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Мы в сети

▀▀ Шаргуль Назарбекова:  
Репутация – решающий фактор 
при расширении бизнеса

Асия Агибаева

Шаргуль Абсаматовна Назарбекова 
больше 20 лет занимается бизне-
сом, причем не самым простым. 

Она начала с поставок генераторов от ми-
ровых производителей, затем организова-
ла производство оборудования на терри-
тории Казахстана и в прошлом году стала 
работать в строительном секторе. Деваль-
вация явилась шоком, но в то же время 
стимулом для развития бизнеса Шаргуль 
Назарбековой. Некоторые активы ей при-
шлось продать, чтобы выполнить договор-
ные обязательства, но при этом она смогла 
создать резервы для роста. В преддверии 
Международного женского праздника 
корреспондент «Капитал.kz» побеседовал 
с бизнес-леди о развитии ее компании, 
уроках девальвации и самых сложных 
проектах. 

– Шаргуль Абсаматовна, чем вас при-
влек строительный сектор? Почему ре-
шили заняться и этим направлением?

– Из-за девальвации. Когда произошел 
обвал тенге, сектор малой энергетики на 
определенное время замер. Так как мы 
напрямую зависимы от валюты, ждали, 
когда все стабилизуется. В то время я ре-
шила заняться капитальным ремонтом 
своего алматинского офиса на проспек-
те Суюнбая. Здание было 1958 года по-
стройки и требовало капремонта. Вот с 
этого все и началось. Необходимо было 
провести обследование силовых эле-
ментов здания, узаконить планируемые 
архитектурные решения, подготовив 
проектную документацию, проработать 
дизайн выставочного зала, учесть осо-
бенности технологических процессов в 
производственных помещениях, включая 
и размещение испытательных стендов. 
Первоначально в качестве подрядчика об-
ратились к строительной компании, они 
все задачи сами не решали, а привлекали 
субподрядчиков-проектировщиков, стро-
ительно-монтажные работы выполняли 
субподрядчики-монтажники, субподряд-
чики-отделочники и так далее. 

Так и родилась в ноябре 2019 года идея 
создания генподрядной строительной 
компании с квалификационной первой 
категорией «BIOEN GROUP», основным ви-
дом деятельности которой является строи-
тельство и капитальный ремонт зданий и 
сооружений. Понимала, чтобы держаться 
на плаву, компании необходимо диверси-
фицироваться и расширять сферу деятель-
ности. В процессе развития генподрядной 
составляющей компании «BIOEN GROUP» 
познакомилась с известным человеком 
в строительном бизнесе – Серикбаевым 
Ардаком Жамбуловичем. Лидер в своем 
деле, строительный гигант. В декабре 
Президент Казахстана Касым-Жомарт То-
каев наградил Ардака Жамбуловича ор-
деном Труда. Я рада за своих партнеров, 
их награды и успехи. После достаточно 
конструктивных переговоров с Ардаком 

Жамбуловичем принято решение создать 
строительную компанию «BIOEN GROUP».

– Для многих крупных компаний ис-
пытанием стала девальвация. Какой 
опыт вы вынесли из того периода?

– Если суждено упасть, то надо встать. 
Обязательно подняться и идти. До сих пор 
с ужасом вспоминаю, как все на глазах 
рушилось. Для поддержания компании и 
сохранения персонала начала продавать 
свои активы за бесценок, чтобы не быть 
недоброкачественным поставщиком на 
рынке, надо было платить за оборудова-
ние заводу-изготовителю для своевремен-
ной поставки товара заказчику.

Из-за девальвации образовались долги, 
которые надо было шаг за шагом закры-
вать. Думала, не выдержу, но на все воля 
небес. Выстояла и встала с мыслью, что 
надо работать, ведь за мной дистрибуция 
мировых брендов на территории Казахста-
на. Слишком много вложено труда в гене-
раторный бизнес. Когда уже время плоды 
пожинать, уступать не в моем характере. 
Коллектив компании, заказчики и заво-
ды-изготовители смотрят на меня и ждут 
моих действий. Я говорю: «Только вперед!» 
Бизнес – это игра. Веду строгий расчет и 
делаю все для победы. Взаимоотношения 
с клиентами строю на основе доверия и 

выполнения всех данных обещаний – это 
считаю главным условием при создании 
прочной репутации. Репутация же, в свою 
очередь – решающий фактор при расши-
рении бизнеса.

– Ваша компания «BIO ENERGY LTD» 
образована 20 лет назад. Какие события 
вы можете назвать ключевыми в ее раз-
витии? 

– Мы сразу определили для себя основ-
ные принципы ведения бизнеса: предо-
ставление заказчику качественных това-
ров, точное и своевременное выполнение 
его требований с оказанием максимально 
эффективных и конкурентоспособных 
услуг. Поставка высококачественного 
оборудования и выполнение монтажных 
и пуско-наладочных работ – приоритет 
деятельности компании. Мы гарантиру-
ем полную реализацию проектов на всех 
этапах от обсуждения технических и кон-
структивных решений до сдачи объекта 
«под ключ» с последующим сервисным со-
провождением. При реализации различ-
ной сложности проектов шаг за шагом я, 
как руководитель компании, получала но-
вые знания, которые очень пригодились в 
моей профессиональной деятельности.

[Продолжение на стр. 2]
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В РК 1,6 МЛН 
СУБЪЕКТОВ МСБ

На конец декабря 2019 года в стране было 
зарегистрировано 1,6 млн субъектов малого 
и среднего предпринимательства – на 1,7% 
больше, чем в предыдущем году. К действу-
ющим относилось 1,3 млн из них – на 7,2% 
больше, чем годом ранее. 64,3% действую-
щих СМСП – индивидуальные предпринима-
тели, 19,4% – юридические лица малого пред-
принимательства, 16,1% – крестьянские или 
фермерские хозяйства; юридические лица 
среднего предпринимательства составили 
всего 0,2%. В региональном выражении наи-
большее количество как зарегистрирован-
ных, так и действующих субъектов малого 
и среднего предпринимательства в Алматы. 
В мегаполисе числится 190,2 тыс. действу-
ющих субъектов МСП, доля от РК составила 
14,3%. В тройку лидирующих регионов так-
же вошли Туркестанская область (142 тыс. 
действующих субъектов МСП) и Нур-Султан 
(134,5 тыс. ед.). Замыкают топ-5 Алматин-
ская и Восточно-Казахстанская области 
– 122,4 тыс. и 88,9 тыс. субъектов МСП субъ-
ектов МСП. В целом 51% действующих пред-
приятий МСП приходится на первую пятерку 
регионов страны. Вместе с ростом количества 
субъектов МСП растет и их вклад в нацио-
нальную экономику. Если в 2014 году доля 
малого и среднего предпринимательства в 
ВВП страны составляла 25,9%, то в 2018-м она 
достигла 28,4%, а по итогам первого полуго-
дия 2019 года доля МСП в ВВП РК составила 
28,5%. В целом за 2018 год выпуск продукции 
субъектами малого и среднего предпринима-
тельства в РК составил 26,5 трлн тг, увеличив-
шись за год на 13,9%. За девять месяцев 2019-
го выпуск продукции увеличился на 8,9% за 
год (в сопоставимых ценах) и составил 21,1 
трлн тенге. (finprom.kz)

«МЫ АЛМАТЫ» 
ПРИВЛЕК  
583 ТЫСЯЧИ ЕВРО

В проект «Мы Алматы» было направлено 
583 тыс. евро. Из них, 430 тыс. евро поступи-
ло от Европейского союза, 153 тыс. евро – от 
Британского совета. Об этом сообщил руко-
водитель образовательных и социальных 
программ Британского совета в Казахстане 
Данияр Мукитанов. В Британском совете со-
общили, что проект «Мы Алматы», который 
был запущен в 2017 году, закончился. Про-
ект привлек более 1 тыс. горожан, а также 
представителей органов власти к работе по 
улучшению среды и повышению качества 
жизни в городе. За три года за счет инициа-
тивы было профинансировано 10 обществен-
но-значимых проектов в сфере экологии, 
городского досуга и инфраструктуры. Также 
организованы форумы и конференции. Авто-
ры лучших идей получили гранты – по 5 тыс. 
евро каждый. В рамках проекта «Мы Алма-
ты» запущены экопроект по переработке от-
ходов «Tazalyk», городская Саунд-арт лабора-
тория, проект по поддержке труда пожилых 
людей «С любовью в каждой петельке», ум-
ное общественное пространство в микрорай-
оне Карасу, городская ферма в Ботаническом 
саду, мастерская по переработке пластико-
вых отходов в готовую продукцию Rocket 
plastic, мобильное приложение Eco-Scan, а 
также проекты «Район, комфортный для не-
зрячих», «Оазис Алматы», «Citizen Playground 
(микроклуб 3.0)». Проект «Мы Алматы» был 
запущен для того, чтобы помочь мегаполису 
в реализации Программы развития горо-
да до 2020 года в сфере культуры, бизнеса и 
формирования города активных граждан. 
(kapital.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

Наиболее запоминающимся для нашей 
компании стал проект поставки дизель-
ного электроагрегата в МЦПС «Хоргос». 
Очень непросто было выиграть тендер и 
затем довести проект до финиша, учиты-
вая девальвацию национальной валюты и 
срыв сроков поставки генератора заводом 
«Алимар Макина». С этим предприятием 
сотрудничаем с 2008 года. Конечно, были 
разные ситуации, но поставка электро-
агрегата была плохим исключением. И 
взлет, и падение. Из-за девальвации тенге 
в убыток компании генератор для «Хорго-
са» был все-таки поставлен, смонтирован 
и сдан заказчику. Для меня, как руково-
дителя компании, имидж и договорные 
обязательства превыше всего. Обиду на 
завод не держу. Пришлось реализовать 
достаточно капиталоемкие активы, что-
бы не сорвать договор. Все помнят, как в 
феврале 2017 года курс тенге со 180 резко 
подскочил до 380 тенге за доллар, это было 
шоком для бизнеса. С 2017 года полностью 
перешли к сотрудничеству с европейским 
заводом.

– Вы ведь как официальный дистри-
бьютор Mitsubishi Power Generation за-
нимаетесь не только продажей самих 
генераторов. Какие еще услуги получа-
ют клиенты компании?

– После проблем с поставкой электро-
агрегата для МЦПС «Хоргос» в 2017 году и 
для исключения рисков срыва договоров с 
заказчиками пришлось свернуть сотруд-
ничество с заводом «Алимар» в Турции, 
который в то время являлся дистрибьюто-
ром Mitsubishi Power Generation в Средней 
Азии. В Казахстане право представлять 
интересы производителя с мировым име-
нем Mitsubishi Power Generation доверено 
нашему предприятию.

В настоящее время мы являемся дис-
трибьютором завода Presicion Industries 
(Дубай), которым руководит мистер Мо-
тасима Аль Доур. Завод в мире силового 
электрогенерирующего оборудования за-
нимает лидирующие позиции.

Наша компания предлагает заказчикам 
различной мощности электроагрегаты с 
двигателями Mitsubishi Power Generation, 
но другого завода-изготовителя. По реги-
ону Средней Азии партнерство с Mitsubishi 
Heavy Industries заключила турецкая 
компания Aksa Power Generation во главе 
с генеральным директором. С 2004 года 
до сих пор продолжаем сотрудничество с 
ними. Благодарю коллектив завода Aksa и 
Гюнгормюша Гекхана за совместную ин-
тересную и эффективную работу по энер-
гообеспечению ответственных объектов 
на территории Казахстана.

Для поставки электроагрегатов боль-
ших мощностей заключено дистрибью-
торство с заводом Sheaf Power Limited 

(Великобритания), продукция которого, 
учитывая соотношение «цена-качество», 
несомненно, будет востребована в интере-
сах наших заказчиков.

– А какова динамика спроса на гене-
раторы? Какие факторы на нее влияют?

– Динамика спроса на генерирую-
щие мощности очевидно отрицательна, 
объемы заказов значительно снижены. 
Причин много, но основная – девальва-
ция тенге. Бизнес Казахстана, и не толь-
ко, переживает не лучшие времена, но 
наша компания благодарит заказчиков 
на территории Казахстана за интерес к 
нашей продукции и нашим услугам. И, 
конечно, наша компания, несмотря на 
достаточно сложные условия, оправда-
ет доверие клиентов и непременно, как 
на протяжении предыдущих 20 лет, вы-
полнит обязательства в соответствии с 
техническим заданием и проектной до-
кументацией.

– За счет чего удерживается лидер-
ство?

– Наша компания является дистрибью-
тором мировых лидеров на рынке предо-
ставления специальных и стандартных 
энергетических решений. Мы постоянно 
работаем над повышением качества вы-
полняемых работ, обучаем персонал, от-
слеживаем изменения в нормативной и 
регламентирующей документации, изуча-
ем опыт компаний – лидеров, и, конечно, 
работаем с заводами-изготовителями по 
поставке оборудования и систем управле-
ния, адаптированных к условиям Казах-
стана и требованиям заказчика.

Это могут быть бензиновые и дизель-
ные электроагрегаты, а также электро-
агрегаты, работающие на природном 
газе, коммутационное и распределитель-
ное электрооборудование для резервной 
и основной подачи электроэнергии для 
электропитания государственных заказ-
чиков, объектов силовых структур, част-
ных потребителей и коммерческих орга-
низаций.

– Ваши генераторы стоят на многих 
крупных объектах страны. Были ли осо-
бенно сложные проекты? 

– Вспоминается проект, где заказчиком 
для нас была компания Siemens KZ, кото-
рая являлась генподрядчиком «Казахстан 
темир жолы». По договору необходимо 
было поставить порядка 130 изделий в 
контейнерном исполнении. Наши специ-
алисты в Казахстане изготовили погодо-
защитные кожухи и контейнеры (в том 
числе и в антивандальном исполнении), 
адаптированные панели управления. Со-
ответствовать требованиям по качеству 
такой крупной компании, как Siemens, для 
нас честь. Как и честь быть поставщиком 
услуг для «Тенгизшевройла», объектов 

КНБ и Министерства обороны Казахстана, 
торговых центров «Рамстор», Алма ТВ и 
многих других, реализация которых тре-
бовала концентрации усилий всех специ-
алистов нашей компании.

В качестве требований заказчиков к 
электроагрегатам особое внимание к экс-
плуатационным характеристикам двига-
телей. Мы предлагаем экологически чи-
стые, с высоким кпд, надежные, удобные 
в эксплуатации и высокоресурсные двига-
тели фирмы Cummins Perkins UK Engines. 
Они с успехом применяются практически 
во всех типах автомобильной и автотрак-
торной техники, различных машинах и 
механизмах. Вы найдете их также в каче-
стве судовых ходовых двигателей и источ-
ников электропитания на судах различ-
ных классов.

Bioenergy Middle Asia обязуется предо-
ставлять самое лучшее на всех этапах 
реализации – проектирования, изготов-
ления, монтажа и сервисного сопрово-
ждения с учетом особенностей каждого 
объекта. Применяя оригинальное обо-
рудование, запасные части и комплек-
тующие, расходные  компоненты, масла 
и специальные жидкости, мы обеспечи-
ваем качество и работоспособность на 
протяжении всего периода жизни наших 
изделий.

– Вы в бизнесе уже почти 30 лет. Как 
за эти годы трансформировался наш 
рынок – стало легче или сложнее рабо-
тать, как изменились требования кли-
ентов?

– За последние пять лет рынок генера-
торов для коммерческой недвижимости 
и промышленных объектов существенно 
сократился. Серьезно изменилась и его 
структура.

Причиной послужило резкое подоро-
жание импортных установок и комплек-
тующих ввиду девальвации тенге.

Множество потребителей в недалеком 
прошлом не имело постоянного или на-
дежного присоединения к электрическим 
сетям. Да и сами сети были в плохом со-
стоянии. Это вынуждало использовать ди-
зельные генераторные установки, чтобы 
объекты хоть как-то существовали.

На сегодняшний день на мировом 
рынке представлены генераторы более 
70 марок. Конкуренцию качественной 
продукции мировых популярных брен-
дов составляют относительно недорогие 
генераторы китайского производства. По 
рейтингам продавцов самыми популяр-
ными марками являются Airman (Япо-
ния), SDMO (Франция), Wordpower (Ве-
ликобритания), Cummins (США), Genmac 
(Италия), Gesan (Испания), Ultra France 
(Китай). Наиболее известными произво-
дителями российских генераторов явля-
ются компании «Вепрь», Prorab, Russian 
Engineering Group.

Промышленный спрос на генераторы 
формируется в основном в нефтегазовой 
сфере – там они чаще всего используются 
в удаленных районах, например, в буро-
вых узлах транспортной инфраструктуры. 
Кроме того, генераторы используются при 
проведении строительных работ, в боль-
ницах, детских садах и других местах, тре-
бующих непрерывной подачи электриче-
ского тока. Рядовые потребители обычно 
покупают генераторы в связи с развитием 
частного строительства, особенно это ка-
сается удаленных областей.

Энергия, вырабатываемая генератора-
ми для промышленных и коммерческих 
объектов, примерно в 2,5-3 раза дороже, 
чем в случае подключения объекта к ста-
ционарным сетям. Несмотря на это, объек-
ты в силу различных причин вынуждены 
быть подключены к генераторам, напри-
мер предприятия, чей технологический 
процесс не может быть прерван, инженер-
ная инфраструктура городов и поселков и 
многие другие.

Мнения по поводу будущего генера-
торов неоднозначны. В целом на фоне 
роста стоимости топлива, а с ним и тари-
фов на электроэнергию, рынок движет-
ся в сторону небольших экономичных 
энергетических мощностей – для многих 
предприятий, в особенности работаю-
щих в изолированных, удаленных рай-
онах, стало дешевле использовать соб-
ственную небольшую электростанцию.

Нельзя сказать, что генераторы совсем 
исчезнут, они всегда останутся как про-
стой и надежный альтернативный источ-
ник электроэнергии.

  Одной из основных тенденций разви-
тия рынка автономных и резервных уста-
новок по производству электроэнергии 
как в Казахстане, так и в России, да и за 
рубежом является ориентация на инди-
видуальные требования заказчиков. В 
настоящее время уже недостаточно про-
сто продать электроэнергетическую уста-
новку, необходимо предложить заказчику 
инженерное решение, которое позволило 
бы создать законченную систему энерго-
питания на основе одного или нескольких 
агрегатов.

