три раза в неде-
лю. Вместе с тем ежегодно увеличивается 
и количество казахстанских студентов, об-
учающихся в малазийских вузах.

–  Как известно, Малайзия является 
мировым лидером в области регулиро-
вания халал-индустрии. На ваш взгляд, 
есть ли потенциал для развития этого 
направления у нас в Казахстане? 

Мохд Мустафа Абдул Азиз: 
– Разумеется. В Казахстане это может 

охватить очень большой сектор, особен-
но в производстве мясных продуктов. Но 
нужно отметить, что халал это не только 
еда, это еще и медицинские препараты, 
косметика и многое другое.

В свою очередь у Малайзии, как вы пра-
вильно отметили, есть обширные знания 
и опыт в халал-индустрии, которыми мы 
всегда готовы делиться с вашей страной. 
Например, сейчас мы участвуем совмест-
но с Правительством Казахстана в разра-
ботке нормативных документов по данно-
му вопросу.

Помимо этого, я бы хотел обратить 
внимание казахстанских производите-
лей на международную выставку MIHAS, 
которую ежегодно устраивает MATRADE 
в Куала-Лумпуре. В следующем году она 
пройдет 1-4 апреля. Эта выставка является 
отличной платформой как для производи-
телей, поставщиков, так и дистрибьюто-
ров халал-продукции со всего мира. 

За последние 15 лет MIHAS привлекла 
в общей сложности 4 382 международных 
покупателя из более чем 50 стран, орга-
низовала площадку для деловых встреч с 
почти 7 400 малазийскими компаниями. 
Между ними в свою очередь было органи-
зовано порядка 54 тыс. бизнес-встреч, ко-
торые принесли фактические и потенци-
альные продажи на сумму более $4 млрд. 

Также с момента создания выставку по-
сетили около 400 тыс. предпринимателей 
из разных стран.

Кроме того, если говорить в целом о ми-
ровой исламской экономике, то в 2017 году 
она оценивалась в $4,5 трлн, а к 2023 году 
ожидается ее рост до $6,8 трлн. Это огром-
ный перспективный рынок и у вашей стра-
ны есть высокий потенциал на нем.

 
– Не рассматривало ли руководство 

вашей страны возможность участия в 
едином интеграционном союзе с Казах-
станом? 

Дато’ Саид Бакри:
– По географическому расположению 

Малайзия находится в АСЕАН, а Казахстан 
в ЕАЭС. Сейчас, насколько мне извест-
но, эти два интеграционных союза ведут 
переговоры о некоторых видах сотрудни-
чества. Что касается создания в будущем 
какого-то единого союза с Казахстаном, 
такой возможности я не исключаю, но 
пока вопрос остается открытым.

 
– Если говорить о Центральной Азии 

в целом, каким государствам Малайзия 
отдает приоритет в плане инвестиций и 
дальнейшего сотрудничества? 

Дато’ Саид Бакри:
– На первом месте у нас стоит Казах-

стан, на втором Узбекистан, остальные 
страны Центрально-Азиатского региона 
нас также привлекают, но в меньшей сте-
пени. Однако у каждого государства есть 
свои сильные и слабые стороны. 

Что касается Казахстана, то мы счи-
таем, что реформы, проводимые вашим 
правительством, открывают большие 
возможности для экономического роста, 
поэтому мы видим вашу страну лидером 
Центрально-Азиатского региона.

▀▀ Порт в азиатский мир 
лежит через Малайзию

Посол Малайзии в Казахстане Дато’ Саид Бакри (слева) и Мохд Мустафа Абдул Азиз 

▀▀ Зеленое ГЧП
Школа в Уральске с помощью ВИЭ 
сэкономит 3 млн тенге в год 

▀▀ Почему инвесторы предпочли 
Алматы Эр-Рияду 

Мария Галушко 

C 2018 года на территории индустри-
альной зоны Алатауского района 
Алматы работает завод по произ-

водству кабельно-проводниковой про-
дукции, входящий в состав строящегося 
Евразийского энергетического комбина-
та. В первую очередь строительства было 
вложено $36 млн, и это 100% иностранные 
инвестиции. О том, почему предприятие 
решено было строить в Алматы, о влия-
нии контрафактной продукции на рынок 
электроэнергетики корреспонденту «Ка-
питал.kz» рассказал генеральный дирек-
тор компании, осуществляющей инвести-
ционную деятельность при строительстве 
Евразийского энергокомбината, Кирилл 
Польский. 

– Кирилл Петрович, расскажите исто-
рию развития вашего предприятия.

–   В связи с богатым коммерческим 
опытом работы и нашим присутствием 
на рынке Казахстана с 2005 года мы до-
статочно хорошо понимали сложившуюся 
конъюнктуру энергетического рынка, а 
также имели видение, как он будет раз-
виваться дальше. Изначально наш бизнес 
строился на импорте кабельной продук-
ции практически от всех кабельных заво-
дов России и стран ближнего зарубежья. 
За это время хорошо изучили рынок, пере-
жив несколько экономических глобаль-
ных и локальных потрясений, получили 
огромный опыт, работая с нестабильным 
рынком цветных металлов и как след-
ствие – столкнувшись с полным хаосом в 
кабельном бизнесе. Для понимания хочу 
пояснить: например, в России насчитыва-
ется более 150 кабельных заводов и цехов, 
в Казахстане и Узбекистане порядка 80, и 
все производители, а еще больше дилеры 
и разные трейдеры, по некоторым дан-
ным, их более 10 тыс., ежедневно борются 
за рынок и «место под солнцем». Как вы 
понимаете, мы продукт глобального ев-
разийского рынка. По мере того, как наш 
бизнес рос и развивался, для большего 
охвата рынка, мы стали приобретать не-
которые производственные предприятия 
в странах ближнего и дальнего зарубежья. 
Но все это были полумеры, которые для 
нашего развития на глобальном рынке 
могли быть только в среднесрочной пер-
спективе. Важным вопросом для нас стало 
отсутствие качественного роста бизнеса 
ввиду большого количества устаревших 
производств на всем рынке ЕврАзЭС. Со-
вместно с иностранными партнерами в 
2012-2014 годах мы стали думать и анали-
зировать рынки нашего присутствия для 
создания совершенно новых предприятий 
по выпуску инновационных энергоэффек-
тивных продуктов. 

Для строительства производства выби-
рали между крупными мегаполисами: Мо-
сквой, Алматы, Дубаем и Эр-Риядом. В ко-
нечном итоге после долгого и достаточно 
сложного анализа выбор пал на Алматы. 

– Почему для строительства   Евра-
зийского кабельного завода вы выбрали 
Алматы?