За время существования «BIOENERGY 
MIDDLE ASIA», реализовавшая множе-
ство проектов, зарекомендовала себя как 
надежный и перспективный партнер по 
поставке и оказанию широкого спектра 
услуг по техническому обслуживанию, 
ремонту, модернизации электрооборудо-
вания, бензиновых и дизельных электро-
станций, а также агрегатов, работающих 
на газе. Наличие собственной производ-
ственной базы, склада оригинальных за-
пасных частей, испытательных площадок 
позволяет «BIOENERGY MIDDLE ASIA» 
достойно выдерживать конкуренцию на 
рынке Казахстана с компаниями, работа-
ющими в сфере электроэнергетики. 

[Начало на стр. 1]

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

▀▀ Шаргуль Назарбекова:  
Репутация – решающий фактор 
при расширении бизнеса

▀▀ Айбек Кайып: Банковский рынок  
в меру зарегулирован, в меру либерален

Меруерт Сарсенова
 

По мнению банкира, казахстанское 
законодательство позволяет БВУ в 
полной мере управлять качеством 

своих активов. При этом многое зависит 
от того, насколько быстро менеджеры бан-
ков принимают грамотные, взвешенные с 
учетом риска решения.

Каким проблемам по оздоровлению 
финансового сектора должно быть уде-
лено наибольшее внимание, что ожидает 
рынок после AQR и какие тренды будут 
способствовать его развитию? На эти и 
другие вопросы в интервью корреспон-
денту «Капитал.kz» ответил председатель 
правления АО «First Heartland Jýsan Bank» 
Айбек Кайып.

– Айбек, на прошлой неделе, как мы 
знаем, были объявлены долгожданные 
итоги AQR, в целом результаты удовлет-
ворительные. Как вы считаете, повы-
сится ли теперь доверие к банковскому 
сектору? 

– Я считаю, что AQR это хороший ин-
струмент, не только для государства, но 
прежде всего и для самих банков и их ак-
ционеров в части понимания качества их 
деятельности. Ни для кого сегодня не се-
крет, что финансовый регулятор лучше, 
чем кто-либо другой обладает достовер-
ной информацией о банках, и те отчеты, 
которые мы ему сдаем ежедневно, к тому 
располагают. В свою очередь, AQR тем и 
была полезна, что выработала третье неза-
висимое мнение, подтвержденное между-
народными консультантами, и по крайней 
мере предоставила возможность каждому 
участнику рынка критически оценить 
подходы в своей работе. При этом эффект 
от проведения AQR рынок ощутит спустя 
какое-то время. 

– Как новые подходы регулирования 
могут  отразиться на операционной дея-
тельности БВУ?

– На мой взгляд, казахстанский бан-
ковский рынок в меру зарегулирован, в 
меру либерален, то есть я не вижу таких 
моментов, которые мешали бы нам расти 
и развиваться в сфере кредитования или 
обслуживания клиентов. 

При этом снижение темпов роста кре-
дитования в первую очередь связано не с 
зарегулированностью банковского секто-
ра, а с макро– и микроэкономической си-
туацией в стране. 

Что касается новых подходов, то, я счи-
таю, что они предоставляют достаточного 
пространства для имплементации управ-
ленческих решений.

В то же время ожидать, что новый 
подход в регулировании или риск-
ориентированный надзор (РОН), про кото-
рый мы говорим, станет сразу успешным, 
было бы не совсем верно. Ведь это большой 
длительный процесс, к которому в первую 
очередь нам, банкам, нужно будет посте-
пенно адаптироваться, и следовательно, 
научиться выстраивать правильный диа-
лог с регулятором, так как прямых кейсов 
использования РОН в Казахстане пока не 
было. 

Относительно стандарта МСФО 9, я бы 
отметил, что одним из элементов проце-
дуры AQR как раз явилось то, насколько 
корректно банки внедрили у себя данные 
стандарты. 

Если говорить про глобальные трен-
ды, то в настоящее время действительно 
повышаются стандарты регулирования 
банковского сектора, происходят значи-
тельные изменения в части комплаенс-
контроля, а также усиливается ответ-
ственность банков на уровне понимания 
клиентов. 

– Недавно президент сказал, что надо 
срочно оздоровить банковскую систе-
му, иначе не избежать серьезных по-
следствий. По вашему мнению, каким 
вопросам стоит уделить наибольшее 
внимание?

– На самом деле механизмов по оз-
доровлению финансового сектора в Ка-
захстане достаточно. Законодательство, 
например, позволяет банкам управлять 
стрессовыми и проблемными активами. 
Как мы знаем, в Казахстане довольно 
эффективно реализован механизм ОУСА 
(организаций по управлению стрессо-
выми активами). Однако все зависит от 
качества этого управления и насколько 
банки в состоянии создавать новый ак-
тив самостоятельно, или в партнерстве с 
другими инвесторами. 

При этом нельзя забывать, что банки 
здоровы настолько, насколько здоровы 
клиенты.

Чем лучше государство будет понимать 
жизнь сегодняшнего предпринимателя, 
тем более эффективно оно сможет помочь 
ему. И в данном случае, я считаю, не стоит 
ограничиваться лишь улучшением досту-
па предпринимателя к финансированию, 
а также обратить внимание на другие 
аспекты его деятельности. 

Также необходимо уделить внимание 
финансовой грамотности. И здесь банкам 
необходимо взять на себя часть ответ-
ственности по формированию финансо-
вой культуры среди населения и предпри-
нимателей. 

– В этой связи поддерживаете ли вы 
госпрограммы, направленные на раз-
витие МСБ?

– В целом я поддерживаю стремление 
государства предоставить субъектам 
МСБ доступное финансирование. Чтобы 
ответить на вопрос эффективно это или 
нет, нужен уже другой более системный 
подход, сформированный чиновниками.

С другой стороны, в части государствен-
ной поддержки всегда необходимо на-
ходить баланс и не допускать нарушения 
рыночных механизмов. Если, например, 
завод производит неактуальную продук-
цию, какие бы государственные меры под-
держки к нему не предпринимали, никто 
данную продукцию покупать не будет. В 
данном случае только рынок диктует пра-
вила. 

– На ваш взгляд, насколько сегодня 
закредитовано население и стоит ли 
предпринимать какие-либо действия 
для того, чтобы развивался реальный 
сектор экономики?

– Я считаю, что внимание не должно 
быть сконцентрировано на банковском 
секторе, как на основном источнике под-
держки малого и среднего бизнеса. 

Доступ к финансированию является 
важной, но не составной частью успеха по 
поддержке МСБ. Необходимо четко пони-
мать, с какими трудностями встречается 
бизнес на пути своего развития и под это 
максимально направлять госпрограммы.

В то же время должны существовать 
другие мотивы, которые способствуют 
развитию реального сектора экономики, 
например, изменения в законодательном 
плане, облегчение режима ведения бизне-
са и так далее.

Что касается потребительского креди-
тования, то, на мой взгляд, оно находится 

сегодня на достаточно адекватном уровне. 
Если в Казахстане размер средней задол-
женности по кредитам населения состав-
ляет два номинальных среднемесячных 
дохода, то в России – около пяти, а в стра-
нах с развитой экономикой – свыше деся-
ти. Соответственно, если банки активно 
заходят в розничный сектор, на то есть 
рыночные причины.

В целом по банковскому сектору мы 
ожидаем, что процентные ставки для фи-
зических лиц будут снижаться, и это по-
зволит клиентам получать качественные 
банковские продукты по низкой стоимо-
сти.

– То есть будет снижаться маржи-
нальность банковских продуктов?

– Да, когда имеет место массовое произ-
водство, даже если мы говорим не только 
о финансах, то оно со временем приводит 
к снижению маржинальности. Я считаю, 
что это хороший здоровый тренд, который 
ведет к тому, что БВУ будут искать другие 
источники удовлетворения потребностей 
клиента, чтобы повысить свои доходы. 

Все идет к тому, что рыночные механиз-
мы определяют стоимость и маржиналь-
ность продукции. 

– Тем не менее многие банки сегодня 
жалуются на отсутствие хороших заем-
щиков... 

– Я придерживаюсь мнения, что всегда 
можно найти своего клиента, в зависи-
мости от того риск-профиля, который ты 
выбираешь. И здесь процентная ставка не 
всегда играет определяющую роль, осо-
бенно если мы говорим про кредитование 
МСБ. Например, клиенты этого сегмента, 

в первую очередь, обращают внимание на 
скорость и качество обслуживания. 

Следовательно, те банки, которые зна-
ют, чего от них ждет рынок, получают луч-
ших заемщиков.

– В таком случае, какие тренды бан-
ковского сектора вы бы отметили?

– В первую очередь, это экосистем-
ность, когда обслуживание клиентов 
происходит в одном окне и не только по 
банковским продуктам и услугам, но и в 
дополнительных сферах. Второй глобаль-
ный тренд – это переход от физического 
контакта в цифровые каналы. Уже сейчас 
взаимодействие с клиентом выходит за 
рамки рабочего дня, поэтому банки долж-
ны быть на связи с ним круглосуточно, не-
зависимо от расстояния. И третий тренд 
– это искусственный интеллект. Конечно, 
каждый участник вкладывает свой смысл 
в данное понятие, но в целом его можно 
охарактеризовать как глубинное понима-
ние потребности клиента и возможность 
предоставить ему на основе анализа боль-
ших данных те виды продуктов, в которых 
он действительно нуждается.

И самое важное здесь не то, сколько мы 
зарабатываем, а то, что мы можем предо-
ставить на этот рынок. Потому что если 
продукт будет правильным, он однознач-
но привлечет за собой финансы. 

– На ваш взгляд, как преобразится 
банковский сектор Казахстана в бли-
жайшей перспективе? 

– На протяжении последнего десяти-
летия ведется очистка сектора от слабых 
банков, поэтому я полагаю, что консоли-
дация продолжится. При этом банковский 
сектор все больше будет погружаться в ре-
тейл и МСБ.

Как мы уже отметили, снизится маржи-
нальность некоторых продуктов и услуг. 
Однако, я считаю, что все вышеперечис-
ленные изменения в итоге сыграют на 
руку конечному потребителю.

–  За прошлый год Jýsan Bank зарабо-
тал больше 30 млрд тенге, что на это по-
влияло, и каких финансовых результа-
тов банк планирует достичь в текущем 
году согласно новой стратегии?

– Да, по данным пока неаудирован-
ной отчетности, чистая прибыль Jýsan 
Bank за 2019 год составила порядка 35 
млрд тенге. Но я бы хотел пояснить, что 
такая большая прибыль сформировалась 
в результате проводимой на протяжении 
всего года работы, направленной на оп-
тимизацию расходов и повышение дохо-
дов, оздоровление проблемного портфе-
ля, снижение размера провизий. Все это 
оказало эффект на рост операционных 
показателей. 

Вместе с тем 2020 год объявлен мо-
билизационным годом, и мы полностью 
посвятим его внутреннему улучшению, 
будут осуществляться значительные ка-
питаловложения в IT-инфраструктуру. 

В долгосрочной перспективе мы хотим 
выйти за рамки традиционного банков-
ского и транзакционного бизнеса и предо-
ставлять продукты и услуги по принципу 
экосистемности. 

Более того, одна из наших амбициоз-
ных задач – в ближайшие 5 лет войти в 
тройку лидеров банковской системы по 
размеру активов. Но мы понимаем, что 
для того чтобы ее реализовать, нам пред-
стоит вдвое нарастить кредитную и депо-
зитную базы. Исторически банк ушел от 
аграриев, но открытость к этой индустрии 
остается, в частности к субъектам малого 
и среднего бизнеса, которым наряду с роз-
ничным сектором отведена особая роль в 
стратегии банка. 

▀▀ Женщин, занятых в МСБ, 
становится больше

Арсен Аскаров

Почти половину компаний в сфере 
малого и среднего бизнеса в Казах-
стане возглавляют женщины. Во 

время беседы с корреспондентом «Капи-
тал.kz» эксперты оценили вклад  отече-
ственных бизнес-леди в коммерцию. 

В частности, депутат мажилиса, пред-
седатель общественного объединения 
«Союз женщин-предпринимателей Казах-
стана» Меруерт Казбекова рассказала, что  
казахстанские предпринимательницы не 
занимаются масштабными проектами и 
не берут большие кредиты.

 «Женщины стараются не брать больших 
кредитов при высоких процентах возврат-
ности. Поэтому им не свойственны какие-
то большие проекты. Мужчины же всегда 
мыслят большими проектами, более гло-
бально. В каком-нибудь крупном бизнесе, 
например в нефтегазовой сфере, женщин 
практически нет на руководящих должно-
стях. Но в среднем звене женщины непло-

хо трудятся. Среди них много инженеров 
и других образованных специалистов», – 
констатировала Меруерт Казбекова.

 «На мой взгляд, в малом и среднем 
бизнесе женщины чувствуют себя наи-
более комфортно. В основном это ресто-
ранный бизнес, салоны красоты, детские 
сады и, конечно, торговля. В сфере услуг 
в Казахстане женщины заняли достаточ-
но хорошие позиции. Многие из них за-
рабатывают на том, что умеют делать в 
домашних условиях. Готовить, шить, за-
ниматься воспитанием детей», – добави-
ла она.  

В регионах, по ее мнению, 
женщинам тоже не сладко. 
«В региональном разрезе МСБ неправиль-
но делить на мужской или женский, но 
проблема в том, что в регионах зафикси-
рована мужская миграция. Конечно, жен-
щины может быть тоже не прочь уехать, 
но дома остаются родители, дети, хозяй-
ство. В итоге много женщин, возглавля-

ющих достаточно успешные животновод-
ческие предприятия страны», – уверяет 
депутат.

Между тем Союз женщин-предприни-
мателей Казахстана занимается и продви-
жением женщин в политике, где, по мне-
нию Меруерт Казбековой, дамы должны 
быть больше представлены. 

«В нашем парламенте женщины уже за-
нимают 30%. Также в правительстве они 
представлены достаточно неплохо. Хотя 
среди них мало министров. В то же время 
в исполнительной власти нужно больше 
женщин. Сегодня нет ни одной женщины 
– акима города или района. Наверное, эту 
тенденцию нужно менять», – заключила 
она.

В свою очередь депутат партии «Ак 
Жол» Екатерина Никитинская полагает, 
что женщинам удалось добиться опреде-
ленных успехов в бизнесе и политике. Од-
нако недостаток политических и админи-
стративных ресурсов не дает дамам занять 
лидирующие позиции.

«Безусловно, сегодня женщины хоро-
шо представлены в предприниматель-
стве. Однако, как правило, на уровне 
малого и среднего бизнеса, в сфере услуг. 
Хотелось бы, чтобы у женщин был доступ 
к более серьезным сферам бизнеса. Хоро-
шо, что в политике женщин становится 
больше среди министров и вице-мини-
стров. Однако и здесь им сложнее отстаи-
вать свою позицию в отличие от мужчин, 
у которых всегда  больше администра-
тивных ресурсов», – считает Екатерина 
Никитинская.

Она уверена, что женщинам в бизнесе 
нужно занимать свои ниши. Например, в  
обрабатывающей и текстильной промыш-
ленности.

 «Раньше много женщин было занято 
в сегменте легкой промышленности. Это 
открывало большие возможности для 
жителей Шымкента, Туркестанской об-
ласти, там, где есть сырье и женщины, ко-
торые умеют шить и вязать. Сегодня есть 
отдельные  текстильные предприятия, 
которые конкурируют с российскими и  
иностранными компаниями. И там все 
производственные компании возглавляют 
женщины. Но это единичные случаи. В це-
лом текстильную промышленность у нас в 
стране никто толком не поддерживает», – 
сказала депутат.

По данным НПП РК «Атамекен», уже 
45% МСБ (174,5 тыс. компаний) в Алма-
ты возглавляют женщины. По республи-
ке этот показатель составляет 43%, то 
есть 536 тыс. из 1,2 млн субъектов МСБ. 

В свою очередь заместитель директора 
регионального филиала АО «Фонд разви-
тия предпринимательства «Даму» в Нур-
Султане Гульнара Альмуханова рассказала, 
какая поддержка оказывается начинаю-
щим предпринимательницам в стране.

«Сегодня фонд «Даму» направлен на 
развитие приоритетных отраслей. Это 
здравоохранение, образование, обраба-
тывающая промышленность,  сфера услуг, 
где больше всего предпринимателей жен-
щин. В рамках наших программ они по-
лучают субсидии по процентной ставке. 
Кроме того, у нас есть льготные програм-
мы по массовому предпринимательству, в 
которых также широко участвуют женщи-
ны в малом и среднем бизнесе», – сказала 
Гульнара Альмуханова.

По ее словам, выгоднее всего начинать 
свое дело в столице, где зафиксированы 
самые высокие темпы кредитования биз-
неса (46% от общего объема займов по 
стране).    

 «У нас есть программы продуктивной 
занятости и массового предприниматель-
ства, в которых участвуют представители 
микро- и малого бизнеса. По ним выда-
ются кредиты до 21 млн тенге по ставке 
6% годовых. Это хорошие условия. По 
обычным кредитам ставка начинается от 
14% годовых. В 2019 году в Нур-Султане 
мы субсидировали 182 проекта и выдали 
гарантии фонда по 217 проектам. То есть 
если предпринимателю недостаточно 
собственного залога, он может воспользо-
ваться гарантией фонда в качестве залого-
вого обеспечения», – заключила Гульнара 
Альмуханова. 

▀▀ Малоинвазивная терапия банковского 
сектора проведена успешно
Вылечит ли AQR казахстанскую экономику?

Меруерт Сарсенова

28 февраля Агентство по регули-
рованию и развитию финан-
сового рынка (АРРФР) и Наци-

ональный банк РК наконец-то озвучили 
результаты независимой оценки качества 
банковских активов (AQR). Как выясни-
лось, все банки, включенные в периметр 
AQR, имеют достаточный объем основно-
го капитала для соответствия нормативам 
регулятора и покрытия потерь по ожидае-
мым кредитным убыткам без использова-
ния бюджетных средств. 

Однако возникает вопрос, будут ли до-
стигнуты основные цели данного беспре-
цедентного мероприятия – обеспечение 
прозрачности банковской системы и по-
вышение ее устойчивости к внутренним 
и внешним шокам, а главное, повлекут ли 
они оздоровление финансового сектора и 
экономики в целом.

Терапевтические меры AQR
По словам председателя Совета Ассоциа-
ции финансистов Казахстана Елены Бах-
мутовой, AQR показала, насколько глубо-
ки на самом деле проблемы в секторе и 
какому решению они подлежат – опера-
тивному или терапевтическому. 

«Практически была применена мало-
инвазивная терапия банковского секто-
ра. В дальнейшем мы ожидаем глубоких 
изменений, которые будут направлены 
на оздоровление всей системы и должны 
способствовать экономическому росту 
страны», – отметила глава АФК в разговоре 
с корреспондентом «Капитал.kz».

При этом Елена Бахмутова добавила, 
что каждый банк теперь должен скрупу-
лезно внедрить разработанный по итогам 
проверки корректирующий план меро-
приятий. Но помимо этого банковскому 
сообществу еще предстоит сделать выво-
ды для всей системы, в том числе «пере-
оценить» или «перезапустить» некоторые 

моменты, например, что касается деятель-
ности оценщиков, вопросов залогового 
обеспечения и рынка стрессовых активов.

В свою очередь заместитель пред-
седателя АРРФР Олег Смоляков на CFO 
SUMMIT 2020 уже упомянул о необхо-
димости создания эффективного рынка 
стрессовых активов и активном вовлече-
нии в экономический оборот имущества, 
взысканного по проблемным кредитам, 
что, по его словам, должно привести к 
росту кредитования экономики. «Необ-
ходима комбинация стимулирующих мер 
с усилением мониторинга и контроля ра-
боты банков со стрессовыми активами», – 
обозначил представитель финрегулятора 
в своем выступлении.

В то же время он указал на важность 
формирования их справедливой стои-
мости, чему будет способствовать AQR, 
а также системные меры по повышению 
соответствия оценочной деятельности в 
Казахстане международным стандартам.

Наряду с этим должен быть гаранти-
рован абсолютный приоритет залогового 
кредитора.

Доверие к банкам восстановлено, 
а проблемы в экономике остались
По мнению Елены Бахмутовой, выска-
занному также на CFO SUMMIT 2020, ос-
новная задача AQR по восстановлению 
доверия к банковскому сектору была до-
стигнута. Это произошло благодаря уча-
стию в ней третьей независимой стороны 
– международных экспертов. 

«Без доверия, которое было существен-
ным образом подорвано, невозможно дви-
гаться вперед, – подчеркнула глава АФК, 
выступая перед участниками мероприя-
тия. – Давайте закончим посылы и закроем 
тему, что в банках что-то не так, что про-
блемный портфель у них большой. Если вы 
хотите знать, какой портфель у каждого 
банка, откройте просто отчет и детально 
посмотрите, какие у кого зоны риска». 

Вместе с тем Елена Бахмутова предло-
жила проанализировать сегменты, в ко-
торых обнаружены проблемы, и касаются 
ли они действительно банков или все-таки 
сосредоточены в самой экономике. При 
этом дав понять, что она склоняется ко 
второму варианту.

«Из AQR можно сделать очень много 
правильных выводов для того, чтобы оз-
доровить в целом финансовую систему и 
повысить через нее доступность финансо-
вых ресурсов для экономики», – отметила 
председатель Совета Ассоциации финан-
систов Казахстана.

Финансирование экономики путем 
перераспределения денежных ресурсов 
является основной задачей финсектора, 
такое заявление озвучил на саммите за-
меститель председателя Агентства по 

регулированию и развитию финансового 
рынка Олег Смоляков. 

Наряду с этим он констатировал, что на 
протяжении последних лет наблюдалась 
стагнация кредитования юридических 
лиц. По его утверждению, снижение спро-
са со стороны реального сектора эконо-
мики обусловлено высокими предприни-
мательскими рисками и краткосрочным 
планированием бизнеса. 

«Агентством проведен анализ причин, 
сдерживающих рост финансирования эко-
номики. Среди них основными и требую-
щими решения являются низкое качество 
корпоративных заемщиков и высокий уро-
вень их закредитованности при отсутствии 
капитала, искажение стоимости ресурсов 
за счет реализации программ поддерж-
ки бизнеса, дестимулирующих развитие 

рыночных принципов финансирования, 
слабая правоприменительная практика 
процедур банкротства, ограничивающих 
права кредиторов», – пояснил он.

В этой связи одним из ключевых усло-
вий для роста финансирования экономи-
ки, по его словам, является оздоровление 
предприятий реального сектора экономи-
ки и повышение их капитализации.

Финансист Азамат Джолдасбеков од-
ной из проблем «недоразвитости» реаль-
ного сектора экономики назвал ее моноо-
траслевой характер, заточенный, главным 
образом, на экспорте углеводородного 
сырья.

 «У нас нет диверсификации, структура 
экономики исковеркана. Поэтому если су-
ществуют проблемы в реальном секторе, 
то соответственно они будут и в финан-
совом секторе. А банки – это только отра-
жение реального сектора», – такое мнение 
высказал эксперт корреспонденту «Капи-
тал.kz».

Также Азамат Джолдасбеков добавил, 
что отсутствие нормальных заемщиков 
вынуждает банки концентрироваться на 
потребительском кредитовании и разме-
щать средства в ноты Нацбанка.

В то же время государственные про-
граммы поддержки МСБ, предусматри-
вающие субсидированную ставку, по 
мнению финансиста, не являются эффек-
тивными, следовательно, не ведут к эконо-
мическому росту. Поддержка государства 
должна заключаться в справедливости и 
качестве законодательной базы для пред-
принимателей, чтобы не создавать препят-
ствий для их деятельности и одновремен-
но не нарушать интересы потребителей, 
считает Азамат Джолдасбеков.

AQR – точка роста для всех БВУ?
«По результатам AQR те банки, которые 
были в зоне риска, вышли из ситуации 
без слияний и поглощений. Но остались 
другие, в том числе проблемные, которые 
не охватила проверка. Они должны будут 
полностью применить на практике те же 
самые подходы, которые использовались 
при AQR. Теперь это должно быть обяза-
тельной нормой для всех казахстанских 
БВУ», – прокомментировала Елена Бахму-
това.

По словам Азамата Джолдасбекова, 
банковская система после AQR дошла до 
нулевой точки, с которой ее снова надо на-
ращивать и развивать. «Самое главное – не 
наступить на те же грабли», – отметил он.

АЙДОС  
МАЙЛЫБАЕВ

назначен прокурором Акмолинской 
области

АЛМАС МАДИЕВ
назначен руководителем аппарата 
акима Жамбылской области

БАГЛАН КУЛТАЕВ
избран председателем правления АО 
«Аграрная кредитная корпорация»

ЗАРИНА 
АХМЕДЖАНОВА

вошла в состав правления АО 
«КазАгроФинанс»

НУРЛЫБЕК 
АЛТЫНБЕКОВ

назначен председателем правления 
АО «СПК «Атырау»

СЕРИК ТУРДАЛИЕВ
назначен заместителем акима 
Алматинской области

ТУЛЕГЕН  
САРСЕМБАЕВ

назначен руководителем аппарата 
акима Аоматинской области
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ДОЛЯ ВАЛЮТНЫХ 
ДЕПОЗИТОВ 
СНИЗИЛАСЬ

В Казахстане объем депозитов в инвалюте 
в январе 2020 года снизился на 3,7%, до 7 896,3 
млрд тенге. Уровень долларизации на конец 
января составил 42,3% (в декабре 2019 года – 
43,1%). Об этом сообщили в пресс-службе Нац-
банка. «Объем депозитов в национальной ва-
люте за месяц уменьшился на 0,3%, до 10 789,8 
млрд тенге», – указывается в сообщении. Депо-
зиты юридических лиц в национальной валю-
те в январе 2020 года увеличились на 0,6%, до 
5 470,5 млрд тенге, в иностранной валюте сни-
зились на 6,6%, до 4 120,1 млрд тенге (43,0% от 
депозитов юридических лиц). Депозиты физи-
ческих лиц в тенге уменьшились на 1,2%, до 5 
319,3 млрд тенге, в иностранной валюте умень-
шились на 0,3%, до 3 776,2 млрд тенге (41,5% от 
депозитов физических лиц). (kapital.kz)

ИНВЕСТДОХОД ЕНПФ 
СОСТАВИЛ 6,68% 

Доходность накоплений в Едином на-
копительном пенсионном фонде (ЕНПФ) за 
последние 12 месяцев составила 6,68% при 
инфляции 5,6%. Таким образом реальная до-
ходность пенсионных активов является поло-
жительной. Об этом сообщили в пресс-службе 
фонда. По данным на 1 февраля 2020 года, по 
всем основным показателям наблюдается по-
ложительная динамика роста в сравнении 
с тем же периодом прошлого года. «Сумма 
пенсионных накоплений выросла за послед-
ние 12 месяцев на 16% и составила 10,9 трлн 
тенге. Основная сумма сформировалась по 
обязательным пенсионным взносам (ОПВ) 
и составила 10,6 трлн тенге, увеличившись 
по сравнению с аналогичным периодом про-
шлого года на 15%. Сумма пенсионных нако-
плений по обязательным профессиональным 
пенсионным взносам (ОППВ) составила 251,2 
млрд тенге (рост в сравнении с показателем 
2019 года - 25%), сумма пенсионных накопле-
ний по добровольным пенсионным взносам 
(ДПВ) – 1,9 млрд тенге (рост 4%)», – говорится 
в сообщении ЕНПФ. (kapital.kz) 

▀▀ Punjab National Bank  
верит в успешное  
развитие Tengri Bank
О стратегии развития и новых планах рассказал председатель 
правления банка Паван Сингх

Мадина Касымова

21 февраля 2020 года стало извест-
но о том, что Punjab National 
Bank (далее PNB) – крупнейший 

акционер АО «Tengri Bank» – отозвал согла-
сие на слияние с АО «AsiaCredit Bank» и АО 
«Capital Bank Kazakhstan». О стратегии раз-
вития и новых планах рассказал председа-
тель правления АО «Tengri Bank» господин 
Паван Сингх.

– Почему акционер Tengri Bank при-
нял решение отказаться от слияния 
Tengri Bank с Capital Bank Kazakhstan и 
AsiaCredit Bank?

– Решение об отзыве согласия на слия-
ние было принято PNB – основным акци-
онером банка. Казахстан остается страте-
гически важным регионом, и PNB видит 
Tengri Bank перспективным финансовым 
институтом, который имеет возможность 
дальнейшего самостоятельного развития. 
PNB будет продолжать оказывать всесто-
роннюю поддержку банку, в том числе и 
финансовую.

– Какова дальнейшая стратегия раз-
вития Tengri Bank?

– Глобальная цель – стать одним из 
лучших инновационных банков, предо-
ставляющих современные продукты и 
сервисы. Стратегия банка предполагает 
дальнейшее развитие продуктов и услуг 
для розничного и корпоративного бизнеса, 
освоение новых рынков, модернизацию 
бизнес-процессов, с переходом предостав-
ления банковских продуктов для рознич-
ного сегмента в онлайн-режиме. Основной 
фокус направлен на диверсификацию биз-
неса, привлечение прибыльных проектов 
и использование новых технологий.

В 2020 году мы планируем придержи-
ваться политики диверсификации, в ре-
зультате которой ожидается увеличение 
притока клиентов по кредитам более чем 
в 2 раза, по депозитному портфелю – более 
чем на 30%. При этом необходимо отме-
тить, что за 2019 год количество клиентов 
по кредитному портфелю увеличилось на 
50%, а по депозитному портфелю – на 28%.

– Планирует ли банк представить но-
вые банковские продукты в 2020 году? 
Какие?

– В розничном бизнесе планируется 
перевести большинство продуктов на 

обслуживание посредством системы уда-
ленного доступа и предоставить ряд но-
вых сервисов в мобильном приложении. 
Помимо этого, будут внедрены новые про-
дукты:

· 	 расширение линейки карточных про-
дуктов, в том числе запуск кредитных 
карт;

· 	 внедрение QR-платежей, позволяю-
щих оплачивать мгновенно и с выго-
дой;

· 	 разработка выгодных условий для 
ипотечных займов и автокредитова-
ния и многое другое.

В результате ожидается, что рост доли 
розничного бизнеса в структуре портфе-
ля банка составит более 20% по ссудному 
портфелю и более 40% по депозитному 
портфелю к концу текущего года. Хоте-
лось бы отметить, что с января текущего 
года прирост количества депозитов уже 
составляет 5%. Мы планируем, что коли-
чество предоставленных займов возрастет 
на 60% по сравнению с 2019 годом.

– Какие изменения ожидаются в кор-
поративном бизнесе?

– Корпоративный бизнес планирует 
сделать акцент на развитии транзакци-
онного банкинга. При этом основная 
стратегия – отказ от «разовых» услуг и 
фокусирование на комплексном серви-
се, ориентированном на долгосрочные 
отношения с клиентом. В нашем банке 
применяется гибкая тарифная политика, 
а также разработан ряд пакетных пред-
ложений, которые позволяют компаниям 
сэкономить до 50-60% расходов на рас-
четно-кассовые операции. Оплатив еди-
ножды абонентскую плату, клиент может 
осуществить неограниченное количество 
переводов в тенге, а также произвести 

снятие и взнос наличных денег, выпустить 
тендерную гарантию, совершить конвер-
тацию и многое другое в рамках данного 
пакетного предложения.

В этом году банк презентует новые про-
дукты по банковским депозитам, вкладам, 
гарантиям и микрокредитованию МСБ. 
Мы уже предлагаем корпоративным кли-
ентам новый депозит Tengri Бизнес Light, 
уникальность которого состоит в том, что 
он может быть открыт с минимальным не-
снижаемым остатком, и при этом предус-
матривает пополнение и снятие средств с 
данного депозита, то есть фактически им 
можно пользоваться как текущим счетом, 
но при этом получать вознаграждение в 
виде процентов на остаток на депозите.

В прошлом году нами был представлен 
API для интеграции систем партнера с си-
стемами банка, позволяющий открывать 
счета, управлять ими, проводить различ-
ные переводы и получать информацию по 
ним. В 2020 году мы продолжаем держать 
курс на диджитализацию отношений с 
клиентами посредством внедрения новых 
возможностей и функционала в системе 
дистанционного банковского обслужива-
ния, а также запуск мобильного банкинга.

– Что способствует успеху Tengri 
Bank?

– Присутствие в доле банка сильного 
иностранного участника, централизован-
ное управление продажами и выработка 
единых стандартов отчетности, системы 
планирования и контроля выполнения 
планов продаж по продуктам и объектам 
сети банка – это составляющие нашего 
успеха. При этом мы следуем трем про-
стым правилам:

· 	 постоянно разрабатывать и предла-
гать нашим клиентам новые, актуаль-
ные продукты;

· 	 гарантировать и обеспечивать со-
хранность средств;

· 	 предоставлять сервис на высоком 
международном уровне.

– Как вы строите бизнес-отношения с 
клиентами?

– Для банка приоритетно построение 
именно партнерских отношений с кли-
ентами. Мы дорожим существующими 
клиентами, своевременно реагируем на 
потребности рынка и учитываем то, что 
актуально на сегодняшний день: длинный 
операционный день, информация онлайн, 
платежи онлайн без задержек, функци-
онально простой интернет/мобильный 
банкинг и прочее. Каждый наш шаг на-
правлен на предоставление новых воз-
можностей для развития и роста наших 
клиентов. 

▀▀ Фактический получатель дохода
К чему готовиться казахстанским компаниям?

Александр Токарев,  
директор, международное 
 налогообложение, KPMG в Казахстане и ЦА  

Асия Атекеева,  
старший менеджер, международное  
налогообложение, KPMG в Казахстане и ЦА 

Сегодня налоговые органы зарубеж-
ных стран все чаще обращаются к 
концепции фактического получа-

теля дохода (ФПД) как к инструменту для 
ограничения злоупотреблений конвенци-
ями для того, чтобы избежать двойного 
налогообложения. Смысл концепции за-
ключается в том, что для применения сни-
женных ставок налога или освобождений 
в соответствии с конвенцией при выплате 
доходов за рубеж, их получатель должен 
признаваться фактическим получателем 
таких доходов. В противном случае в при-
менении льгот будет отказано. 

Концепция ФПД – текущий  
статус в Казахстане
Налоговое законодательство Казахстана 
уже сейчас содержит концепцию ФПД, и 
применение конвенции не будет возмож-
ным, если нерезидент не будет являться 
ФПД. В качестве ФПД рассматривается 
лицо, которое имеет право владения, 
пользования, распоряжения доходами и 
не является посредником в отношении та-
ких доходов. 

Но, к сожалению, Налоговый кодекс РК 
в настоящее время детально не раскрывает 
понятие ФПД, поэтому налогоплательщи-
ки могут столкнуться с затруднениями при 
определении статуса нерезидента с точки 
зрения соответствия этому понятию.

Вместе с тем, в Казахстане практика 
обращения налоговыми органами к кон-
цепции ФПД пока не устоялась, несмотря 
на то, что соответствующие нормы зако-
нодательства уже содержатся в большин-
стве конвенций, вступивших в силу для 
РК, а также в местном налоговом зако-
нодательстве. В то же время применение 
сниженной ставки налога или освобожде-
ния от налогообложения в соответствии 
с конвенцией при выплате дохода в адрес 
лица, не являющегося ФПД, уже сейчас 
может привести к негативным налоговым 
последствиям для казахстанского налого-
вого агента.

Мы полагаем, что в будущем казах-
станские налоговые органы начнут более 
активно применять концепцию ФПД, при-
чем весьма общее определение в Налого-
вом кодексе оставляет большое простран-
ство для различных трактовок данного 
термина, поэтому предлагаем обратиться 
к международному опыту применения 
концепции, чтобы наметить основные 
возможные пути развития правопримени-
тельной практики в Казахстане.

Несмотря на то, что термин ФПД по-
явился в налоговых взаимоотношениях 
более 40 лет назад (в 1977 году), до сих 
пор в мире отсутствует его единая трак-
товка, поэтому подходы к применению 
концепции могут отличаться в разных 
странах. 

Позиция ОЭСР 
Комментарии Организации экономиче-
ского сотрудничества и развития в отно-
шении концепции ФПД представляются 
важными, так как большинство конвен-
ций Казахстана разработаны на основании 
Модельной конвенции ОЭСР (МК ОЭСР), и 
зачастую налоговые органы ориентиру-
ются на позицию ОЭСР при трактовке тех 
или иных положений конвенции. Необхо-
димо отметить, что обязанность действо-

вать в соответствии с позицией ОЭСР для 
налоговых органов законодательно не за-
креплена, поэтому теоретически они мо-
гут занять иную позицию.