– Осуществляя такие большие вло-
жения, наш совет инвесторов учитывал 
несколько факторов, они, кстати, имеют 

практически равное значение, это – ней-
тралитет государства и миролюбивая 
толерантная политика страны, куда бу-
дут вложены финансовые средства, и ти-
танический труд, защита прав частной 
собственности и инвестора, непосред-
ственное участие главы государства в 
привлечении инвестиций, наличие меж-
континентальной транспортной системы, 
проходящей через строящееся предпри-
ятие, и конечно, развитый сырьевой сек-
тор. Страной, привлекшей международ-
ные глобальные инвестиции, и оказался 
Казахстан, в экономику и людей которого 
мы сейчас и вкладываем труд и финансы.

– Какие преференции вы получили 
от государства? 

– С Правительством РК мы подписали 
инвестиционный договор государствен-
но-частного партнерства, по условиям 
которого, нам предоставляются натур-
ный грант на территории индустриальной 
зоны Алатауского района и освобождение 
от некоторых видов налогов.

– Куда экспортируете готовую про-
дукцию?

–   Часть продукции экспортируем в 
страны ЕврАзЭС, Персидского залива, 
Китай, часть остается для местных по-
требителей. Выходу на запланированную 
мощность мешает недобросовестная кон-
куренция с некоторыми отечественными 
и иностранными производителями ка-
бельной продукции. Они изготавливают 
продукцию, не соответствующую действу-
ющим регламентам ЕврАзЭС. К сожале-
нию, многие заказчики не осуществляют 
входной контроль продукции, а доволь-
ствуются только формальным сертифи-
катом, в котором, кстати, и указано, что 
кабель изготовлен в соответствии с техни-
ческими условиями завода-изготовителя, 
которые на практике оказываются значи-
тельно хуже действующих регламентов. 
Я знаю очень мало заказчиков, которые 
запросили бы технические условия перед 
непосредственной покупкой кабельной 
продукции. Продукция заниженного се-
чения по жиле и по изоляционным мате-
риалам становится попросту опасной для 

эксплуатации и может привести к гло-
бальным бедствиям. Для борьбы с контра-
фактной продукцией мы совместно с кол-
легами из правительства разрабатываем 
ряд мер, для того чтобы заказчик уделил 
больше внимания контролю качества по-
ставляемой продукции. 

– Каков объем инвестиций в такое 
крупное предприятие?

– Российские инвестиции в строитель-
ство первой очереди Евразийского кабель-
ного завода составили $36 млн. Полностью 
проект оценивается в $124 млн. На протя-
жении этих лет мы вкладываем очень мно-
го средств, сил и времени. К сожалению, 
обратной стороной является планируе-
мый срок окупаемости всего комбината – 
порядка 15-17 лет, в связи с дороговизной 
технологий, не применявшихся на такого 
типа производствах ранее.

Помимо консервативной кабельной про-
дукции мы выпускаем линейки инноваци-
онных бюджетоэффективных кабелей.  

– Какое сырье вы используете в про-
изводстве?  

– Несмотря на то что производству все-
го год, мы быстрыми темпами нарабаты-
ваем партнерские отношения. Например, 
мы открыто демонстрируем заказчикам 
технологию производства кабельной про-
дукции, показываем, как происходит кон-
троль качества и испытаний на каждой 
линии и при каждой операции производ-
ства кабеля, партнер видит, насколько ми-
нимизирован человеческий фактор ввиду 
полной автоматизации выпуска продук-
ции, и что очень важно – наше предпри-
ятие использует первичную бескислород-
ную наивысшего качества медь 99,99%, 
лучшего качества алюминий и современ-
ные изоляционные материалы.

–   Как решаются кадровые вопросы 
на инновационном предприятии?

–  Концепция в теории простая, но на 
деле все значительно сложнее. Мы нани-
маем сотрудников из других промышлен-
ных предприятий, проводим обучение, 
затем аттестацию и отбор. При необходи-
мости отправляем их на обучение за ру-

беж, так же по возвращению проводим ат-
тестацию и присваиваем разряд. В случае 
отсутствия на рынке труда необходимых 
технических специалистов или руководи-
телей  привлекаем их из-за рубежа.

Если говорить в целом о рынке труда, 
при том что Алматы не является промыш-
ленным городом, но все же это крупней-
ший мегаполис Казахстана, кадровые 
вопросы мы решаем на месте, по мере их 
поступления и исходя из потребности.  

– Как видите свой выход на экспорт-
ные рынки, ведь высока конкуренция?

– В связи с тем, что сегодня цивилиза-
ция развивается на электрической тяге, а 
для передачи электроэнергии использу-
ются проводники, то надо понимать, что 
кабельных заводов в Казахстане, России 
и в мире в целом – огромное количество. 
Конечно, многих производителей слож-
но отнести к масштабным предприяти-
ям, но и эти цеха создают определенную 
конкуренцию, не говоря об исторических 
кабельных заводах. Например, в России 
на них трудятся целые семейные дина-
стии, или взять рынок Китая с суперсов-
ременным кабельным заводом TBEA, 
который освоил производство кабельной 
продукции напряжением 750 кВ. Показа-
телен рынок ОАЭ с масштабным игроком 
DuСАВ, принадлежащим правящей семье 
Дубая; большинство тендеров, вне зави-
симости от предложенной низкой цены 
от другого производителя, в любом слу-
чае отдаются DuCAB. Большая конкурен-
ция в кабельном бизнесе заставляет нас 
искать и находить новые решения как в 
технологическом плане улучшать потре-
бительские качества продукции, так и в 
персональном подходе и сервисе, который 
мы предоставляем клиенту. Мы осознаем 
всю ответственность за качество выпуска-
емой продукции, нас не интересуют разо-
вые сделки. В первую очередь мы работа-
ем исключительно над долгосрочными 
отношениями с нашим партнером, сегод-
ня клиентами завода зачастую являются 
именно частные инвесторы и застройщи-
ки, которым важно качество кабельной 
продукции. 
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Исследуйте горы
Jebel Jais 
Jebel Jais – это самая высокая гора в ОАЭ. 
Хаджарским горам в восточной части эми-
рата более 70 миллионов лет. На высоте 
1934 метра над уровнем моря открыва-
ются потрясающие пейзажи. Любителей 
горных поездок на байках и тех, кто ищет 
живописный маршрут, ждет дорога в 30 
километров, поднимающаяся к вершине. 
На горном хребте можно отдохнуть от пля-
жа и жары, тут на 10 градусов прохладнее, 
чем во всем эмирате.

Прокатиться на Jebel Jais Flight 
На горе Джебель Джейс на высоте 1 680 
метров над уровнем моря находится са-

мый длинный в мире зиплайн. Он попал 
в Книгу рекордов Гиннесса и закрепил за 
эмиратом репутацию лучшего направ-
ления для приключенческого туризма 
в регионе. Длина спуска – 2 830 метров, 
что равно размеру 28 футбольных полей. 
Скорость – 120-160 километров в час. 
Ощущения от полета просто незабывае-
мые. 

Неподалеку от зиплайна есть смотро-
вые площадки Jebel Jais Viewing Deck Park, 
расположившиеся на высоте 1 250 метров. 
Туристы любят смотреть отсюда в бинок-
ли на Персидский залив и скалистые доли-
ны Хаджарских гор, а также делать селфи 
на фоне потрясающих пейзажей.  

Пройти Jebel Jais Zipline Tour
Jebel Jais Zipline Tour – это девять плат-
форм, соединенных семью зиплайна-
ми над скалами и каньонами Джебель 
Джейс. Общая протяженность зиплайнов 
– 5 км (от 337 м до 1 км в длину), скорость 
полета достигает 60 км/ч. Весь маршрут 
проходит по воздуху, а завершает его са-
мый высокий подвесной мост в ОАЭ на 
высоте 1250 м над уровнем моря и 300 м 
над землей.

В ближайшем будущем для любителей 
экстрима на Джебель Джейс появятся Bull 
Maze –лабиринт с 35 препятствиями в воз-
духе, распределенными на трех уровнях 
20-метровой высоты. А самых отчаянных 
в первом квартале 2020 года будет ждать 
управляемая тарзанка на высоте 1 500 м 

над уровнем моря и 23 м над землей. Кро-
ме того, любители острых ощущений смо-
гут узнать в следующем году экстремаль-
ные методы выживания от Беара Гриллса 
в академии Рас-эль-Хаймы.  

Согласно туристической стратегии 
2019-2021, цель Департамента по разви-
тию туризма Рас-эль-Хаймы – закрепить 
позицию эмирата как наиболее быстро 
развивающегося туристического направ-
ления в регионе. Для этого будут расши-
ряться предложения для международ-
ных и внутренних рынков, проводиться 
роудшоу и маркетинговые кампании, 
ориентированные на туристов разных 
возрастов и интересов. Глобальная цель – 
привлечь 1,5 млн туристов к 2021 году и 3 
млн – к 2025 году. 

//  БИЗНЕС // ПУТЕШЕСТВИЯ

▀▀ Почему стоит отправиться в живописный 
арабский эмират Рас-эль-Хайма
Ежегодно туристический поток эмирата растет 

Мария Галушко

Рас-эль-Хайма – один из самых древ-
них арабских эмиратов и новое ак-
тивно развивающееся туристическое 

направление. Эмират расположился на 
севере, в устье Персидского залива, между 
Хаджарскими горами. По данным Депар-
тамента по развитию туризма Рас-эль-
Хаймы, в августе эмират посетило 118 тыс. 
туристов. Это новый рекорд по въездному 
туристическому потоку, с января по август 
он вырос на 5% по сравнению с аналогич-
ным периодом прошлого года. Казахстан 
занимает четвертое место по турпотоку 
эмирата (9%), второе – Россия (25,3%), а 
первое – Польша (26,6%).

Рас-эль-Хайма – это гораздо больше, 
чем пустыни и пляжи. Самый северный 
эмират ОАЭ может похвастаться величе-
ственными горами, пышными мангро-
выми зарослями, лечебными горячими 
источниками, а также терракотовыми 
дюнами и нетронутыми белоснежными 
пляжами. Рас-эль-Хайма – это четвертый 
по величине эмират общей площадью 
1,684 км2. Население эмирата – 345 тыс. 
человек. Тут солнечно 365 дней в году, но 
при этом в Рас-эль-Хайме прохладнее на 5 
градусов, чем в других эмиратах, а в горах 
на целых 10! Лучшее время для посещения 
эмирата – с октября по май. Зато летом, 
в несезон, тут гораздо меньше народу и 
ниже стоимость путевки. 

Как добраться до Рас-эль-Хаймы? 
Добраться из Алматы до эмирата мож-
но рейсом арабской авиакомпании Air 
Arabia, которая располагает современным  

парком самолетов, состоящим из Airbus 
320 и Airbus 321. Рейсы из Алматы до аэро-
порта Шарджи выполняются пять раз в 
неделю. Среднее время полета – 4,5 часа. 
Стоимость перелета в оба конца – от 126 
тыс. тенге. На борту самолета можно при-
обрести подарки   в каталоге Sky Mall, на-
сладиться разнообразием блюд в меню от 
Sky Cafe  и провести незабываемое время с 
развлечениями и фильмами вместе со Sky 
Time.

Аэропорт Шарджи, расположенный в 
самом сердце ОАЭ, находится всего в 50 
минутах езды от  Рас-эль-Хаймы, что дела-
ет его идеальным пунктом для часто лета-
ющих путешественников.

Отдых со вкусом 
Независимо от стоимости путевки пре-
красный сервис в Рас-эль-Хайме гаран-
тирован. По уровню комфорта местные 
отели ни в чем не уступают, а зачастую и 
превосходят лучшие гостиницы Европы.  
За последнее время количество забро-
нированных номеров в отелях Рас-эль-
Хаймы увеличилось на 3,7%, что привело 
к росту заполняемости гостиниц на 3,1% 
по сравнению с аналогичным периодом 
прошлого года.

«Мы рады, что так много туристов вы-
брали для отдыха Рас-эль-Хайму с ее пре-
восходными пляжами, терракотовыми 
пустынями и прекрасными пейзажами 
Хаджарских гор. Ранее в этом году мы 
представили несколько выгодных пред-
ложений в рамках летней маркетинговой 
кампании: Kids go free, скидки на посе-
щения главных активностей эмирата и 
специальные условия на проживание в от-
елях. Такой комплексный подход положи-
тельно повлиял на туристический поток в 
Рас-эль-Хайму», – отметил глава Департа-
мента по развитию туризма эмирата Раки 
Филлипс. 

Отельный фонд эмирата представлен 
6  700 номерами в 41 гостинице, в бли-
жайшее время он расширится еще на 
6 200 номеров. Планируется открытие 13 
новых отелей. Для привлечения в эмират 
2,9 млн туристов к 2025 году в Рас-эль-
Хайме намечено открытие 20  000 номе-
ров. 