В целом Комментарии к МК ОЭСР дают 
схожую трактовку понятию ФПД, то есть 
лицо, которое имеет право пользоваться и 
распоряжаться полученным доходом. До-
полнительно одним из документов ОЭСР 
по рассматриваемой тематике является 
так называемый «Отчет о кондуитах», вы-
пущенный в 1987 году. В тот период вре-
мени Комментарии к МК ОЭСР гласили, 
что агент или номинальный владелец не 
могут признаваться ФПД. Отчет о кон-
дуитах дополнил концепцию случаем, 
когда кондуитная компания заключает 
контракты или принимает на себя обяза-
тельства, но при этом обладает схожими 
функциями с номинальным владельцем 
или агентом. 

Таким образом, кондуитная компания 
не может признаваться ФПД, если, даже 
являясь формальным собственником 
некоторых активов, имеет очень узкие 
полномочия, которые делают ее обыч-
ным фидуциаром или администратором, 
действующим в интересах третьих лиц, 
например, акционеров кондуитной ком-
пании. То есть, по сути, компания искус-
ственно встроена в цепочку платежей 
или владения только лишь для получения 
льготы по конвенции. 

Вместе с тем факт того, что основная 
функция компании – владение активами 
– не будет достаточным, чтобы автомати-
чески считать, что она не является ФПД, 
необходим более детальный анализ взаи-
моотношений компании и ее акционеров 
или иных заинтересованных лиц, так как 
такой статус компании зачастую привле-
кает внимание налоговых органов.

Комментарии к МК ОЭСР от 2014 года 
гласят, что в качестве ФПД не могут рас-
сматриваться уже упомянутые агенты, 
номиналы и кондуиты, а также лица, ко-
торые не имеют полного права распоряже-
ния доходом. Такая ситуация возникает, 
если права в отношении распоряжения 
доходом ограничены контрактными или 
фактическими обязательствами, напри-
мер, если компания получает доход и сразу 
же перечисляет его далее в адрес третьих 
лиц.

Стоит отметить, что в соответствии с 
позицией ОЭСР термин ФПД не должен 
трактоваться в узком техническом смыс-
ле, но его следует определять исходя из 
целей и задач конвенции, поэтому опреде-
ление статуса ФПД, как правило, требует 
всестороннего анализа не только конкрет-
ной транзакции, но и экономической дея-
тельности компании в целом.

Подход России 
Российские налоговые органы c 2015 года 
активно используют концепцию ФПД и 
уже накопили значительный практиче-
ский опыт в оспаривании злоупотребле-
ний нормами конвенций по данным осно-
ваниям (более 30 судебных решений было 
вынесено в пользу налоговых органов, а 
доначисления исчисляются миллиардами 
рублей). 

В соответствии с законодательством 
России в качестве ФПД может рассматри-
ваться:

- 	 лицо, которое имеет право самостоя-
тельно пользоваться и/или распоря-
жаться доходом;

- 	 лицо, в интересах которого иное 
лицо правомочно распоряжаться та-
ким доходом.

Вместе с тем ФПД не признаются лица, 
которые:

- 	 обладают ограниченными полномо-
чиями в отношении распоряжения 
соответствующим доходом или осу-
ществляют в отношении дохода по-
среднические функции, не осущест-
вляют никаких иных функций и не 
принимают на себя никаких рисков;

- 	 прямо или косвенно выплачивают 
доход лицу, которое при прямом его 
получении не имело бы права на 
применение льгот по конвенции.

Дополнительно налоговое законода-
тельство России предусматривает приме-
нение «сквозного» подхода ко всем типам 
дохода. То есть при соблюдении опреде-
ленных условий налоговый агент имеет 
право применить пониженные ставки или 
освобождение в соответствии с конвенци-
ей к доходу ФПД даже в случае, если такой 
доход изначально выплачивается в адрес 
промежуточной компании, а только после 
этого перенаправляется реальному ФПД. 
Тем не менее при применении «сквозного» 
подхода на практике налогоплательщики 
сталкиваются с рядом сложностей, напри-
мер, в тех случаях, когда в качестве ФПД 
дивидендов заявляется другая иностран-
ная компания в цепочке владения.

Несмотря на то, что Россия не является 
страной прецедентного права, огромную 
роль с точки зрения трактовки термина 
ФПД играет сложившаяся обширная су-
дебная практика. 

Так, исходя из судебной практики, мож-
но выделить следующие критерии, сви-
детельствующие о том, что иностранная 
компания не является ФПД:

- 	 отсутствие существенной экономи-
ческой деятельности в юрисдикции 
инкорпорации иностранной компа-
нии (то есть деятельность ограни-
чена, например, владением актива, 
выплачивающего доход);

- 	 отсутствие уровня присутствия в 
юрисдикции инкорпорации или 
так называемого «сабстанса» (от-
сутствуют офис, активы, а также со-
трудники);

- 	 отсутствие на уровне иностранной 
компании широких полномочий по 
распоряжению доходом (то есть, на-
пример, директора компании предо-
ставлены сервисной компанией);

- 	 и один из наиболее существенных 
критериев – наличие «транзитности» 
в рамках цепочки движения доходов 
от источников в РФ (особенно при на-
личии в цепочке компании в офшоре).

Дополнительно налоговые органы 
РФ также дают свою трактовку понятию 
ФПД. Так, например, в одном из своих пи-
сем налоговые органы упомянули, что для 
признания ФПД иностранная компания 
должна вести активную предпринима-
тельскую деятельность, к которой холдин-
говая деятельность не относится. Однако 
впоследствии налоговые органы смягчили 
свою позицию и обратили внимание, что 
надо все же смотреть на то, не носит ли 
деятельность иностранной компании ис-
кусственный характер.

Подход европейских стран
Многие европейские страны в целом раз-
деляют подход ОЭСР. Для примера: ФПД 

в законодательстве Великобритании, 
Нидерландов, Франции и Швейцарии не 
может являться агент, номинал или фиду-
циар. 

В то же время в конце февраля 2019 года 
судебная практика в Европейском союзе 
дополнилась важным решением Суда ЕС 
по вопросам применения концепции ФПД, 
причем данное решение может существен-
ным образом повлиять на правопримени-
тельную практику в ЕС по вопросам ФПД. 

По мнению суда ЕС, следующие фак-
торы могут подтвердить, что компания 
может рассматриваться в качестве кон-
дуитной и, как следствие, не может быть 
признана ФПД:

- 	 компания не имеет существенного 
экономического присутствия в стра-
не резидентства;

- 	 компания не извлекает экономиче-
ской выгоды от получаемого дохода 
и не может распоряжаться им по соб-
ственному усмотрению;

- 	 после получения дохода компания 
в полном/практически полном объ-

еме в течение непродолжительного 
времени перечисляет его в пользу 
лиц, которые сами не могут пре-
тендовать на получение налоговых 
льгот в рассматриваемом случае;

- 	 деятельность компании заключает-
ся исключительно в получении дохо-
да и его перечислении в пользу лиц, 
которые сами не могут претендовать 
на получение налоговых льгот.

Причем для выявления таких факторов 
Суд ЕС предложил анализировать в том 
числе следующую информацию:

- 	 структуру активов и обязательств 
компании;

- 	 структуру доходов и расходов компа-
нии;

- 	 информацию о директорах компа-
нии и ее сотрудниках;

- 	 информацию об используемых ком-
панией офисных помещениях и обо-
рудовании.

Суд ЕС обобщает подходы к концеп-
ции ФПД и дополнительно подчеркивает 
необходимость широкого рассмотрения 
экономических обстоятельств деятель-
ности компаний-получателей дохода для 
определения статуса ФПД. Как мы видим, 
подход Суда ЕС в целом схож с практикой, 
которая уже сложилась в России.

Что делать?
С учетом того, что концепция ФПД широ-
ко применяется в мире, можно ожидать, 
что налоговые органы Казахстана также 
могут начать ее активно использовать. 
Для снижения потенциальных налоговых 
рисков мы рекомендуем казахстанским 
компаниям уже сейчас проверить, могут 
ли нерезиденты-получатели дохода рас-
сматриваться в качестве ФПД, и будут ли 
такие нерезиденты иметь право на приме-
нение сниженных ставок или освобожде-
ний в соответствии с конвенцией.

Также мы рекомендуем казахстанским 
компаниям начать готовить так называе-
мый «защитный файл» – ряд документов, 
которые помогут подтвердить позицию 
налогоплательщика в случае возникнове-
ния спора с налоговыми органами по во-
просам ФПД.

К сожалению, налоговое законодатель-
ство Казахстана не устанавливает исчер-
пывающего перечня документов, которые 
подтверждали бы статус ФПД, однако на 
практике с учетом, например, россий-
ского опыта налогоплательщики обычно 
включают следующие документы в свой 
«защитный файл»:

- 	 письмо от получателя дохода, в ко-
тором приведены аргументы, под-
тверждающие (1) отсутствие до-
говорных или иных юридических 
обязательств перед третьими лица-
ми, а также ограничений прав при 
использовании дохода, (2) наличие 
права самостоятельно пользоваться 
и распоряжаться доходом;

- 	 документы, подтверждающие, что 
компания-получатель дохода дей-
ствительно является действующей 
компанией (наличие офиса, квали-
фицированного персонала/директо-
ров, а также наличие иных активов и 
доходов из разных источников);

- 	 иные документы, подтверждающие 
статус ФПД получателя дохода.

Подготовка и получение таких доку-
ментов на практике может оказаться за-
труднительным процессом, поэтому мы 
рекомендуем обратиться к налоговым 
консультантам, которые уже наработали 
большой опыт в данной области. 

▀▀ Компании по страхованию 
жизни подстрахуют ЕНПФ

Даурен Нурмухамбетов

Предусмотренная в законодатель-
стве возможность создания добро-
вольных пенсионных накоплений 

не пользуется особым успехом у населе-
ния. На конец 2019 года количество пенси-
онных счетов с добровольными взносами 
составляло чуть больше 40 000, а сумма 
всех добровольных накоплений в районе 
2 млрд тенге. Положительная динамика 
прироста счетов и накоплений хоть и при-
сутствует, но свидетельствует скорее об 
отсутствии интереса к этому продукту. 

Конечно, есть ряд вопросов в ситуации, 
которая оказывает влияние на вкладчи-
ков, такие как налогообложение, менее 
выгодные условия в сравнении с депозита-
ми и т.д. Но в целом нужно признать, что 
особо развитием и продвижением систе-
мы добровольных пенсионных накопле-
ний никто не занимается.

Непопулярность этого продукта за-
ключена в пассивной работе АО «ЕНПФ» 
по привлечению вкладчиков в систему до-
бровольных сбережений.

Можно оправдать позицию ЕНПФ высо-
кой занятостью в данный момент, урегу-
лированием вопросов системы обязатель-
ных взносов, однако стоит предположить, 
что ему и дальше будет не до этого.

Не появились в Казахстане и, вероятнее 
всего, не появятся добровольные накопи-
тельные пенсионные фонды, хотя возмож-
ность для этого существует.

Вместе с тем динамика депозитов в ка-
захстанской банковской системе в целом 
свидетельствует не только о наличии 
стремления населения сберегать, но и о 
наличии свободных ресурсов для сбере-
жений.

Очевидно, что без активного участия 
Минтруда и регулятора, без стимулиро-
вания добровольной системы ждать роста 
накоплений бесполезно.

Решение очень простое. Нужно вос-
пользоваться услугами профессионалов. 
Речь идет о компаниях по страхованию 
жизни (КСЖ). КСЖ – те самые конкуренты 
пенсионным фондам, ничем не уступаю-
щие, а иногда и выигрывающие у них по 
показателям устойчивости и надежности. 
Как и пенсионные фонды, они являются 
крупнейшими институциональными ин-
весторами, крайне заинтересованными в 
долгосрочных вложениях.

Подобная схожесть КСЖ с пенсионны-
ми фондами заключена в природе бизне-
са. Жизненный цикл продуктов страхо-
вания жизни длиннее, чем у пенсионных 
фондов, он начинается с рождения и длит-
ся на протяжении всей жизни человека. 
Продолжительный цикл продукта созда-
ет в КСЖ основу для более глубокого фи-
нансового и актуарного планирования 
деятельности и взвешенного управления 
активами. 

Отличает деятельность КСЖ и ряд пре-
имуществ:

- 	 КСЖ самостоятельно управляют 
страховыми активами, не прибегая 
к услугам доверительных управляю-
щих, пруденциальное регулирование 
и сравнительно небольшие объемы 
активов приучили КСЖ эффективно 
управлять инвестициями единолич-
но;

- 	 в отличие от более капитализиро-
ванных участников, КСЖ ведут более 
гибкую политику инвестирования, 
используя все преимущества малень-
ких игроков;

- 	 накопительная пенсионная система 
– сфера, в которой КСЖ работают уже 
более 15 лет;

- 	 страхование жизни – один из самых 
контролируемых регулятором бизне-
сов, а значит – и более прозрачных.

Продажи страховых продуктов КСЖ 
за 10 лет увеличились более чем в 9 раз, 
в 2019 году страховые премии составили 
около 197 млрд тенге, а капитализация 
активов компаний по страхованию жизни 
выросла более чем на 1200%, до 440 млрд 
тенге. В ближайшие 10 лет на долю КСЖ 
будет приходиться основная масса акти-
вов всего страхового рынка и совокупных 
страховых премий.

Фундаментальное преимущество КСЖ 
перед ЕНПФ – наличие налаженной гармо-
ничной дистрибутивной сети. Требования 
регулятора распространяются в том числе 
на агентские сети и филиалы, что позво-
лило КСЖ выстроить сильные региональ-
ные офисы, умеющие продавать сложные 
финансовые продукты. 

Они это доказали на пенсионных ан-
нуитетах, продажи которых по итогам 
2019 года составили более 65 млрд тенге. 
По субъективным ощущениям, из на-
копительной пенсионной системы КСЖ 
переманивают каждого вкладчика, чьи 
пенсионные накопления позволяют ему 
оплатить договор пенсионного аннуитета. 
И это свидетельствует о высоком уровне 
работы с клиентами. 

К слову, ЕНПФ продвижением добро-
вольной системы целенаправленно не за-
нимается.

Очевидно, что без создания стимулов и 
конкуренции система добровольных взно-
сов в полную силу не заработает. 

Поэтому есть смысл предоставить 
право компаниям по страхованию жиз-
ни собирать добровольные пенсионные 
взносы.

В существующих условиях допуск под-
готовленных и заряженных игроков – 

единственная возможность подтолкнуть 
население к формированию пенсионных 
сбережений.

Схема с добровольными накопления-
ми в КСЖ имеет ряд преимуществ перед 
единственным фондом:

- 	 в первую очередь КСЖ предложат 
создавать накопления уже существу-
ющим клиентам, знакомым со слож-
ными финансовыми продуктами 
страхования;

- 	 они обеспечат стабильную и долго-
срочную ставку доходности активов, 
а конкуренция позволит установить 
ее на уровне выше, чем в пенсионном 
фонде;

- 	 КСЖ предоставят вкладчикам полис 
страхования жизни, то есть помимо 
накоплений вкладчик будет иметь и 
страховую защиту; 

- 	 деятельность КСЖ четко регламенти-
рована регулятором, тогда как для АО 
«ЕНПФ» пруденциального регулиро-
вания не существует;

- 	 КСЖ предложат вкладчику участие в 
прибыли страховщика. Накопитель-
ные продукты страхования жизни с 
участием в прибыли страховщика – 
распространенный в мире продукт. 
Добровольные пенсионные взносы, 
как накопительный продукт без стра-
ховой составляющей также может об-
ладать опцией участия в прибыли;

- 	 КСЖ предоставят вкладчикам мно-
жество опций изъятия накоплений, 
которые не сможет предоставить до-
бровольный фонд, например:

- 	 конвертацию накоплений в пожиз-
ненные выплаты независимо от их 
размера;

- 	 конвертацию накоплений в договор 
аннуитета в пользу наследников;

- 	 включение добровольных накоплений 

в пенсионный аннуитет при достиже-
нии соответствующего возраста;

- 	 срочные выплаты по схеме пенсион-
ного фонда и т.д.

Схема с добровольными накоплениями 
в КСЖ более гармоничная и гибкая для 
вкладчика в сравнении с другими схема-
ми накопления.

Вкладчик формирует добровольные на-
копления, цель которых может быть опре-
делена в нужный момент времени. Он не 
связан обязательствами, присущими жи-
лищным, образовательным и страховым 
программам. 

При наступлении часа Х вкладчик впра-
ве решить, как использовать свои пенси-
онные накопления, и уже тогда он может 
направить их в жилищные, образователь-
ные и иные программы. 

Вкладчик может конвертировать свои 
активы в договор простого аннуитета в 
пользу своих детей и внуков. То есть на-
копления будут разделены между наслед-
никами и выплачены в определенном по-
рядке. Всего этого не может предложить 
АО «ЕНПФ».

Если вопрос ликвидации конкурен-
ции на рынке обязательных взносов имел 
серьезные обоснования, то монополия 
ЕНПФ на рынке добровольных взносов 
бессмысленна. Создание, по сути дела, без 
особых хлопот, конкуренции будет спо-
собствовать дальнейшему развитию всей 
накопительной системы.

Минтруда и регулятору нужно понять, 
что это предложение выгодно государству 
в первую очередь – ему не придется сти-
мулировать население к созданию добро-
вольных пенсионных накоплений.

Компании по страхованию жизни 
сделают это самостоятельно, так же как 
когда-то с нуля раскрутили в стране пен-
сионное страхование. 

▀▀ Цифровизация страхового 
рынка: кто в Казахстане 
покупает онлайн-полисы 

Рустем Аламанов

В начале прошлого года в Казахста-
не внедрили электронные полисы. 
Благодаря этому автовладельцам 

больше не нужно ездить в офисы страхо-
вых компаний, пользоваться услугами 
агентов и даже возить с собой бумажную 
страховку. Теперь застраховаться можно 
онлайн на сайте страховщиков, после чего 
на телефон придет SMS-сообщение с номе-
ром полиса. 

Сколько электронных полисов 
продали в Казахстане 
По данным Нацбанка, всего в 2019 году 
казахстанские автовладельцы-физлица 
купили 4,8 млн полисов обязательно-
го автострахования ОГПО. Это на 8,8% 
больше, чем годом ранее. Стоит отме-
тить, что по закону все оформленные в 
прошлом году страховые полисы счита-
ются электронными, однако не все про-
данные страховки можно причислить 
к онлайн-страхованию. Потому что их 
оформляли привычным способом – в 
офисах страховых компаний, у агентов 
или с помощью онлайн-заявки через 
сайт страховщиков.