Rixos Bab Al Bahr – Ultra All Inclusive: 
выгодная цена, высокое качество, пре-
восходный сервис и безопасность. Отель 
расположился на безупречном побере-
жье острова Аль-Марджан. Это идеаль-
ный выбор для спокойного и неповтори-
мого семейного отдыха: дизайнерские 
номера с видом на Персидский залив, 
множество аутентичных блюд интерна-
циональной кухни. Можно побаловать 
себя услугами в Anjana, крупнейшем спа-
центре Рас-эль-Хаймы: здесь вам предло-
жат фирменный турецкий хамам и мно-
жество развлекательных мероприятий 
для всех возрастов. Это отдых, во время 
которого можно позволить себе ни о чем 
не думать, потому что обо всем позабо-
тится персонал отеля.

Кухня тут самая разнообразная: эк-
зотические блюда османских турецких 
кулинарных традиций; отличный выбор 
блюд на гриле, которые приправлены ап-
петитными ароматами Южной Америки; 
блюда итальянской кухни; любители мо-
репродуктов найдут особые деликатесы в 
рыбном ресторане.  

Культура и наследие 
Рас-эль-Хайма – это 64 километра нетро-
нутых пляжей, прекрасная погода кру-
глый год, самый длинный зиплайн в мире, 
экскурсии, шопинг, развлечения, а также 
богатое культурное наследие, берущее 
свое начало в Бронзовом веке. 

Главной исторической достопримеча-
тельностью эмирата является Форт Дайя 
ХIХ века. Он был построен на стратеги-
ческой вершине холма с видом на залив. 
Как оборонительная военная башня, Форт 
Дайя играл важную роль в истории Рас-
эль-Хаймы. Другие разрушенные укрепле-
ния и сторожевые башни можно увидеть 
к югу от холма. В 1891 году битва с англи-
чанами привела к разрушению большей 
части укрепления. Смотровая площадка 
форта – одно из излюбленных мест для фо-
тосессий, с ее вершины открывается вид 
на Персидский залив и Хаджарские горы. 

Мечеть Моххамеда Бин Салима

Это крупнейшая сохранившаяся тради-
ционная мечеть в ОАЭ. Записи свиде-
тельствуют о том, что люди собирались 
молиться здесь в течение 400 лет. Постро-
енная из кораллового камня мечеть имеет 
60 внутренних колонн и впечатляющий 
потолок из мангрового дерева, а находит-
ся она на фундаменте мечети ХVIII века, 
которая была разрушена во время бри-
танской оккупации Рас-эль-Хаймы в 1819 
году. Затем ее неоднократно реконструи-
ровали. В ходе реставрации современные 
дополнения внутри и снаружи были убра-
ны, и взорам посетителей открылась ори-
гинальная архитектура здания.

Национальный музей  
Рас-эль-Хаймы

Находится в бывшем дворце правящей 
семьи Аль Касими, в настоящее время 
считается богатейшим музеем ОАЭ.  Он 
имеет обширную коллекцию археоло-
гических и этнологических артефактов. 
Особый интерес представляют различные 
документы, рукописи и договоры между 
правителями Рас-эль-Хаймы и Великобри-
тании. Есть также экспонаты традицион-
ного оружия, принадлежащего правящей 
семье, и археологические экспозиции о 
самых ранних поселенцах в этом районе, 
вплоть до позднего исламского периода. 
Этнографический раздел музея знакомит 
с традиционной жизнью эмирата, в том 
числе архитектурой, дайвингом с жемчу-
гом, финиковым земледелием, сельским 
хозяйством и рыболовством.

▀▀ Пересечение традиций и ноу-хау
Французская семейная фабрика делает успешный бизнес на столовом серебре 

Мария Галушко

Вековые традиции по изготовлению 
серебряных столовых приборов со-
хранил в себе французский бренд 

Puiforcat. Семейная фабрика была осно-
вана в 1820 году в Париже Жан-Батистом 
Фуксом и его двумя кузенами: Эмилем и 
Жозефом-Мари Пьюфорка. Именно они 
начали изготовлять и продавать серебря-
ную посуду, которая вскоре стала одной 
из лучших во Франции. Теперь компания 
присутствует и на рынке Алматы. Гене-
ральный директор Puiforcat Люк Деламбр 
поделился с корреспондентом делового 
еженедельника «Капитал.kz» секретом 
успеха бренда.

– Люк, расскажите о философии 
бренда.

– Философию Puiforcat составляет микс 
ремесла, искусства жить (Art de vivre) 
и творчества. Мы объединили вековые 
традиции французских мастеров по изго-
товлению качественных серебряных из-
делий. Наши посуда и столовые приборы 
– это не только произведение искусства, 
это то, что можно использовать в повсед-
невной жизни.

– Как вам удается 200 лет быть успеш-
ной компанией? 

– Наш бренд о традициях и современ-
ности. Puiforcat добился успеха благодаря 
введению новшеств, при этом оставаясь 
верным своему происхождению. За 200 
лет существования бренд прославился 
благодаря уникальному умению мастеров 
работать с серебром. Перейти от традици-
онного дизайна к современному, в стиле 
ар-деко смог Луи-Виктор Табуре, за кото-
рого во второй половине 19 века дочь Пью-
форка вышла замуж. Именно Луи-Виктор 
привнес в Puiforcat Haute Orfevrerie, что оз-
начает производство серебряных изделий 
самой высшей пробы.

Потомок Луи-Виктора Табуре Жан 
Пьюфорка в истории компании остался 
как известный авангардист своего вре-
мени, креативный директор, художник 
и настоящий мастер серебряных дел, ко-
торый произвел революцию в дизайне в 
1920-х годах и создал большое количество 
шедевров в стиле ар-деко. В то же время 
все изделия оставались в том же стиле, 
что делал его отец. Мы сохранили все его 
чертежи Жана, а их тысячи. Его работы 
можно увидеть в 9 музеях по всему миру, в 
частности, в Париже, Нью-Йорк, Детройте 
и др. Он создавал свои шедевры практиче-
ски нон-стоп, и удивительно, но все они 
соответствуют сегодняшнему времени.

До него изделия создавались больше 
для декора, Жан Пьюфорка же сделал их 
более функциональными, при этом сама 
производственная концепция осталась 
прежней – ручная работа. В парижском бу-
тике есть музей, где хранятся все оригина-
лы рисунков Жана Пьюфорка, с которыми 
может ознакомиться любой желающий. 
Мы поддерживаем это направление и 
ищем новые пути выражения совместно с 
молодыми дизайнерами для создания но-

вой продукции: инновационной, креатив-
ной, но в то же время сделанной вручную.

– Что, по вашему мнению, на казах-
станском рынке будет пользоваться 
наибольшим спросом? 

– Мы считаем, что люди в Казахста-
не все больше и больше интересуются 
Art de vivre – французским искусством 
жизни – и хотят привнести частичку его 
в свой дом. Мы верим в то, что у казах-
станцев и французов схожие привычки 
и традиции, такие как совместное при-
готовление еды, семейные посиделки за 
столом. Понимая это, мы предложили 
жителям Казахстана немного француз-
ской культуры без необходимости поезд-
ки в Париж.

– Сколько времени в среднем требу-
ется для создания коллекции?

– Мы никогда не торопимся с созда-
нием новой коллекции и думаем, что 
время только играет нам на руку. Нам 
важно знать, что получается именно то, 
что хочет видеть наш клиент и мы. По-
этому на разработку нового продукта и 
опробование разных вариантов можем 
потратить целых два или три года, пока 
не будем полностью удовлетворены ре-
зультатом. 

Если вы хотите оставаться на вер-
шине, то нужно убедиться, что про-
дукция, которую вы производите, соот-
ветствующего качества. На осознание 
идеи и воплощение ее в жизнь требует-
ся время. 

– Известны истории, как греческий 
магнат Ставрос Ниархос приобрел 
коллекцию Луи-Виктора и передал ее 
Лувру, а Энди Уорхол спасал творения 
Жана Пьюфорка от переплавки. Есть ли 
сейчас такие покупатели-ценители или 
коллекционеры?

– Действительно, еще есть такие поку-
патели из разных стран. Серебро всегда 
вызывало восхищение и продолжает это 
делать. Продукция Puiforcat по-прежнему 
высоко ценится такими коллекционера-
ми. Именно поэтому мы продолжаем тра-
дицию работы с лучшими дизайнерами. 
Некоторые из наших недавних коллекций 
сейчас находятся в музеях Европы или 
США. Особенно ценятся изделия сделан-
ные по дизайну Жана Пьюфорка. Цени-

тели со всего мира приезжают в бутик в 
Париже, чтобы как можно больше узнать 
о его судьбе, коллекциях, созданных им, и 
прикоснуться к процессу их создания. 

– Какими качествами должен обла-
дать дизайнер, чтобы получить возмож-
ность работать с Puiforcat?

– Он должен показать идентичность 
мышления, совместимую с философией 
Puiforcat. Суметь сделать что-то уникаль-
ное и при этом уважать «ДНК» марки. 
Дизайнер также должен суметь выразить 
серьезную заинтересованность в понима-
нии методов и возможностей серебряного 
дела, чтобы расширить наши ноу-хау до 
предела. Многие дизайнеры заинтересо-
ваны в работе с нашим брендом, потому 
что Жан Пьюфорка по-прежнему чрезвы-
чайно уважаем среди них. Во Франции 
есть школа, где молодых людей обучают 
дизайну и разным ремеслам. Между сту-
дентами этой школы мы провели конкурс. 
Победил 26-летний студент Луи Дубрейль, 
который создал необычный бокал для ко-
ньяка. Его основа одновременно может 
служить и крышкой, и подставкой. Он под-
держал «ДНК» марки и при этом сделал то, 
чего в Puiforcat никогда не делали.

– Каковы объемы продаж столового 
серебра в Европе и какую долю занима-
ет Puiforcat?

– Нет такого понятия, как рынок сто-
лового серебра. Обычно он включается в 
гораздо более широкий сегмент посуды и 
предметов домашнего обихода, поэтому 
трудно четко определить размер рынка. 
Из данных, собранных France Eclat – про-
фессиональным сообществом, созданным 
французскими компаниями в этом секто-
ре, – мы узнаем, что серебро составляет 
около 10% сегмента. Люди часто сравни-
вают нас с другими брендами, но Puiforcat 
– это больше о чистом серебре, а не об 
изделиях, покрытым серебром, и в то же 
время это творчество и креативность, при-
внесение новшеств. Это очень нишевый 
рынок, поэтому конкретных цифр тут нет.

– По вашим прогнозам, какова будет 
динамика в ближайшие годы и в каких 
странах будет расти спрос?

– Более традиционные коллекции пред-
почитают покупать в США и Европе. Там 
придерживаются традиций наличия сере-
бряных столовых приборов, особенно от 
нашего бренда. Особенно их любят в Нью-
Йорке и на западном побережье. Все более 
заинтересованным рынком в приобрете-
нии наших изделий становится Азия. На 
азиатском рынке у нас пока мало покупате-
лей, но с каждым годом их становится все 
больше. В Японии и Китае серебро – это не 
то, чем пользуются каждый день. Поэтому 
этот рынок для нас только открывается, и 
нам очень интересно его исследовать.

– Есть ли среди ваших покупателей 
рестораны? Какие они?

– Среди наших клиентов есть рестора-
ны, в основном очень престижные, такие 
как рестораны Алена Дюкасса. У нас сло-
жились прекрасные отношения с шеф-
поварами и кондитерами, такими как 
Пьер Ганьер и Пьер Эрме. С Пьером Ганье-
ром мы создали совместную коллекцию 
ножей. С очень популярным во Франции 
кондитером Пьером Эрме мы придумали 
блюдо для пирожных «макарун». То, что 
мы создаем, неотделимо от французской 
кухни и гастрономии. 

▀▀ Казахстанцы сыр почти не едят 
и почти не производят

Мариям Бижикеева

Казахстанский рынок производите-
лей сыра состоит из трех сегментов. 
Первый – это домашние произво-

дители, которых ласково называют «ка-
стрюльщиками». Они даже если и делают 
хороший сыр, но ограничены в объемах 
переработки сырья – не больше 30- 50 
литров молока за раз. Крафтовые произ-
водители, перерабатывающие до 2-3 тонн 
сырья. И крупные – заводы, имеющие, как 
правило, узкий ассортимент продукции, 
но представленные на полках супермарке-
тов. В чем заключается самый страшный 
кошмар сыровара и почему не стоит на-
деяться вернуть свои инвестиции раньше 
чем через 3-5 лет, деловому изданию «Ка-
питал.kz» рассказал Андрей Нагин, сыро-
вар и совладелец предприятия по произ-
водству крафтовых сыров.

– Андрей, какие первоначальные 
инвестиции потребовались, чтобы вы 
сегодня смогли занять нишу произво-
дителя сыра среднего сегмента?