При этом к онлайн-страхованию можно 
отнести только те полисы, которые были 
полностью куплены онлайн. Для этого ав-
товладельцу нужно было самостоятельно 
зайти на сайт страховой компании, ввести 
личные данные и оплатить заказ банков-
ской картой. Таких страховок в 2019 году 
было около 60 тысяч. Это 1,23% от общего 
числа оформленных полисов.

Больше всего страховые компании про-
дали онлайн-полисов в декабре 2019 года 
– 12 993. Это 21,7% от общего числа про-
данных электронных полисов. На втором 
месте – ноябрь (11 159 полисов и 18,7%), 
а на третьем – октябрь (9 618 полисов и 
16,1%). Самый «продаваемый» день – по-

недельник. В первый рабочий день недели 
страховые компании продали 18% всех по-
лисов. На втором месте – вторник (15,9%) 
и пятница (15,9%), на третьем – среда 
(15,6%). Меньше всего страховок продано 
в воскресенье (всего 5,6%).

Кто покупатель 
Как выглядит портрет среднестатистиче-
ского покупателя цифровых полисов? Во-
первых, это мужчина. Именно мужчины 
покупали онлайн-страховку чаще всего 
– на них пришлось 89% купленных он-
лайн-полисов ОГПО. При этом чаще всего 
женщины предпочитали страховаться на 
сайте компании (15,3%), чем в термина-
лах или через другие способы страхования 
(9,8%). Средний возраст покупателя – 38 
лет.

Средний уровень безаварийности 
(бонус-малус) – 10. Показатель бонус-
малус – это система, которая, исходя из 
статистики аварийности автовладельца, 
присуждает ему класс безаварийности. 
Самый минимальный – это М. Он присуж-
дается тем, кто часто становится виновни-
ком ДТП, и тем, кто покупает полис впер-
вые. Страховка для автовладельцев с этим 
уровнем дороже. Максимальный и самый 
«дешевый» класс – 13.

«Онлайн-страхование – важный шаг 
для всего казахстанского страхового рын-
ка. Во-первых, потому, что оно экономит 
время автовладельцев и делает процесс 
оформления страховки проще. Во-вторых, 
оно автоматизирует работу страховых 
компаний, делает нашу работу прозрач-
нее и развивает государственные базы. 
В-третьих, онлайн-страхование помогает 
бороться с поддельными страховками и 
искореняет случаи, когда автовладельцы, 
попавшие в ДТП по чужой вине, не могут 
получить выплату», – прокомментировал 
председатель правления Freedom Finance 
Insurance Даулет Акижанов. 

ДВЕ «ДОЧКИ» 
«БАЙТЕРЕКА» 
РЕОРГАНИЗУЮТ

На заседании совета директоров АО «Наци-
ональный управляющий холдинг «Байтерек» 
принято решение о слиянии двух дочерних 
предприятий – АО «Байтерек девелопмент» 
и АО «ИО «Казахстанская Ипотечная Ком-
пания». До конца 2020 года запланировано 
присоединение АО «Фонд гарантирования 
жилищного строительства» в состав Единого 
оператора в сфере жилищного строительства. 
На заседании совета директоров холдинга 
также принято решение о запуске шестой об-
лигационной программы для обеспечения 
эффективной реализации государственной 
жилищной политики. «Совет директоров ут-
вердил размещение 8 млн простых акций хол-
динга для увеличения уставного капитала АО 
«БРК-Лизинг» на 8 млрд тенге для финансиро-
вания проектов развития машиностроения», 
– указывается в сообщении. Участники заседа-
ния утвердили отчет по рискам АО «НУХ «Бай-
терек» за IV квартал 2019 года. За указанный 
период по риск-аппетиту холдинга целевой 
уровень и лимиты не нарушались. Объем до-
ступных финансовых ресурсов увеличился 
с 571 до 595 млрд тенге, главным образом за 
счет увеличения собственного капитала АО 
«НУХ «Байтерек». По остальным видам рисков 
существенные изменения не зафиксирова-
ны, риски оцениваются на среднем уровне. 
(kapital.kz)

УТВЕРЖДЕНА 
КОНЦЕПЦИЯ ПО 
РАЗВИТИЮ ТОРГОВЛИ 

На заседании правительства министр 
торговли и интеграции Бахыт Султанов пред-
ставил проект концепции государственной 
программы развития торговли на 2021-2025 
годы. «Перед собой мы ставим цель по до-
стижению  7 макроиндикаторов в 2025 году. 
Самые важные из них: снижение доли тене-
вой торговли до 31%, достижение уровня при-
менения национальных стандартов до 75% и 
увеличение несырьевого экспорта товаров и 
услуг до $41 млрд», – рассказал министр. Со-
гласно предварительным расчетам, на  реали-
зацию госпрограммы потребуется около 285 
млрд тенге, включая частные инвестиции. В 
результате планируется к 2025 году повысить 
среднегодовую реальную валовую добавлен-
ную стоимость торговли на 106,2%, поднять 
уровень применения национальных стандар-
тов с 41% до 75%, увеличить несырьевой экс-
порт товаров и услуг до $41 млрд, повысить 
долю электронной торговли от розничного то-
варооборота до 10%. Проект концепции пред-
усматривает разработку мер стимулирования 
отечественных товаропроизводителей для 
сертификации производств для  соответствия 
международным стандартам. (kapital.kz)

НАЗВАНЫ ПРОБЛЕМЫ 
ТОРГОВОЙ ПОЛИТИКИ

Министр торговли и интеграции Бахыт 
Султанов назвал три узловые проблемы, кото-
рые препятствуют эффективному развитию 
внутренней торговли: недостаток современ-
ных форматов торговли; нехватка торговых 
площадей;  ограниченность современных 
складских помещений. «Эти проблемы приво-
дят к формированию длинной и непрозрачной 
цепочки посредников, которая   не позволяет 
доставлять товар от производителя до потре-
бителя по оптимальной цепочке. Как резуль-
тат, сегодня мы наблюдаем необоснованный 
рост цен   на продовольственные товары и 
значительные затраты населения на их при-
обретение», – сказал он на заседании прави-
тельства. На внутреннем рынке наблюдается 
и экспансия иностранных розничных сетей. 
«Отсутствие формата дискаунтеров, а также 
слабое развитие регионального ретейла спо-
собствуют заполнению этого пробела ино-
странцами.   Внешняя торговля сегодня раз-
вивается  в условиях усиления экономической 
регионализации. Примерами служат страны 
ЕС и Азиатско-Тихоокеанского региона, 60% 
доли товарооборота которых приходится на 
торговлю внутри региона», –  рассказал Бахыт 
Султанов. (kapital.kz)

РЫНОК 
ПЕРЕРАБОТАННОЙ 
РЫБЫ УДЕРЖИВАЮТ 
ИМПОРТЕРЫ

За январь 2020 года в Казахстане перера-
ботали и законсервировали рыбы, ракообраз-
ных и моллюсков на сумму 1,4 млрд тенге, 
согласно сведениям КС МНЭ РК. Рост с учетом 
инфляции составил 2,1%. В январе прошло-
го года показатель был равен 1,5 млрд тенге. 
В целом за январь-декабрь 2019 года выпуск 
в секторе переработки и консервирования 
рыбы, ракообразных и моллюсков составил 20 
млрд тенге, что означало сокращение произ-
водства на 2,7%. Для сравнения: в январе-де-
кабре 2018 года сумма производства достигла 
23,1 млрд тенге, рост производства – 8,3%. По 
данным Комитета по статистике, за январь 
2020 года в натуральном выражении казах-
станские компании произвели 1,7 тыс. тонн 
свежей, охлажденной или мороженой рыбы – 
на 19,2% больше, чем в январе 2019-го; выпуск 
приготовленной или консервированной дру-
гим способом рыбы, икры и ее заменителей 
составил 666 тонн, отмечен спад производства 
на 4,6%. Основные производители приготов-
ленной или консервированной другим спосо-
бом рыбы, икры и ее заменителей – Западно-
Казахстанская (274 тонны), Туркестанская 
(193 тонны) и Восточно-Казахстанская (51 
тонна) области. В этих регионах было произ-
ведено 518 тонн рыбы, что составляет 77,8% 
от всего производства. Казахстанская рыбная 
промышленность не смогла полностью обе-
спечить спрос (экспорт плюс реализация) 
на переработанную рыбу, ракообразных и 
моллюсков. За январь-декабрь 2019 года по-
требности были перекрыты местным произ-
водством менее чем наполовину – на 45,3%. 
(energyprom.kz) 
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В ЧИПАХ WI-FI НАШЛИ 
УЯЗВИМОСТЬ

Исследователи из антивирусной компа-
нии ESET обнаружили опасную уязвимости 
в чипах Wi-Fi компаний Broadcom и Cypress, 
которыми оснащено более 1 млрд устройств, 
включая смартфоны, планшеты, ноутбуки и 
гаджеты интернета вещей (IoT). Как сообща-
ет SecurityLab, уязвимость, которую назвали 
Kr00k, дает хакерам возможность перехваты-
вать и расшифровывать некоторые сетевые 
пакеты, передаваемые устройством с чипом 
Wi-Fi. Согласно отчету ESET, уязвимость угро-
жает устройствам, на которых используются 
протоколы безопасности WPA2-Personal и 
WPA2-Enterprise с алгоритмом шифрования 
AES-CCMP, но не протоколы WPA3. Список 
уязвимых устройств включает гаджеты ком-
паний Amazon (колонки Echo, устройства 
для чтения электронных книг Kindle), Apple 
(смартфоны iPhone, планшеты iPad, компью-
теры MacBook), Google (смартфоны Nexus), 
Samsung (смартфоны Galaxy), Raspberry (одно-
платные компьютеры Pi 3), Xiaomi (смартфо-
ны RedMi), а также точки доступа компаний 
Asus и Huawei. Суть уязвимости заключается 
в том, что когда устройство с чипом Broadcom 
и Cypress внезапно отключается от беспровод-
ной сети, то чип удаляет сессионный ключ из 
памяти, заменяя его значение на «0», но при 
этом непреднамеренно продолжает передачу 
данных из буфера. (hitech.newsru.com)

CITROEN ВЫПУСТИЛА 
КРОШЕЧНЫЙ 
ЭЛЕКТРОКАР 

Citroen Ami – крошечный двухместный 
электромобиль из Франции, который был 
впервые показан в качестве концепта в про-
шлом году. Его длина 2,41 м, и он квалифици-
руется как «легкий квадроцикл», подобный 
Renault Twizy. Это означает, что им смогут 
управлять 14-летние подростки во Франции и 
16-летние в остальной Европе, поскольку для 
него не требуется водительских прав. В даль-
нейшем после начала серийного производства 
Citroen Ami будут продаваться и сдаваться в 
аренду. Так, после первоначального взноса 
2,64 евро Ami можно взять напрокат на месяц 
за 19,99 евро. Для желающих стать владель-
цами Citroen Ami он будет доступен всего за 6 
тыс. евро. Для дизайна электромобиля харак-
терны простота с минимальным количеством 
уникальных компонентов, что подчеркивают 
симметричные двери, бамперы и даже панели 
под кузовом. В то же время владельцу будет 
предоставлено приложение с подробной ин-
формацией об электромобиле, текущем состо-
янии уровня зарядки аккумулятора, пробеге 
и координатах ближайших точек зарядки. По-
скольку электрокар рассчитан на подростков, 
возможности его двигателя ограничены. Мак-
симальная скорость Citroen Ami всего 45 км/ч, 
дальность пробега – до 70 км, емкость аккуму-
лятора – 5,5 кВт/ч. Батарея заряжается от стан-
дартной европейской розетки 220 В в течение 3 
часов. (techcult.ru)

ЛИ ШУФУ СОЗДАЕТ 
КОНКУРЕНТА 
STARLINK 

Владелец китайской компании  Zhejiang 
Geely Holding Group, миллиардер  Ли  Шуфу 
хочет последовать по пути Илона Маска и 
создать частную космическую компанию. 
Строить ракеты китайский миллиардер не 
собирается:  компания будет создавать теле-
коммуникационные спутники, подобные 
проекту  Starlink. Холдинговая компания 
Zhejiang Geely Holding Group во вторник на-
чала строительство производственно-ис-
пытательного центра в Тайчжоу, провинция 
Чжэцзян, говорится в сообщении. Компания 
Geely планирует начать запуск коммерческих 
низкоорбитальных спутников к концу года. 
Ли Шуфу делает ставку на то, что его спутники 
дадут Geely преимущество в развивающейся 
отрасли самоуправляемых автомобилей и 
обеспечат более точные навигационные си-
стемы, которые смогут определять местополо-
жение с точностью до сантиметра. В холдинг 
Geely входят Volvo Cars и Geely Automobile. В 
декабре 2017  года  Geely потратил  $3,9 млрд, 
чтобы стать крупнейшим акционером второ-
го в мире производителя грузовиков Volvo AB. 
Geely также получил  контроль над британ-
ским производителем спортивных автомоби-
лей Lotus и малазийским автопроизводите-
лем Proton, а в 2013 году приобрел Manganese 
Bronze Holdings, производителя черных лон-
донских кэбов, находившегося в состоянии 
банкротства. В 2018 году Geely стал крупней-
шим акционером Daimler AG. (vesti.ru)

ХАКЕРЫ УКРАЛИ 
ОКОЛО $10 МЛРД  
В КРИПТОВАЛЮТАХ

Недавний отчет Bloomberg показал, что с 
2017 года хакеры в общей сложности украли 
у инвесторов не менее $9,8 млрд в криптова-
лютах. Издание также ссылается на заявление 
компании KPMG из «большой четверки» ау-
диторов о том, что криптоиндустрия сможет 
расти лишь тогда, когда улучшит безопасность 
используемых активов. Bloomberg говорит, что 
в целом кража $9,8 млрд стала результатом не-
правильных мер безопасности или плохо на-
писанного кода. Ссылаясь на KPMG, Bloomberg 
также отмечает, что на данный момент «кон-
куренция монет за место в портфелях инвесто-
ров» усиливается, а вопросы защиты токенов 
становятся как никогда актуальными. По сло-
вам Bloomberg, институциональные инвесто-
ры очень чувствительны в плане безопасности, 
и они не рискнули бы «владеть криптовалюта-
ми так же, как деньгами, акциями или обли-
гациями». Отчет говорит о том, что популяр-
ность биткоина и основных альткоинов среди 
институциональных инвесторов выросла 
благодаря ралли 2017 года, когда биткоин до-
стиг $20 тыс. Bloomberg предостерегает хедж-
фонды, напоминая о том, что криптовалюты 
часто становятся добычей киберпреступни-
ков, которые целенаправленно занимаются 
хищением таких активов. (coinspot.io) 
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Бизнес-афоризмы
Если вы делаете что-то хорошо, старайтесь 
делать еще лучше. Будьте смелыми, будьте 
первыми, будьте разными и просто будьте!

Анита Роддик

Успеха часто добиваются те, кто не подозревает 
о неизбежности поражения.

Коко Шанель

Перестаньте просто существовать 
– начинайте жить и побеждать.

Диана Тунцова

Чтобы добиться успеха, женщина должна думать 
как королева. Королева не боится провала  
и не боится жертвовать чужими жизнями. 

Опра Уинфри

▀▀ Владельцы бирж  
– богатейшие в индустрии

Дмитрий Чепелев

Криптовалютный рынок на прошед-
шей неделе остался под сильным 
негативным влиянием рынка фи-

нансового. Непрекращающаяся рыночная 
паника на фоне опасений о замедлении 
мировой экономики из-за коронавируса 
давит на Bitcoin (BTC) и через него – на 
весь остальной криптовалютный рынок. 
Однако не у всех в индустрии дела идут не 
очень, недаром ведь говорят, что во время 
золотой лихорадки богатеют продавцы ло-
пат. Китайский исследовательский инсти-
тут Hurun презентовал общественности 
очередную версию своего рейтинга мил-
лиардеров, в который вошли 6 представи-
телей криптоиндустрии. Лидером раздела 
криптовалют стал CEO криптовалютной 
биржи Binance Чанпэн Чжао. Состояние 
42-летнего китайца было оценено в $2,6 
млрд. Второе место занял сооснователь 
майнинговой компании Bitmain Кетуан 
Чжан. Его состояние было оценено в $1,6 
млрд. Основатель бирж OKEx и OkCoin Сюй 
Минсин занял третье место с $1,4 млрд. Со-
основатель Ripple Крис Ларсен, чье состоя-
ние оценивается в $1,3 млрд, разместился 
на 4-й строчке. Пятую строчку занял гене-
ральный директор криптовалютной бир-
жи Huobi Леон Ли, а шестую – CEO Coinbase 
Брайан Армстронг. Их состояния были оце-
нены в $1,1 млрд и $1 млрд соответственно.

За прошедшую неделю общая капита-
лизация криптовалютного рынка заметно 
снизилась, потеряв около 6,97%. На утро 
среды, 4 марта 2020 года, она составила 
$249,5 млрд против $268,2 млрд на конец 
прошлого семидневного периода.

Bitcoin (BTC). Во вторник, 2 марта был 
поставлен очередной рекорд хешрейта 
Bitcoin (BTC). Совокупная мощность сети 
поднялась до отметки 136,264 EH/s. Ре-
кордный рост произошел вопреки нега-
тивным ожиданиям, которые были вызва-
ны заявлениями крупнейших китайских 
производителей оборудования для май-
нинга о переносе ближайших поставок на 
неопределенный срок из-за коронавируса. 
Заставляющая задуматься информация о 
будущем оборудования для майнинга по-
явилась в недавнем исследовании портала 
Digiconomist. Исследователи заявили, что 
98% существующего оборудования в бли-
жайшем будущем превратится в электрон-
ный мусор. «Меня вгоняет в шок то, что из-
за появления устройств нового поколения, 
которые намного лучше справляются с 
вычислениями, средний срок службы обо-
рудования для майнинга биткоинов со-
ставляет всего 1,5 года», – заявил один из 
авторов, Алекс де Фрис.

На утро среды, 4 марта 2020 года, цена 
Bitcoin (BTC) составила $8733. За прошед-
шую неделю стоимость «первой крипто-
валюты» упала на 6,6%. Рыночная капи-
тализация «цифрового золота» при этом 
упала на $10,9 млрд и составила $159,4 
млрд. Доля «первой криптовалюты» в об-
щей рыночной капитализации при этом 
падении нарастила 0,3 процентных пун-
кта, составив на конец прошедшего отчет-
ного периода 63,9%.

Ethereum (ETH). «Эфир» на прошедшей 
неделе пережил наибольшие потери сре-
ди трех самых крупных криптовалют. При 
этом, как и в остальных случаях, на его па-
дение повлияло падение «цифрового золо-
та», которое, в свою очередь, переживает 
сильное давление со стороны продолжа-
ющейся паники на мировых финансовых 
рынках.

Энтони Помплиано, сооснователь 
Morgan Greek Digital, высказался о наби-
рающей популярность концепции «ETH – 
деньги». Сторонники данной концепции 
считают, что в ближайшем будущем у 
«эфира» имеются все шансы стать денеж-
ным средством накопления и средством 
платежа для новой отрасти децентрализо-
ванных финансов (DeFi). Однако Помпли-
ано считает, что еще рано делать подобные 
выводы. Он заявил, что «цифровая нефть» 
в целом ничем не отличается от типич-
ной фиатной валюты, потому что, так же 
как и у традиционных фиатных валют, ее 
эмиссия не ограничена. Помимо этого, он 
отметил высокую подверженность инфля-
ции, а «вишенкой на торте» назвал факт 
того, что монетарная политика Ethereum 
определяется небольшой группой лиц.

Что касается денежно-кредитной поли-
тики, то она опирается на так называемую 

«минимально необходимую эмиссию», 
которая бы создавала стимулы для май-
неров для защиты сети. Общая концепция 
эмиссии в сети «эфира» характеризуется 
уменьшением выпущенных монет ETH. 
Глава Morgan Greek Digital отметил, что 
Bitcoin и золото в этом вопросе кардиналь-
но отличаются от ETH, так как объемы их 
эмиссии подчиняются определенным за-
ранее известным рынку алгоритмам, а не 
воле конкретных лиц. «Возможно, кто-то 
возразит, что теоретически монетарная 
политика Bitcoinаналогично может быть 
изменена при достижении консенсуса 
большинством. Но поскольку вся деся-
тилетняя история биткоина не явила по-
добных случаев, этот вариант следует 
рассматривать как маловероятное и чрез-
вычайно редкое исключение. В отличие от 
«цифрового золота», сеть Ethereum имеет 
долгую историю изменения монетарной 

политики непрограммируемым спосо-
бом», – заявил инвестор.

На утро среды, 4 марта 2020 года, цена 
Ethereum (ETH) составила $223,2. По 
итогам прошедших семи дней «цифро-
вая нефть» потеряла в цене 10,93%. Доля 
Ethereum (ETH) в общей капитализации 
криптовалютного рынка за неделю по-
теряла 0,46 процентных пункта, составив 
9,8%.

Ripple (XRP). «Банковская криптовалюта» 
на прошедшей неделе двигалась анало-
гично рынку.

Основная линия поддержки криптоак-
тива продолжила располагаться на отмет-
ке $0,225, и пока рубеж не пройдён, Ripple 
(XRP) имеет шансы на хороший рост при 
развороте тренда. 

Ripple хочет стать похожей на Stellar и 
ведет разработку нового функционала, 
который будет призван сделать возмож-
ным создание обеспеченных различными 
активами токенов существующих поверх 
реестра XRP Ledger. Этой новостью поде-
лился технический директор компании 
Дэвид Шварц. Он заявил, что Ripple хо-
чет расширить возможности своей сети и 
предоставить возможность запуска своих 
токенов третьим лицам. Однако он отка-
зался более подробно описывать принци-
пы разрабатываемых нововведений, от-
метив лишь такой вариант, как создание 
токенов, привязанных к фиксированной 
стоимости. «Стабильные криптовалю-
ты – это очевидный выбор, но это могут 
быть не только стейблкоины, но и любые 
другие активы, привязанные к фиксиро-
ванной стоимости», – заявил он. Пока тех-
нический директор делился инсайтами о 
будущем компании, CEO Ripple Брэд Гар-
лингхауз сделал признание, что без про-
даж XRP компания Ripple не приносила бы 
прибыли. 

Тем временем у Ripple проблемы на ле-
гальном фронте. Суд Калифорнии поста-
новил, что несмотря на истечение сроков 
давности, истцы, подавшие групповой иск 
к Ripple, могут отстаивать свои законные 
права в случае нарушения компанией за-
конов США в области ценных бумаг. Суд 
отклонил ходатайство Ripple, в котором 
компания просила суд не принимать иск 
из-за того, что он был подан по истечении 
пяти лет с момента проведения ICORippleв 
2013 году. Суть иска сводится к тому, что 
истцы утверждают, что XRP является не 
криптовалютой, а незарегистрированной 
ценной бумагой. «XRP – это один из источ-
ников наших доходов. Я не знаю, что на это 
ответить. Если не учитывать наши доходы 
от программного обеспечения – это сдела-
ет нас менее прибыльными. То же самое с 
XRP», – объяснил он. Стоит отметить, что 
во втором полугодии 2019 года Ripple на-
столько резко сократила продажи XRP, что 
в 4-м квартале продажи снизились на 80%.

На утро среды, 4 марта 2020 года, стои-
мость Ripple (XRP) составила $0,232. Сто-
имость данной криптовалюты по итогам 
прошедшей недели упала на 9,02%. Доля 
Ripple в общей капитализации криптова-
лютного рынка за неделю не изменилась и 
составила 4,17%.

Сравнение изменения стоимости
топ-3 криптовалют за неделю

 (с 26 февраля по 4 марта 2020 г. )

Топ-3 криптовалют 26 фев
2020 г.

4 мар
2020 г.

Изменение
в %

1.  Bitcoin (BTC) $9350 $8733  -6,6%

2. Ethereum (ETH) $250,6 $223,2 -10,93%

3.  Ripple (XRP) $0,255 $0,232 -9,02%

Общая кап-ция (млрд) $268,2 $249,5   -6,97%

Общая рыночная капитализация криптовалют

 (с 26 февраля по 3 марта 2020 г. )
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Капитализация рынка криптовалют (млрд.$)

▀▀ С чем связан низкий спрос  
на банковские кредиты?
Всего 6% предпринимателей привлекают займы на инвестиционные цели

Мариям Бижикеева

Основным источником финансиро-
вания предприятий по-прежнему 
остаются собственные средства. Об 

этом говорится в конъюнктурном обзо-
ре реального сектора экономики от Нац-
банка. Так, собственными деньгами для 
финансирования основных средств обхо-
дятся 66,4% бизнесменов, для финансиро-
вания оборотного капитала – 80,1%. 

По мнению председателя Совета Ассо-
циации финансистов Казахстана Елены 
Бахмутовой, эти цифры говорят о том, что 
большинство отечественных предприни-
мателей не используют внешнее финанси-
рование.

 «У нас любят говорить, что банки кре-
дитуют неактивно, поэтому экономика 
страны развивается медленнее, чем хоте-
лось бы. Другой вопрос, насколько объек-
тивна эта точка зрения. Если посмотреть 
статистику Нацбанка, то мы увидим, что 
только 6,1% из числа опрошенных пред-
принимателей привлекают банковские 
займы на инвестиционные цели, а 15,3% 
используют эти средства для финансиро-
вания оборотного капитала. Получается, 
почти 80% из числа опрошенных предпри-
ятий в принципе не пользуются банков-
скими займами», – комментирует данные 
отраслевого конъюнктурного обзора за 
прошлый квартал Елена Бахмутова.

По результатам национального ба-
зисного исследования состояния МСБ в 
Казахстане, проведенного Миннацэконо-
мики в 2019 году, среди главных препят-
ствий для ведения бизнеса лишь 25,1% 
предпринимателей называют отсутствие 
доступа к финансам. Вопросы аренды по-
мещений и налогообложение отмечают в 
качестве ограничений 24,8% и 23,8% биз-
несменов соответственно. В числе про-
блемных вопросов также – низкий спрос 
на продукцию, действия конкурентов в 
теневом секторе, доступ к земле, лицен-
зирование.

Фактор выживания
Отметим, что по данным Нацбанка, ожи-
дания предприятий относительно про-
центной ставки – 7% в III квартале и 6,4% 
в IV квартале 2019 года. Фактическая же 
средняя процентная ставка в тенге в IV 
квартале 2019 года снизилась и составила 
12,3% годовых. При этом средние ставки 
по депозитам юридических лиц составили 
7,4%, физических лиц – 8,8%.

«К тому же на стоимость кредитов вли-
яют инфляция, базовая ставка и уровень 
кредитных рисков. Если эти показатели 
останутся на прежнем уровне, то банки не 
смогут снизить стоимость кредитов», – до-
бавляет Елена Бахмутова.

В IV квартале 2019 года 20,3% опрошен-
ных предприятий обратились в банк за 

кредитом, а получили кредит 18,6% (или 
91,6% от обратившихся).

По мнению председателя Совета АФК, 
для тех, кто не обращается в БВУ и ориен-
тируется лишь на собственные средства, 
главным фактором выживания является 
способность поддерживать рентабель-
ность на достаточном уровне.

 «Что касается стартапов, которые не 
участвуют в опросах, то они только начи-
нают свой бизнес и вообще не являются 
клиентами банков. Чтобы получить бан-
ковское кредитование, этой категории 
предпринимателей нужно сначала обе-
спечить возможность венчурного финан-
сирования. Это могут быть в том числе и 
фонды рискового инвестирования. Понят-
но, что их перспективы пока очень туман-
ные: у них нет истории, прошлых денеж-
ных потоков, залогов. Им нужно помогать, 
и для этого существуют институты раз-
вития: для малого бизнеса – Фонд «Даму», 
для крупного бизнеса – Банк Развития Ка-
захстана, которые должны предоставлять 
формы поддержки в виде гарантирования, 
обучения для содействия этим проектам», 
– отмечает Елена Бахмутова.

Финансовые показатели 
предприятий 
Рентабельность продаж до налогообло-
жения и вычета расходов по выплате 
процентов и амортизации в последнем 

квартале 2019 года во всех отраслях, за 
исключением торговли, снизилась. Замет-
ное снижение отмечено в горнодобываю-
щей промышленности, строительстве и 
логистике. По данным опросов Нацбанка, 
наиболее рентабельными являются пред-
приятия горнодобывающей промышлен-
ности: медианная рентабельность продаж 
в отрасли составила 43,2%. Показатель в 
строительстве значительно ниже – 16,4%. 
В строительстве и торговле доля предпри-
ятий, имеющих рентабельность продаж 
выше среднеарифметического значения, 
меньше, чем в других отраслях.

Доля опрошенных предприятий, рента-
бельность которых ниже 5%, равна 21,9% 
от числа опрошенных, с рентабельностью 
от 5 до 30% – 39,5%.

Для предприятий торговли наиболее 
важным фактором является конкуренция 
со стороны других предприятий; для ком-
паний обрабатывающей промышленности 
немаловажный фактор, ограничивающий 
инвестиционную активность, – недоста-
точный спрос на продукцию. Большинство 
предприятий горнодобывающей промыш-
ленности ограничений не имеют.

По ожиданиям предпринимателей, в 
следующие 12 месяцев по всем отраслям 
финансирование сохранится в основном 
в прежних объемах. При этом наибольшее 
увеличение финансирования планиру-
ется в горнодобывающей и обрабатыва-

ющей промышленности, наименьшее – в 
торговле.

 «Наибольшее сокращение инвестици-
онных вложений в основной капитал ожи-
дается на предприятиях строительства. 
Во всех рассматриваемых отраслях доля 
предприятий, планирующих сократить 
инвестиции, больше, чем доля планиру-
ющих увеличить их», – говорится в доку-
менте.

 «Наибольшая доля предприятий, на-
меренных взять кредит в первом квар-
тале 2020 года, в обрабатывающей про-
мышленности и торговле: 21,4% и 18,8% 
соответственно. Наименьшая – в отрасли 
«транспорт и складирование» – 3,9%», – 
показывают результаты опроса Нацбанка. 

Влияние валютного курса
Более 70% предприятий – участников 
мониторинга работают с зарубежными 
партнерами. Доля таких предприятий в 
торговле, обрабатывающей, горнодобыва-
ющей промышленности в среднем состав-
ляет порядка 80%, в транспорте и скла-
дировании – 66%, в строительстве – 64%. 
Основными валютами, используемыми в 
расчетах с зарубежными партнерами, яв-
ляются российский рубль – его использу-
ют 53,3% компаний и доллар США – 45,0%. 
Американская валюта доминирует только 
в горнодобывающей промышленности – 
66,7%, в остальных отраслях – российский 
рубль. Тенге в расчетах в IV квартале 2019 
года использовали 14,2% субъектов.

В четвертом квартале 2019 года, по 
оценкам бизнес-сообщества, негативное 
влияние изменения курса тенге к долла-
ру США снизилось практически по всем 
отраслям, кроме горнодобывающей про-
мышленности. Также негативное влияние 
курса тенге по отношению к российско-
му рублю уменьшилось во всех отраслях. 
Наименьшее отрицательное воздействие 
в анализируемом периоде испытали пред-
приятия горнодобывающей промышлен-
ности, наибольшее – обрабатывающей 
промышленности и логистики. 

▀▀ Как партнерский маркетинг 
меняет рынок Казахстана

Елена Новицкая,  
PR-менеджер Admitad Kazakhstan

Крупные компании по всему миру 
включили партнерский маркетинг 
в список инструментов по привле-

чению клиентов. Принцип его работы за-
ключается в том, что компания, которая 
нуждается в интернет-рекламе, публику-
ет свое предложение в партнерской сети 
и определяет условия, на которых она го-
това платить за каждое целевое действие, 
совершенное на ее сайте. Например, за по-
купку товара, регистрацию на сайте, уста-
новку приложения и т.д. С другой сторо-
ны, специалисты по интернет-маркетингу 
ищут такие предложения в интернете, 
размещают у себя на площадке рекламу 
и за каждое подтвержденное целевое дей-
ствие получают вознаграждение.

Благодаря партнерскому маркетингу 
компания платит не за показы своей рекла-
мы или клики, а уже за фактические про-
дажи. Такая модель сотрудничества на-
зывается партнерским маркетингом или 
СРА-маркетингом. На сегодняшний день 
он пользуется самой большой популяр-
ностью у компаний, работающих в сфере 
электронной коммерции, на финансовом 
рынке, и на рынке мобильных устройств. 

Ключевые участники этих ниш уже ак-
тивно используют affiliate-маркетинг, как 
способ увеличения трафика, и для некото-
рых из них он формирует до 25% от общего 
объема интернет-продаж.

Традиционно партнерский маркетинг 
состоит из трех звеньев: рекламодатель – 
партнерская сеть (СРА-сеть) – веб-мастера. 
Рекламодателями могут быть интернет-
магазины, онлайн-сервисы, финансовые 
организации, компании, производящие 
игры, мобильные приложения и др.

Веб-мастера – это специалисты по ин-
тернет-маркетингу, владельцы блогов и 
пабликов в соцсетях.

Партнерская сеть – платформа, кото-
рая объединяет рекламодателей и веб-
мастеров. Основные задачи СРА-сети 
заключаются в том, чтобы помочь ре-
кламодателям выбрать релевантные ис-
точники трафика и развить партнерскую 
программу, научить веб-мастеров эффек-
тивно использовать возможности своих 
площадок, следить за чистотой трафика 
и пресекать любые попытки мошенниче-
ства. 

Affiliate-маркетинг позволяет рекла-
модателю получить доступ к базе спе-
циалистов по PPС, SMM, SEO, контенту, 
блогерам, которые сами предлагают ре-

кламодателю свои услуги на его услови-
ях. Они помогают компаниям охватить 
ту часть целевой аудитории, которую ре-
кламодатели не могут привлечь силами 
собственных маркетинговых отделов. Это 
происходит из-за того, что источники тра-
фика (например, Google, Yandex) никогда 
не отдадут весь объем рекламы одному 
рекламодателю, он всегда будет делить 
объемы трафика с конкурентами, которые 
тоже борются за клиентов. В свою очередь 
СРА-сети вкладываются в развитие веб-
мастеров и заинтересованы в том, чтобы 
они приводили больше трафика на оффе-
ры, с которыми работают. Кроме того, веб-
мастера не ограничены бюджетом рекла-
модателя, они работают с собственными 
базами клиентов и имеют возможность 
«достать» те сегменты аудитории, которые 
по разным причинам не могут покрыть 
внутренние маркетологи. Кроме того, ре-
кламодателю легче планировать бюджет 
на маркетинг: все расходы на привлече-
ние клиентов и тестирование рекламных 
кампаний веб-мастера берут на себя. Ре-
кламодатель же заранее закладывает воз-
награждение веб-мастеру в маржу, полу-
чаемую с продажи.

Согласно собственным данным 
Admitad, обороты рекламодателей в Ка-

захстане в 2019 году выросли в 15 раз по 
сравнению с предыдущим годом и соста-
вили более $180 млн.

Самой быстроразвивающейся катего-
рией офферов в Казахстане стали финан-
совые услуги. В 2019 году объем выданных 
кредитов и займов клиентам, привлечен-
ным веб-мастерами, составил более $167 
млн. В топ- 5 казахстанских финансовых 
компаний, которые активно использова-
ли CPA-канал для привлечения клиентов в 
2019 году, вошли Альфа-Банк, Money Man, 
Kredit7, 100tenge и Kaz Credit Line.

«В 2019 году количество клиентов 
Альфа-Банк Казахстан, привлеченных с 
помощью партнерской сети, увеличилось 
на 22%. Мы считаем, что успех партнер-
ской программы зависит от ставки воз-
награждения веб-мастера, разрешенных 
видов трафика, хорошей репутации, а 
также индивидуального подхода», – отме-
тила руководитель направления онлайн-
маркетинга Альфа-Банк Казахстан Анна 
Лян.

Что касается интернет-магазинов, то 
по объемам оборота на первом месте ока-
зались товары из Китая – более $10 млн в 
2019 году. На втором одежда и обувь – $500 
тыс., на третьей строчке – цифровая и бы-
товая техника – более $60 тыс. 

▀▀ Цена отдаленности
Айдос Тайбекулы

Казахстан, как и его ближайшие со-
седи по Центральной Азии, входит 
в число так называемых landlocked 

countries, то есть стран, не имеющих до-
ступа к морю. В подобном непростом 
географическом положении находятся 44 
страны. Часть этих государств имеют раз-
витые экономики и высокий уровень жиз-
ни. К ним можно отнести Швейцарию, Ав-
стрию, Люксембург – страны, окруженные 
горными цепями Европы. К сожалению, 
большинство других государств испыты-
вают серьезные экономические и даже по-
литические трудности, связанные с тем, 
что у страны нет собственного выхода к 
морю. 