– Запуск производства с моим объемом, 
открытие магазина и всего оборудова-
ния обойдется около $40-50 тыс. Но это 
не означает, что вы окупите вложенные 
первоначальные инвестиции через год и 
начнете получать прибыль. Это лишь оз-
начает, что вам нужно приблизительно 
столько средств, чтобы наладить посто-
янную обработку сырья и производство 
сыра. Все зависит от целей и сортовой 
ориентированности. Если сыровар хочет 
производить твердые выдержанные сыры, 
то только через год он получит продук-
цию, которую уже выставит на прилавок. 
Никакой романтики в бизнесе нет. Готов 
ждать полгода – год, пока он созреет? Тог-
да не жди окупаемости в этот период. Все 
это время бизнесмен только вкладывает, 
потому что останавливать производство 
нельзя, иначе через определенный цикл 
нечего будет предлагать покупателям. 
Если начинающий бизнесмен берет еще 
и кредит, то его накрывает бесконечная 
циклическая окупаемость собственных 
затрат на «длинных» сырах. 

– Это единственный вариант бизнес-
модели? 

– Есть два варианта ведения бизнеса 
производства сыров. Либо вы развивае-
те производство, увеличивая обороты, и 
становитесь производителем обычного 
продукта для супермаркетов. Либо вы вы-
бираете модель крафтового производства 
продукции, отличающейся от массовой, и 
производите наряду с простыми сырами 
выдержанные и эксклюзивные сорта. Тут 

я говорю об эффективных моделях. Так же 
невозможно быстро возвратить вложен-
ный капитал. Если вы заберете капитал – 
вы закончите этот бизнес. Почему – я уже 
объяснял. В сырах, как правило, нет дикой 
маржинальности. Как только ты начнешь 
забирать вложенные деньги раньше, чем 
произойдет зацикливание оборота, ты 
собственными руками вырубаешь произ-
водство с отложенным эффектом. К тому 
же есть так называемая производственная 
дыра, когда сыровар, приобретая после 
кастрюль более технологичное оборудо-
вание, должен производить гораздо боль-
ше, чтобы окупить все эти уже производ-
ственные процессы. Чтобы перепрыгнуть 
через эту дыру, нужны не просто средства, 
нужны знания технологий производства. 
Они минимизируют риски потерь или 
брака, которые есть при любом произ-
водстве. А в сырном бизнесе такие «мины» 
буквально на каждом шагу. Мы работаем 
по крафтовой стратегии и развиваемся за 
счет собственных средств, обеспечивая и 
производство, и увеличение объемов. Но 
в конечном итоге все упирается в куль-
туру потребления сыра, которой почти в 
Казахстане нет. Например, если произво-
дить сыр с плесенью, то какое количество 
казахстанцев его любят и едят? 

– Вы упомянули о форс-мажорах, ко-
торые могут обанкротить. С какими из 
них за три года существования столкну-
лись вы?

– Нам сильно подрезала крылья проло-
женная рядом с магазином линия BRT. По-
сле ее открытия продажи сразу же упали 
в 2,5-3 раза. Люди просто не хотят ехать 
на улицу Тимирязева. Результат: бизнес 
откатился в своем развитии на восемь 
месяцев назад, у нас образовались долги 
по аренде, поставщикам молока. Часть 
коммунальных затрат резко также уве-
личивается при переходе из домашнего 
изготовления в производство. Например, 
электроэнергия – это затраты не только на 
микроклимат в хранилище, где созревают 
сыры, но и на переработку молока. Вода, 
кстати, тоже недешевое удовольствие: 
только для охлаждения и нагрева сыро-
варки в производственном цикле объемом 
200 литров необходимо около 2 кубов. А 
теперь посчитайте, сколько нужно воды, 
если мы перерабатываем по 2-3 тонны мо-
лока. На сегодня мы закрыли все долги и 
частично восстановили трафик, но мы это 
сделали за счет огромного труда, задержек 
по зарплате и расхода запасов резервного 
хранилища. 

– Какова калькуляция окупаемости 
самого недорогого сыра? 

– Есть математика производства, ко-
торая всегда строится от сырья и готово-
го продукта. То есть для производства 1 
килограмма сыра необходимо 10 литров 
молока, которые стоят около 200 тенге за 
литр. В итоге 2000 тенге – это себестои-
мость белка в молоке, с которым сыровар 

еще ничего не сделал. Соответственно, от-
куда у некоторых производителей сыр за 
1200 тенге – это большой вопрос. У нас ми-
нимальная цена свежего сыра, то есть его 
полная производственная себестоимость, 
– 2850 тенге за килограмм, его продажная 
цена – 3000 тенге. 

– Какой оборот в вашем бизнесе при 
оптимистичном и пессимистичном рас-
кладе?

– Если вы держите широкий ассорти-
мент, управляете логистикой выработки 
и продажами, то можно условно брать 
среднюю прибыль от средней стоимости 
за килограмм сыра: она составляет при-
близительно 1 тыс. тенге. То есть за 100 
килограммов реализованной продукции 
я получаю 100 тыс. тенге. Но это, конеч-
но, если эти 100 килограммов продают-
ся. Реализовать такое количество в день 
нереально. Самый оптимистичный рас-
клад для средней сыроварни – это общий 
годовой оборот в 50-100 млн тенге, а вот 
прибыль точно посчитать затруднитель-
но, ибо нужно понимать, сколько и какие 
сорта сыров производятся, сколько на 
хранении, сколько на вызревании и так 
далее. На сегодня мы имеем 76 товарных 
позиций сыра, где минимальная цена со-
ставляет 3 тыс. тенге, а максимальная – 20 
тыс. тенге. Маржинальность у каждого  
сорта сыра своя, и сложность в том, что 
она меняется каждый день. Чем больше у 
вас сыр на обслуживании, тем больше его 
себестоимость, и опять же у каждого сорта 
сыра свой срок выдержки и реализации. 
Еще один фактор – реализация: разные 
сорта сыра имеют разную популярность, 
и нужно все время управлять и прогно-
зировать объем производства, деля его 
на временные этапы и предусматривая 
естественные пики и спады потребления. 
Если этого не делать, риски всего бизнеса 
растут в геометрической прогрессии. 

– Что самое затратное?
– Самое дорогое в нашем бизнесе – это 

знания, без которых в производство сыра 
лучше не лезть: потеряете и деньги, и вре-
мя. Полки, хранилища, холодильники, 
камеры, оборудование обходятся не так 
дорого, как кажется. Дороже обходится 
обслуживание сыров технологом и расход 
электроэнергии. Аффинаж – это работа 
по выдержке сыров и их правильному со-
зреванию и хранению. Это очень долго, 
дорого и высокорискованно. Представьте: 
вы год следите за сыром, а партия ока-
зывается бракованной, потому что даже 
экспресс-исследования не показали брак 
самого сырья для этой партии или были 
нарушения подачи электроэнергии, на-

рушения в обслуживании технологом. Я 
вам признаюсь, что вот страшнее кошма-
ра для сыродела представить сложно. По-
этому инвестировать в знания и обучение 
персонала – самое важное и затратное, это 
серьезно улучшит эффективность произ-
водства и снизит риски.