По словам главы Союза национальных 
экспедиторов Казахстана Мухамбета Са-
бетова, стоимость товара для конечного 
потребителя на 25% формируется за счет 
транспортных издержек. С другой сто-
роны, некоторые участники рынка на-
зывают бюрократию на границе гораздо 
большей проблемой для бизнесменов, чем 
отдаленность от моря. По данным Всемир-
ного банка, более $670 и 223 часа пред-
приниматель тратит на перевозку одного 
контейнера с грузом из Казахстана. Это 
непомерно высокая плата за торговлю с за-
рубежными странами. 

В Чехии, Венгрии и Словакии, которые, 
как и Казахстан, не имеют выхода к морю, 
предприниматели тратят на аналогичные 
операции не больше $200 благодаря тому, 
что в Европейском союзе развита транс-
портная инфраструктура. Таким образом 

эффективное взаимодействие с соседни-
ми странами, то есть меньшая бюрокара-
тия, способно снизить транспортные из-
держки бизнеса.

70% грузов в мире перевозится с по-
мощью морского транспорта и лишь 27% 
– автомобилями и поездами. По оценкам 
Международного транспортного форума, 
доля морских перевозок в мире продолжа-
ет расти и увеличится до 75% к 2050 году.

Сложности предпринимателей стран, 
удаленных от моря, обсуловлены не толь-
ко бюрократией. Политические процессы, 
стабильность и мир в государствах, через 
территорию которых они перевозят свои 
товары, также оказывают на них большое 
влияние. Например, для казахстанских 
компаний транзит товаров через терри-
торию Украины значительно усложнился 
после событий 2014 года. Для них доступ к 
Ильичевскому морскому торговому порту 
в Украине фактически закрыт.

Понятно, что в нашей ситуации Казах-
стан, как другие сухопутные страны, ста-
рается наладить крепкие транспортные 
взаимоотношения с морскими держава-
ми. Власть возлагала большие надежды 
на Евразийскую экономическую интегра-
цию, полагая, что благодаря ей Казахстан 
будет иметь беспрепятственный доступ к 
российским портам и транзитным путям. 
К сожалению, эти надежды пока остаются 
неоправданными. Договор о ЕАЭС предпо-
лагает равный доступ к российским мор-
ским портам для всех участников союза. 
Однако данная часть договора де-факто 
остается неисполненной, поэтому по 
крайней мере на сегодняшний день пер-

спективы серьезных изменений в евразий-
ской транспортной политике невелики. 
Казахстанские экспортеры сырья часто 
сталкиваются с трудностями, пытаясь от-
правлять свои товары через российские 
порты. Это можно наблюдать в последние 
годы при экспорте угля из дальневосточ-
ных портов России. Правительству уда-
лось заключить дополнительное двусто-
роннее соглашение, касающееся транзита 
угля в небольших объемах.

Специалист по экспортно-импортным 
операциям компании «Asstra Almaty» 
Ирина Андреева заметила, что в частных 
морских портах России нет единых та-
рифов для бизнесменов. Неудивительно, 
что Казахстан продолжает искать альтер-
нативные выходы к морю в дополнение 
к существующим российским портам на 
Балтийском море, на Дальнем Востоке и 
Волго-Донскому каналу, соединяющему 
Каспийское море с Черным. Ведь чем боль-
ше альтернативных путей имеет государ-
ство, тем ниже риски бизнесменов.

Вокруг Казахстана реализуется множе-
ство планов и проектов, от вполне успеш-
ных до абсолютно фантастических, как, 
например, судоходный канал, соединяю-
щий Каспийское море с Персидским зали-
вом, который обсуждают Россия и Иран. 
Следует отметить несколько самых пер-
спективных проектов, где Казахстан при-
нимает непосредственное участие, и за 
которыми было бы интересно наблюдать 
представителям бизнеса.

Первый и наиболее успешный проект 
– это Транскаспийский транспортный 
маршрут (ТКТМ). Казахстан, Азербайд-

жан и Грузия уже используют мульти-
модальные перевозки, например, желез-
ная дорога – море – автомобиль. Здесь 
используют как железные дороги трех 
стран, каспийские порты Казахстана и 
Азербайджана, так и черноморские пор-
ты Грузии. Этот маршрут дает возмож-
ность за очень короткие сроки перевоз-
ить грузы не только между участниками 
ТКТМ, но и получать доходы от торговых 
потоков между Восточной Азией, Турци-
ей, и соответственно Ближним Востоком 
и Европой.

Второй, менее известный, но не менее 
важный проект – это казахстанский тер-
минал, построенный в 2014 году в порту 
китайского города Ляньюньган. Грузы 
до тихоокеанского порта уже доставля-
ют по внутренним железным дорогам 
Китая.

Еще один проект предполагает стро-
ительство казахстанских терминалов в 
иранских морских портах в Персидском 
заливе. Доставка грузов до портов будет 
осуществляться по уже существующей же-
лезной дороге «Казахстан – Туркменистан 
– Иран». На данный момент проект нахо-
дится на этапе обсуждения.

Несмотря на все сложности, отсутствие 
выхода к морю нельзя рассматривать как 
крест на экономическом росте страны. 
Удаленность от моря можно компенси-
ровать развитием логистики посредсвом 
железных дорог и авиатранспорта. Рост 
наземных торговых потоков между Азией 
и Европой, проходящих через Казахстан, 
может благоприятно повлиять на бизнес 
казахстанских компаний. 
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XEROX ПРЕДЛОЖИЛА 
ЗА АКЦИИ HP ПО $24

Xerox объявила тендерное предложение на 
покупку всех находящихся в обращении ак-
ций HP Inc. по цене $24 за бумагу, оценив, та-
ким образом, компанию примерно в $35 млрд. 
Xerox готова выплатить за каждую акцию HP 
по $18,4 денежными средствами и 0,149 соб-
ственной акции, говорится в пресс-релизе 
компании. «Акционеры HP сразу получат $27 
млрд в виде денежных средств и при этом со-
хранят возможность воспользоваться суще-
ственным долгосрочным потенциалом роста 
бизнеса за счет владения долей объединенной 
компании с более крупным свободным де-
нежным потоком для инвестиций в развитие 
и поощрения акционеров», – отмечается в со-
общении Xerox. Предложение Xerox о выку-
пе акций HP будет действовать до 21 апреля 
2020 года. Совет директоров HP заявил, что 
оценивает поступившее предложение и реко-
мендовал акционерам пока не принимать ни-
каких решений. HP неоднократно отклоняла 
предложения Xerox о покупке, считая, что они 
недооценивают компанию, и в конце ноября 
прошлого года руководство Xerox пригрозило, 
что обратится с предложением напрямую к ак-
ционерам HP. В конце февраля топ-менеджеры 
HP в ходе телефонной конференции перед пу-
бликацией квартальной отчетности дали по-
нять, что могут рассмотреть сделку с Xerox, но 
на определенных условиях. (interfax.kz)

WAYMO ПРИВЛЕКЛА 
$2,25 МЛРД

Waymo  – дочерняя компания Alphabet, 
занимающаяся разработкой беспилотных 
авто,  – привлекла $2,25 млрд, сообщает 
Engadget. Это первые внешние инвестиции 
Waymo. Раунд возглавили инвесткомпании 
Silver Lake и Mubadala, а также Канадский пен-
сионный фонд (Canada Pension Plan Investment 
Board). Помимо них Waymo поддержали один 
из  крупнейших мировых производителей 
автокомплектующих Magna International, 
ведущий автодилер США AutoNation, вен-
чурный фонд Andreessen Horowitz и Alphabet. 
AutoNation заявила, что вложила в рамках 
первоначального раунда финансирования 
$50 млн. Сколько в проект направили другие 
внешние инвесторы, пока не сообщается. По-
лученные средства Waymo направит на  рас-
ширение штата, развитие технологии и  биз-
неса. Это, по  словам СЕО компании Джона 
Кравчика, поможет ей вывести систему авто-
номного вождения Waymo Driver на мировой 
рынок. Он охарактеризовал внешние инвести-
ции как часть «эволюционного пути, который 
мы всегда представляли», который может при-
вести к «большей независимости» для Waymo. 
При этом, по словам топ-менеджера, на дан-
ном этапе Alphabet продолжит финансировать 
Waymo параллельно с другими инвесторами. 
К настоящему моменту беспилотники Waymo 
наездили более 20  млн километров в  более 
чем 25 городах, еще свыше 10  млрд киломе-
тров система проехала в симуляторе. (dev.by)

MAIL.RU GROUP 
ВЫЙДЕТ НА 
МОСКОВСКУЮ БИРЖУ 

Совет директоров Mail.ru Group одобрил 
листинг глобальных депозитарных расписок 
(ГДР) компании на Московской бирже. Об 
этом говорится в блоге компании. Бумаги Mail.
ru Group начнут торговаться на бирже в Москве 
в течение первого полугодия 2020 года. Ли-
стинг не будет сопровождаться дополнитель-
ной эмиссией, отметили в компании. «Мы ори-
ентируемся на публичные рынки и хотим быть 
доступными для всех инвесторов – в том числе 
для тех, кто работает на нашем основном рын-
ке. Мы стремимся, чтобы у россиян был доступ 
не только к широкому спектру наших сервисов, 
но и к нашему акционерному капиталу. Важно, 
что такой шаг может повысить потенциальную 
ликвидность наших бумаг, которыми владеют 
институциональные инвесторы. Мы ожидаем, 
что после целевого листинга на Московской 
бирже наша база инвесторов расширится, а 
компания будет включена в новые фондовые 
индексы», – указали в компании. О том, что 
Mail.ru Group рассматривает возможность вто-
ричного листинга на Московской бирже, стало 
известно 26 февраля из финансовой отчетно-
сти компании. С 2010 года расписки на акции 
компании торгуются на Лондонской бирже. По 
данным на октябрь 2019 года, в свободном об-
ращении находится около 50%. (vc.ru)

BOLT ВОШЕЛ В ТОП-3 
БЫСТРОРАСТУЩИХ 
КОМПАНИЙ 

Эстонский сервис такси Bolt вошел в трой-
ку самых быстрорастущих компаний в Европе 
по объему выручки. Об этом свидетельствуют 
данные рейтинга Financial Times и исследо-
вательской компании Statista. Составители 
рейтинга сравнили объемы выручки компа-
ний в 2015 и 2018 годах. Bolt в 2015 году за-
работал 610 тыс. евро, а в 2018 году – 79,7 млн 
евро. Таким образом, сервис за три года на-
растил выручку на 12860% и попал на третье 
место в списке самых быстрорастущих ком-
паний Европы. На первом месте британский 
банк для малого и среднего бизнеса OakNorth 
Bank, на втором – финская служба доставки 
еды Wolt. Эти компании за 2015-2018 годы на-
растили выручку на 37423% и 15642%. Сово-
купный среднегодовой темп роста компаний 
за три года составил: у  OakNorth Bank 623%, 
у Wolt – 440%, у Bolt – 407,4%. На шестом ме-
сте рейтинга – белорусский разработчик при-
ложений игр Gismart. Его выручка в абсолют-
ных цифрах выросла на 8788% – $до 57,6 млн. 
Среднегодовой темп роста выручки компании 
составил 347%. Составители рейтинга отме-
тили, что он отражает растущее влияние тех-
нологических компаний. Их в рейтинге из ты-
сячи компаний 189 – больше, чем у какой-либо 
другой отрасли. Bolt был запущен в 2013 году 
в Таллине (изначально компания называлась 
Taxify). По собственным данным, услугами 
Bolt сегодня пользуются свыше 30 млн человек 
более чем в 35 странах. С компанией работают 
более 1 млн водителей. (rb.ru) 

▀▀ Довольные гости – это хороший доход
Мировой гостиничный бренд и казахстанский туроператор развивают бизнес в премиум-сегменте

Мариям Бижикеева

На сегодня сеть отелей Rixos 
принимает не менее одного 
миллиона гостей в год. Главный 

секрет востребованности: не важно, в 
каком отеле сети остановился турист, 
его ждет высокий уровень сервиса. Если 
говорить о Казахстане, то сеть Rixos – 
самая популярная среди граждан страны. 
По словам управляющего директора Rixos 
Hotels Egypt Эркана Иылдырыма,  Казах-
стан является одним из ключевых рынков 
для владельцев бизнеса и они учитывают 
все предпочтения отечественных тури-
стов. Кроме того, как подтверждает гене-
ральный директор Туроператор Kompas 
Анна Соловьева, отели Rixos во всех стра-
нах мира являются самыми востребован-
ными в премиум-сегменте

– Эркан, гостиницы Rixos располо-
жены по всему миру. Но каждая из них, 
соблюдая концепцию гостиниц 5*, ин-
дивидуальна. В чем заключается спец-
ифика сети гостиниц Rixos в Египте? 

Эркан Иылдырым: Отельный бизнес 
в Египте отличается тем, что это кругло-
годичное направление, которое требует 
постоянной включенности в процесс. Если 
говорить о рентабельности, то гостинич-
ный бизнес в верхнем сегменте становит-
ся более привлекательным с точки зрения 
долгосрочного инвестирования денежных 
средств. Однако стоит учесть, что отель-
ный бизнес – один из самых стабильных в 
мире.

В индустрии туризма Египта наблюда-
ется здоровый и устойчивый рост: число 
отдыхающих увеличилось на 14,5% – с 8,3 
млн в 2017 году до 9,5 млн в 2018 году, по 
итогам 2019 года Египет принял около 13 
млн иностранных туристов. Рост обуслов-
лен более дешевым египетским фунтом 
и правительственными стимулами для 
чартерных авиакомпаний, выполняю-
щих международные рейсы. В этом году 
мы расширяем географию представлен-
ности бренда в стране. Сразу два отеля в 
Хургаде Rixos Makadi Bay и Rixos Premium 
Magawish будут открыты в этом году. С 
открытием двух новых курортов к концу 
года у нас будет в общей сложности 1300 
номеров только в Хургаде.

Могу также отметить, что индустрия 
гостеприимства – одна из крупнейших 
бурно развивающихся отраслей мировой 
экономики. Во многом это происходит 
благодаря социальному, экономическому 
и политическому прогрессу – за последние 
несколько лет туризм стал доступен широ-
ким слоям населения.

– Какими тремя факторами можно 
измерить успех в гостиничном бизнесе? 
Почему сеть Rixos настолько популяр-
на?

Э.И.: Успех в гостиничном бизнесе из-
меряется количеством продаж, выража-
ющихся в загрузке отеля, в стоимости за 
номер и в объемах полученного дохода, 
конечно же. Достижение максимально 
высоких показателей зависит от правиль-
ной сегментации рынка и выработки со-
ответствующей стратегии продаж. Наши 
ключевые сегменты – это семьи с детьми, 
любители развлечений, хорошей кухни и 
спорта. Сейчас сеть Rixos принимает не 
менее одного миллиона гостей в год. Эти 
гости любят Rixos и лояльны бренду . Со-
вершенно не важно, в каком отеле сети вы 
остановитесь, вас ждет высокий уровень 
сервиса. Если говорить о Казахстане, то 
сеть Rixos – самая популярная среди ка-
захстанских туристов. Учитывая то, что 
Казахстан – один из ключевых рынков 
для нас, мы пытаемся меняться для ка-
захских туристов и изучать их предпо-
чтения. Я думаю, что не будет секретом, 

что казахстанские туристы, как и многие 
другие, любят и ценят комфорт, сервис, 
чтобы во время отдыха не нужно было ни 
о чем переживать. Мы активно сотруд-
ничаем со всеми туроператорами, этот 
канал продаж очень важен для нас. Не 
секрет, что более всего туристы из СНГ 
предпочитают пакетные предложения 
(перелет – трансфер – размещение), пред-
лагаемые туроператорами. По нашим 
подсчетам, от сезона к сезону около 95% 
всех наших гостей из Казахстана приез-
жают через туроператоров. Отмечу, что 
сети Rixos исполнилось 20 лет и на сегод-
ня это 25 отелей уровня 5* и 5* Premium 
в Турции (11), ОАЭ (4), Египте (3), России 
(1), Хорватии (1), Швейцарии (1) и Казах-
стане (4). В этом году новые отели бренда 
откроются у нас в Египте. Однако наше 
главное достижение и главная сила – в 
том, что за эти 20 лет Rixos Hotels суме-
ли создать устойчивую эмоциональную 
связь с гостями. Философия бренда Rixos 
– создавать у людей приятные воспоми-
нания об отдыхе, чтобы они хотели воз-
вращаться сюда снова и снова. 

Анна Соловьева: Я могу с уверенно-
стью утверждать, что Египет, наряду с 
Турцией и ОАЭ, является одной из самых 
популярных стран для отдыха казахстан-
цев. Мы начали отправлять туристов в 
страну в 2015 году. Тогда их количество в 
год составило 1500. Последние три года 
Туроператор Kompas отправляет в Египет 
по 70 000 туристов в год. Думаю, цифры 
говорят сами за себя. Основная причина 
выбора этого направления – отличная 

инфраструктура, прекрасный сервис, от-
носительно невысокая стоимость и, ко-
нечно же, необыкновенное Красное море. 
Немаловажным фактором также выступа-
ют экскурсионные программы, которые 
разнообразят отдых. Помимо всего, удоб-
ная полетная программа, прямой перелет, 
вылеты из Алматы, Нур-Султана, Актобе, 
Атырау, Шымкента и Караганды.

– Есть ли у вас статистика о самых по-
пулярных отелях в Египте? Входит ли в 
список Rixos? 

А.С.: Отели Rixos во всех странах явля-
ются самыми популярными в премиум-
сегменте. Это самый узнаваемый бренд, 
который действительно всегда предвосхи-
щает ожидания туристов. Наши туристы 
очень любят Rixos Sharm El Sheikh и Rixos 
Premium Seagate.

 – Эркан, на ваш взгляд, при путеше-
ствии лучше выбирать сетевые отели? 
Какие существуют критерии при выбо-
ре отеля, на которые нужно обратить 
внимание? 