– С каких показателей рынка вы на-
чали производство? Ведь главным фак-
тором должен быть спрос. Его было 
достаточно, чтобы запустить свое про-
изводство?

– Мы не просто решили купить боль-
шую кастрюлю и варить сыр. Прежде чем 
выйти на рынок с моделью крафтового 
производства серьезного объема, мы тща-
тельно мониторили и анализировали ры-
нок. Нам нужно было наглядное понима-
ние того, что здесь происходит. Три года 
аналитики рынка, полевых опросов по 
сегментам и потребителям, и выясняется, 
что в стране нет ни потребителя, ни про-
изводителя. И такая ситуация во всех 16 
городах, которые мы проанализировали. 
Да, домашние сыроделы работают, но это 
тот сегмент, который никак не влияет на 
развитие рынка и очень слабо – на куль-
туру потребления продукта. Многие из 
таких домашних производителей даже не 
пастеризуют молоко, потому что для них 
это дорогое удовольствие, а это сильно 
влияет на себестоимость продукта. Да, в 
стране есть несколько заводов, которые 
производят продукт для полок магазинов. 
Но они также не формируют именно куль-
туру потребления. Сыр непопулярных со-
ртов сам себя не продает, его нужно уметь 
продавать, а потребитель должен узна-
вать. Все же большая часть объема сыра 
или сырного продукта в страну завозится. 
Она создает конкуренцию отечествен-
ным производителям, но, чтобы продукт 
доехал и попал на стол казахстанцу, про-
изводители активно используют химию, 
добавки, стабилизаторы, а иногда и фаль-
сифицируют продукт, называя его сыром. 
То есть я бы с натяжкой назвал эти сыры 
натуральными. 

– Вы акцентируете внимание на том, 
что в Казахстане нет культуры потре-
бления… 

– Если вкратце, то в Казахстане сыр 
почти не едят, а заводы почти его не про-
изводят. Да, у нас нет культуры потребле-
ния, потому что в среднем казахстанец 
ест сыр два раза в неделю, а, например, 
европеец – два раза в день. То есть раз-
рыв в показателях больше чем в 10 раз. 
Для меня единственным выходом было 
решение сформировать собственного по-
требителя, наладив производство по всем 
традициям крафтового сыроделия. Ведь 
только качественный продукт, отличный 
от полочного в супермаркетах, спосо-
бен вернуть покупателя в мой магазин 
и привлечь новых клиентов. Кроме того, 
мы являемся идеологами и организато-
рами Казахстанского сырного фестиваля 
и тематических ярмарок. Мы также за-
нимаемся подготовкой будущих кадров и 
ведем курс практического сыроделия для 
студентов АТУ, обеспечиваем им произ-
водственную практику. 
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 // АВТОМОБИЛИ

Полосу подготовил Диаз Абылкасов

▀▀ «Умная» Toyota и самая массовая Lamborghini
Сегодня в нашей авторубрике: итоги продаж казахстанского авторынка за 9 месяцев 2019 года,  
новый транш в рамках программы льготного автокредитования, Toyota с искусственным интеллектом, 
первый электромобиль марки Volvo и самая массовая модель Lamborghini

Льготное автокредитование: 
деньги будут

Ассоциации казахстанского автобиз-
неса сообщает, что в рамках госу-

дарственной программы льготного кре-
дитования автомобилей казахстанской 
сборки Национальным банком РК в до-
полнение к уже выделенным БВУ 14,5 
млрд тенге до конца 2019 года будет вы-
делено еще 5,5 млрд тенге. Этого должно 
хватить на кредитование покупки около 
2800 авто.

Напомним, госпрограмма льготного 
автокредитования работает с 2015 года 
и рассчитана на 20 лет. Кредитование по 
программе имеет револьверный характер: 
платежи от погашения действующих кре-
дитов направляются на новые автокреди-
ты. Всего на реализацию программы были 
выделены четыре транша на общую сумму 
42 млрд тенге. С учетом всех траншей и ре-
вольверного освоения средств, льготные 
автокредиты получили 15,9 тыс. казах-
станцев на сумму 71,7 млрд тенге.

Huracan – самый  
массовый Lamborghini

Пока свежий суперкроссовер 
Lamborghini Urus, продажи которого 

начались летом прошлого года, набирает 
обороты, самой массовой моделью знаме-
нитого итальянского бренда стала млад-
шая спортивная модель Huracan.

На заводе в Сант-Агата-Болоньезе выпу-
щен серый Lamborghini Huracan с порядко-
вым номером 14022, который отправится 
к заказчику в Южную Корею. Именно та-
ким тиражом разошелся предшественник 
Huracan – суперкар Gallardo, который до 
сих пор удерживал звание самого массо-
вого Lamborghini. Причем 14 тыс. Huracan 
выпущено всего за 5 лет, тогда как Gallardo 
потребовалось для этого десять (с 2003 по 
2013 год).

Сейчас семейство Huracan находится в 
процессе обновления. В начале этого года 
увидели свет модернизированные купе  и 
родстер Huracan Evo, а следом обновлению 
подвергнутся базовые заднеприводные 
версии и экстремальные модификации 
Performante. 

«Умная» Toyota

Главная особенность новой концепту-
альной Toyota LQ, подготовленной к 

автосалону в Токио – Yui (по-японски это 
«мягкая связь»), искусственный интел-
лект, разработанный институтом Toyota 
Research. По задумке, он должен стать 
спутником и компаньоном в поездке. 
Система может определять привычки и 
предпочтения седоков, она учится под-
страиваться под них, причем для иденти-
фикации настроения человека анализу 
подвергаются даже тон голоса и манера 
разговора. Yui может менять настройки 
климатической установки и аудиосисте-
мы, а также управлять освещением салона 
в зависимости от состояния водителя.

В подчинении искусственного интел-
лекта находится и автопилот, причем 
Toyota заявляет четвертый уровень авто-
номности из пяти, то есть в большинстве 
ситуаций LQ сможет передвигаться без по-
мощи водителя. В том числе самостоятель-
но уезжать на поиски парковочного места 
(минимальный интервал до соседних 
машин составляет 20 см) и возвращаться 
обратно по вызову. Еще одна особенность 
– активные фары с системой подвижных 
микрозеркал: они могут «рисовать» пред-
упреждения на дорожном покрытии (на-
пример, для пешеходов).

Похожую модель под названием 
Concept-i  Toyota представила около трех 
лет назад, но тогда это был лишь макет на 
колесах – с подъемными дверями, хруп-
ким салоном и сырой электроникой. Зато 
нынешний LQ полностью функционален. 

Дизайн и пропорции бережно сохране-
ны, но Toyota LQ имеет обычные распаш-
ные двери, привычные зеркала, стеклоо-
чистители и прочие атрибуты готового к 
эксплуатации автомобиля. По размерам 
это почти Toyota Prius: длина – 4530 мм, 
ширина – 1840 мм, высота – 1480 мм, а ко-
лесная база – те же 2700 мм. Масса – 1680 
кг.

Четырехместный салон тоже ближе к 
реальности, хотя привычным здесь вы-
глядит разве что руль. Перед водителем 
– OLED-дисплей, но основной массив дан-
ных отображает проектор, разработанный 
совместно с Panasonic: с его помощью до-
стигается эффект большого «парящего» 
экрана, который расположен перед маши-
ной (виртуальное расстояние можно из-
менять от 7 до 41 метра). Сиденья – с по-
догревом и вентиляцией, есть ионизатор 
воздуха.

У машины появилось полноценное шас-
си с независимой задней подвеской. Разу-
меется, это электромобиль. Его дальность 
хода на одной зарядке – до 300 км.

Еще почти год Toyota будет заниматься 
доводкой и испытаниями своего детища, 
а в июне будущего года обещает начать 
тест-драйвы для всех желающих. LQ будут 
ездить по улицам Токио, а оставить пред-
варительную заявку на пробную поездку 
можно уже сейчас.

Первый электромобиль Volvo

Первой чисто электрической серийной 
моделью шведской марки стал ком-

пакт-кроссовер XC40 P8 AWD Recharge. 
Модульная платформа CMA, на которой 
построен обычный Volvo XC40, изначаль-
но разработана с расчетом на гибридные и 
полностью электро версии.

Визуально электрический XC40 отли-
чается заглушкой вместо решетки ради-
атора и слегка измененными бамперами. 
Салон в целом тот же, но пересмотрена 
графика виртуальных приборов, а главная 
новинка – мультимедиа с операционной 
системой Android Automotive OS, которая 
имеет функцию дистанционного обновле-
ния «по воздуху» и ряд электромобильных 
приложений.

Версия Recharge имеет два одинаковых 
электродвигателя – по одному на каждой 
оси – суммарной отдачей 408 л.с. Тяговая 
батарея емкостью 78 кВт/ч установлена 
под полом и интегрирована в силовую 
структуру кузова. Заявленный пробег на 
одной зарядке превышает 400 км по циклу 
WLTP, а перезарядка на 80% от «быстрого» 
терминала занимает 40 минут.

До 100 км/ч первый электрический 
Volvo разгоняется за 4,9 секунды – это са-
мая динамичная версия в семействе XC40. 
Но максимальная скорость – относитель-
но скромные 180 км/ч. Кроме того, у элек-
тромобиля уменьшен объем багажника: 
413 л против 460 у бензиновых и дизель-
ных модификаций. Зато спереди обору-
дован дополнительный багажный отсек 
объемом 31 л. Он может пригодиться для 
хранения зарядного кабеля.

На рынок Европы электрический XC40 
выйдет в начале следующего года. К 2025 
году Volvo планирует выпускать только 
гибриды и электромобили, а к 2040-му – 
полностью перейти на электротягу.

Авторынок Казахстана: итоги 9 месяцев

По данным Ассоциации казахстанского 
автобизнеса (АКАБ), с января по сен-

тябрь 2019 года в Казахстане через офици-
альные каналы реализован 51  871 новый 
легковой и коммерческий автомобиль, 
включая экспорт. Это на 19% больше, чем 
за аналогичный период прошлого года.

«С учетом оставшихся трех месяцев 
в текущем году автомобильный рынок 
страны перешагнет отметку 70 тысяч, из 
которых 40 тысяч единиц легковой и ком-
мерческой техники отечественного произ-
водства», – прокомментировала вице-пре-
зидент АКАБ Анар Макашева.

Автомобильный рынок страны про-
должает держать заданный в начале года 
темп, продажи новых авто в сентябре 2019 
года, включая экспорт, увеличились по 
сравнению с августом текущего года, ка-
захстанские дилеры продали  5968  легко-
вых автомобилей и легкой коммерческой 
техники, а также 673 единицы грузовиков, 
спецтехники и автобусов, из них 373 авто 
казахстанской сборки были экспортиро-
ваны в Россию, Узбекистан, Кыргызстан и 
Беларусь.

Самая продаваемая марка по итогам 
девяти месяцев – Lada,  11  092 единицы 
(+15% к результату прошлого года), на вто-
ром месте Toyota – 10 524 единицы (+15%), 
на третьем – Hyundai, 10 008 авто (+76%). 
На тройку лидеров авторынка в Казахста-
не традиционно приходится больше поло-
вины всех продаж.

На четвертой позиции Kia с результатом 
2358 единиц, на пятой – Renault, 1796 еди-

ниц, на шестой Nissan – 1664 единицы, на 
седьмое место стремительно поднялся уз-
бекский Ravon с 1657 проданными авто, на 
восьмом Volkswagen – 1312 авто.

В разрезе моделей по итогам девяти 
месяцев продолжает лидировать  Toyota 
Camry  (4776  единиц), на второй пози-
ции  Lada Granta  (3664  единицы), трой-
ку лидеров замыкает  Hyundai Tucson  – 
3256  единиц. Четвертое место  у Lada 
Vesta  (2653  единицы), пятое – у Lada 
4x4  (2469  единиц),  шестое – у Hyundai 
Accent (2147 единиц), седьмое – у Hyundai 
Elantra (2014 единиц), восьмое – у Hyundai 
Creta  (1775  единиц),  девятое – у Toyota 
Land Cruiser Prado (1681 единица) и деся-
тое – у Lada Largus (1660 единиц).

Больше всего новых автомобилей с 
января по сентябрь купили жители Алма-
ты – 13 855 единиц на сумму 159,99 млрд 
тенге. 

На втором месте Нур-Султан  – 9 913 
единиц стоимостью 108,09 млрд тенге. 
Затем идут Шымкент (3735 авто на сумму 
31,19 млрд тенге), Атырау (3385 авто на 
28,39 млрд тенге) и Костанай (3169 авто на 
33,01 млрд тенге).

За девять месяцев 2019 года в Казах-
стане произведено 33  500 транспортных 
средств всех типов, что на 47,5% больше, 
чем за аналогичный период прошлого 
года. Из них 29 846 легковых автомобилей 
(+41,2%), 2133 грузовика (+166%), 848 ав-
тобусов (+267%), 613 прицепов и полупри-
цепов (+58%) и 60 единиц прочей специ-
ализированной техники.