Э.И.: Как представитель отельной 
сети, я склонен доверять сетевым отелям. 
Ведь ты уже заранее можешь предполо-
жить, чего ожидать от сервиса, напол-
нения услуг, вплоть до отличительных 
особенностей интерьера и фасадов. При 
выборе отеля важно учитывать собствен-
ные цели и желания в отношении отды-
ха. В связи с этим выбирается тип отеля: 
курортный, семейный, спа-отель, отель в 

непосредственной близости от достопри-
мечательностей и так далее. Поэтому сле-
дующий фактор – расположение отеля и 
логистика, например, из Казахстана мож-
но прилететь из семи городов, по чартер-
ной программе Sunday Airlines (Scat) и Air 
Astana. Соотношение ваших пожеланий и 
планов на отдых с предложениями отеля. 
Цена – один из определяющих факторов 
при выборе отеля. В этом смысле Rixos 
Hotels Egypt идеален по соотношению 
«цена – качество»: это отель с удобным 
расположением в заповедной зоне с соб-
ственным коралловым рифом, доступны-
ми ценами и турецким качеством ultra all 
inclusive. Мы единственные в своем роде 
в Египте.

– Анна, а какие пожелания Туропера-
тор Kompas берет на вооружение в сво-
ей работе?

А. С.: Туроператор Kompas на рынке уже 
15 лет. Каждый новый сезон для компании 
– это новый вызов. Можно сказать, что 
процесс формирования направлений по-
хож на приготовление изысканного блю-
да. Мы выбираем страны, курорты, отели, 
приправляя их экскурсиями, комбинаци-
ями с разными размещениями и получаем 
шедевры. Из года в год мы анализируем 
спрос прошлого сезона и делаем прогно-
зы на следующий год. Мы понимаем, что 
казахстанцы довольно консервативные в 
выборе, поэтому такие направления, как 
Турция, Египет и ОАЭ остаются лидерами 
продаж. Но оставив одни и те же направ-
ления, мы бы не смогли развить культуру 

отдыха. Так, мы попробовали переориен-
тировать наших туристов и показать не-
которые страны с другой стороны. Говоря 
о туристах, мы придерживаемся того, что 
отдых для каждого – это впечатления. Ту-
роператор Kompas – это массовый туро-
ператор, лидер по объемам в Казахстане, 
поэтому наша основная политика – до-
ступный отдых. В нашей линейке туров 
можно найти оптимальный вариант от-
дыха для каждого туриста. Мы понимаем, 
что нашим туристам важно комфортно от-
дохнуть и не испытывать во время поездки 
никаких отрицательных эмоций. Поэтому 
надежные партнеры принимающих сто-
рон – очень важный показатель. Партнер 
принимающей стороны обеспечивает на-
ших туристов трансфером в аэропорту, 
отвозит в отель, размещает именно в тот 
номер, который турист приобрел, предо-
ставляет все услуги на высшем уровне. 
Наша команда как раз над этим и работа-
ет, чтобы каждый турист, вернувшийся с 
отдыха, зарядился положительными впе-
чатлениями и был счастлив.

– Эркан, в каждом бизнесе есть своя 
специфика. В чем она заключается для 
гостиничного бизнеса? 

Э.И.: В гостиничном бизнесе четко про-
слеживается взаимосвязь с миграцией 
людей с целью удовлетворения определен-
ных потребностей. Например, ресторан-
ный бизнес может быть вполне самодоста-
точным и ориентироваться на местного 
потребителя. Гостиничный бизнес сегод-
ня – симбиоз множества бизнесов. С одной 
стороны, это высокотехнологичный и лик-
видный объект недвижимости, с другой – 
предприятие сервиса. Поэтому под одной 
крышей умещаются и вполне самодоста-
точный с точки зрения бизнеса ресторан, и 
спортивный комплекс, и бизнес-центр для 
проведения мероприятий, и SPA-салон, и 
собственно сам отель.

– Какие особые подходы к бизнесу 
гостеприимства вы применяете? Чем 
сетевые отели будут качественно отли-
чаться от других отелей?

Э.И.: Стандарты международных го-
стиничных сетей выше стандартов так 
называемых независимых локальных 
гостиниц, поэтому клиентов, которые 
посещают заведения своей любимой си-
стемы, привлекает определенная предска-
зуемость – одинаковое качество оказыва-
емых услуг. Международные стандарты, 
международный бренд имеют очень важ-
ное значение: они дают узнаваемость и 
конкурентные преимущества. Бренд по-
вышает уровень узнаваемости гостиницы, 
позволяет подключить ее к глобальным 
системам продаж и маркетинга. Гость зна-
ет, что в сетевом отеле обслуживание всег-
да будет на должном уровне. Мы должны 
быть убеждены, что во всех наших отелях 
придерживаются одного стандарта, стан-
дарта сети Rixos. Поэтому определенные 
и уже проверенные бренды вызывают 
больше доверия у гостей, а соответствен-
но влияют на выбор отеля. Для этих це-
лей мы предоставляем очень много об-
учающих программ, проводим тренинги 
для нашего персонала. У нас есть система 
Mystery Shopper (тайный гость), в рамках 
которой проверяется и оценивается весь 
предоставляемый сервис. Благодаря это-
му мы узнаем все наши слабые и сильные 
стороны. Люди являются нашим главным 
активом, в который мы постоянно инве-
стируем. Предоставляем им возможность 
расти по карьерной лестнице, предлагаем 
программы обучения, ежедневно мотиви-
руем и заботимся о том, чтобы они были 
довольны рабочим местом. Как говорил 
Ричард Брэнсон, «довольный сотрудник 
привлечет довольных гостей, а довольные 
гости – это хороший доход». 

▀▀ Как выбрать идеальное место для бизнеса? 
Мадина Касымова

Геосервисы хранят обезличенную ста-
тистику о поисковых запросах и пере-
мещениях миллионов пользователей. 

Эти данные можно визуализировать в 
виде понятной тепловой карты. А эта кар-
та может стать мощным аналитическим 
инструментом для предпринимателя. О 
важности геосервисов для предпринима-
телей корреспонденту «Капитал.kz» рас-
сказал руководитель направления боль-
ших данных 2GIS Максим Игнатов.

 «Представьте себе бизнесмена, кото-
рый решает, где открыть салон красоты, 
кафе или магазин. Раньше, чтобы выбрать 
место для новой точки, предприниматели 
обращались к аналитическим агентствам. 
Сотрудники агентств дежурили на пере-
крестках, вручную подсчитывали пеше-
ходный поток и составляли сложные ма-
тематические модели. Это продолжалось 
недели и месяцы, но результат все равно 
был приблизительным. Цена ошибки вы-
сока: закрытие невостребованного фили-
ала – это и финансовые, и репутационные 
потери», – сказал Максим Игнатов.

Теперь данные, которые аналитики 
раньше собирали в поле, уже накоплены 
в современных геоинформационных си-
стемах, и они гораздо точнее, заметил он. 
А переработать эти данные в цифровую 
карту можно за считанные часы. Специ-
алисты 2GIS составили тепловые карты 
Алматы с горячими зонами, в которых по-
тенциальные клиенты чаще всего вводили 
в строку поиска запросы, связанные с кос-
метологическими услугами. 

«Использовать данные геосервисов мож-
но и для оценки уже существующих фили-
алов сети. На фрагменте тепловой карты 
Алматы красным цветом выделены зоны, 
в которых пользователи чаще интересова-
лись ипотечным кредитованием, опера-
циями с валютой и другими банковскими 
услугами. Это более 1,2 млн поисковых за-
просов от 104 тыс. уникальных пользовате-
лей 2GIS. Красные точки на карте – это от-
деления банков и банкоматы, в Алматы их 
более 300. Легко заметить, что многие фи-
лиалы находятся там, где они востребова-
ны. Но есть ряд точек вне зон интереса. Для 

руководства банка это повод задуматься о 
дополнительной навигации для клиентов 
или переносе точек в более выгодные лока-
ции», – сказал Максим Игнатов.

Визуализируя данные геосервисов, 
можно получить тепловые карты с самой 
высокой концентрацией людей в рабочие 
часы. Такие карты помогут не только вы-
брать локацию для новой точки, но и скор-
ректировать режим работы и ассортимент 
в уже существующих. 

Карта зон концентрации людей в ра-
бочее время сделана на основе данных, 
собранных колл-центром 2GIS. Они помо-
гают узнать не просто количество работ-
ников в той или иной компании, а даже то, 
сколько человек работает в конкретном от-
делении, пояснил Максим Игнатов. Совре-
менные методы визуализации позволяют 
посмотреть на поведение пользователей 
под разными углами зрения. Например, 
маркетинговые аналитики предпочитают 
тепловые карты, а коммерческие анали-
тики – карты, разделенные на пронуме-
рованные квадраты или многоугольники, 
каждый со своим цифровым показателем.

«Как оценить качество геоданных? Ис-
пользовать большие данные сейчас могут 
не только крупные игроки, но и практи-

чески любой бизнес. Этому способствуют 
и доступные программы для аналитики, 
и то, что рынок поставщиков геоданных 
растет. Убедитесь, что свежие картографи-
ческие и справочные данные появляются в 
GIS-системе каждый день, а информацию 
обо всех компаниях в городе обновляют не 
менее двух раз в год», – советует Максим 
Игнатов. 

Чем разнообразнее данные, тем больше 
возможностей для анализа. Хорошо, если 
помимо базовой информации о компа-
ниях и зданиях – время работы, средний 
чек, расположение входов, количество 
машино-мест рядом – есть данные о коли-
честве работающих и проживающих в за-
данной локации, дорожном трафике, оста-
новках общественного транспорта. 

«Детальность легко проверить, нужно 
посмотреть, что система знает о ваших 
офисах и насколько эта информация кор-
ректна. Пользователей много и они актив-
ны», – объяснил наш собеседник. 

Если у геосервиса широкая аудитория, 
то можно получить ответ на предельно 
узкие вопросы, например о том, что ищут 
посетители аэропорта с 8:00 до 11:00 в вы-
ходные дни, добавил Максим Игнатов. 

«Пользовательский интерес, о котором 
мы рассказали выше, только один из мно-
жества видов данных», – заключил он. 

Поиск банковских услуг  
в Алматы, январь — декабрь 2019 года. 

Данные сервиса «2GIS Аналитика».

Зоны активного поиска экспресс-доставки  
с измерением общего количества поисков  
в геозонах, январь — февраль 2020 года.

Данные сервиса «2GIS Аналитика».

▀▀ Что вредит казахстанской 
геологоразведке?

Ксения Бондал

В Казахстане – сырьевой стране – гео-
логоразведка, без которой добыча в 
принципе невозможна, испытывает 

целый ряд проблем. Из-за них местные и 
иностранные инвесторы не хотят заходить 
в этот бизнес, рассказал в интервью корре-
спонденту «Капитал.kz» заместитель ди-
ректора ТОО «КТК Геолсервис» Дмитрий 
Дергачев. 

– Дмитрий Васильевич, есть мнение, 
что больше всего денег в сырьевом сек-
торе тратится не на разработку место-
рождений и добычу, а на разведочные 
работы. Это так?

– Геологоразведка действительно требу-
ет больших затрат, но они составляют мак-
симум 2-3% от себестоимости добытого 
сырья. Именно добытого, потому что раз-
веданные запасы в недрах, например, зо-
лота могут составлять 10 тонн, а извлекать 
его невыгодно: большая глубина место-
рождения, низкое содержание полезных 
ископаемых, либо они трудноизвлекамые. 
То есть такое месторождение невыгодно 
разрабатывать. Поэтому я подчеркиваю, 
что в себестоимость добытого объема твер-
дых полезных ископаемых заложено до 3% 
затрат на разведочные работы. Например, 
если стоимость добытого золота состав-
ляет 10 млрд тенге, то на разведку уйдет 
200-300 млн. тенге. Но сырьевой бизнес от-
носится к рискованному. Даже если компа-
ния получила для разработки участок, где 
точно есть твердые полезные ископаемые, 
существует множество факторов, которые 
могут сделать его разработку невыгодной.

– Какие из рисков самые высокие?
– Неправильно составленный проект на 

разведку, а также его неквалифицирован-
ное геологическое сопровождение могут 
погубить перспективный участок. Нужны 
грамотные геологи, если этим займется 
дилетант и просто начнет бурить по нане-
сенной на участке сетке, где-то горноруд-
ное тело можно зацепить, а где-то нет. Ка-
дровый кризис – одна из главных проблем 
нашей геологоразведки в настоящий мо-
мент. В Казахстане самому молодому гео-
логу сейчас 60 лет, то есть в стране уже два 
поколения подряд не готовили этих спе-
циалистов. У нас «твердовиков» – геоло-
гов, которые профилируются на разведке 
твердых полезных ископаемых, в лучшем 
случае 150 человек.

– А сколько нужно?
– 3-4 тыс. человек.

– Действительно, большой дефицит 
специалистов. Но проблема с кадрами 
характерна для многих сфер. Что еще 
осложняет ситуацию в нашей геолого-
разведке?

– Мало иностранных инвесторов, го-
товых проводить поиски полезных иско-
паемых в Казахстане. С одной стороны, в 
наших недрах естть почти все элементы 
таблицы Менделеева, с другой – нет круп-
ных объектов, где они были бы сконцен-
трированы. Конечно же, многие место-
рождения еще не разведаны, но средняя 

глубина тех, которые на данный момент 
разрабатываются, около 200 метров, бы-
вает больше, но это редкость. У нас как-то 
боятся идти в глубину.

– Что в этом страшного?
– Бурение – это самая дорогая часть раз-

ведки. Средняя стоимость бурения – $100 
за метр. То есть только в разведку место-
рождения твердых ископаемых надо вло-
жить $3-5 млн. А у нас геологоразведка в 
плохом состоянии, то есть риск получить 
убыток высокий, поэтому бизнес не хочет 
в это ввязываться.

– Пусть иностранные инвесторы при-
ходят со своими учеными.

– Им выгоднее брать уже готовые место-
рождения. А нашим бизнесменам в общей 
массе тем более неинтересны такие траты. 
Вот, смотрите, недропользователь получа-
ет участок под разведку, на нем надо про-
вести изыскания, выполнить комплекс ис-
следовательских работ. Каждый участок 
состоит из нескольких блоков, недрополь-
зователь может брать для геологоразведки 
до 200 блоков. Государством установлено, 
что в разведочные работы на каждом из 
них нужно инвестировать 1,2 млн тенге 
и отчитаться перед Министерством фи-
нансов РК о том, что ты это сделал. Сей-
час бизнес и министерство индустрии и 
инфраструктурного развития обсуждают 
снижение этой суммы до 500 тыс. тенге. 
Так вот, обычно компании берут в работу 
от 10 до 30 блоков, а это по сегодняшним 
стандартам 12-36 млн тенге. И это только 
первый этап, потом нужно начать добычу, 
что еще дороже. Надо строить шахты, обо-
гатительную фабрику, на многое еще по-
тратиться. При этом у нас прибыльность 
по твердым ископаемым на уровне 18-20% 
считается очень хорошей.

– А в других странах какая?
– Никто не озвучивает цифры, многие 

компании просто скрывают свои доходы.

– Что еще осложняет вам работу?
– На днях МИИР сделало рассылку о 

модельных контрактах на недрополь-
зование. Они уже использовались в Ка-
захстане и подразумевали разделение 
разведки и добычи. Потом от них отказа-
лись, а теперь министерство сообщило, 
что мы опять будем работать по раздель-
ным контрактам.

– Из каких соображений возвраща-
ются к модельным контрактам?

– Не знаю. Но дело в том, что, когда 
разведка и добыча разделены, компания, 
обнаружившая запасы полезных ископае-
мых, может не успеть собрать все необхо-
димые для разведки документы.

– То есть ты потратил деньги на то, 
чтобы найти долгожданные залежи, а 
кто-то тебя опередил и начинает их до-
бывать.

– Да. И вот вам еще одна проблема – не-
стабильность законодательства в сфере 
недропользования. А геологоразведка не 
терпит суеты, потому что в ней реализо-
вываются долгосрочные проекты.

– Да и инвесторы любят предсказуе-
мость законодательной базы.

– Конечно. Бизнес два-три года привы-
кает работать по одному закону, а через 
полгода-год к нему появляются какие-то 
дополнения, или Кодекс «О недрах и не-
дропользовании» меняется раз в два-три 
года. То компании должны заключать 
контракты на добычу, то им говорят, что 
надо получать лицензии. Кстати, по ли-
цензиям тоже есть вопросы. Предпри-
ниматели не могут их получить на до-
бычу общераспространенных полезных 
ископаемых (ОПИ), по которым провели 
разведку и утвердили запасы. ОПИ – это 
ископаемые, занимающие лидирующее 
положение по объемам добычи в мире, 
поскольку они используются в строитель-
ном секторе. Речь идет о щебне, песке, 

глине, известняке. Крупными покупате-
лями золота в основном являются банки, 
и его добывается немного в сравнении с 
тем, что песка и глины в мире добывают 
миллионы тонн ежегодно. Так вот, статья 
24 Кодекса о недрах допускает совмест-
ное использование земли недропользова-
телями. Например, одна компания может 
добывать песок на поверхности земли, 
а другая на этой же территории качать 
нефть на глубине 1,5 км, и они друг дру-
гу не мешают. Так разрешено законом, но 
что происходит на практике?

Мне написал недропользователь из Су-
закского района Туркестанской области, 
который хочет добывать соль из озера, 
но Южно-Казахстанский межрегиональ-
ный департамент геологии не выдал ему 
лицензию, хотя человек собрал все не-
обходимые документы. Департамент ар-
гументировал свое решение тем, что на 
этом участке есть перспективы ресурсов 
твердых полезных ископаемых. «Ресурсы» 
означает, что есть только 10% вероятности 
того, что на этом участке есть эти ископае-
мые, а «перспективы ресурсов» подразуме-
вают вероятность в 5%. Предприниматель 
объяснил им, что не станет их трогать, 
будет добывать только соль из озера, но 
они не слушают и ничем не обосновывают 
свой отказ.

– В тех условиях, которые вы пере-
числили, сколько можно заработать в 
геологоразведке?

– Если объект стоит $3 млрд, маржи-
нальность составляет 20%, то есть можно 
рассчитывать на $600 млн.

– Не по всем же месторождениям та-
кая прибыль?

– Не по всем. Доходность до 20% полу-
чают при добыче твердых ископаемых, 
барханный песок гораздо выгоднее. Даже 
выгоднее, чем золото, по песку доходность 
30-40%. А затраты только на технику, не 
нужна никакая фабрика, как при добыче 
твердых ископаемых. И этих песчаных 
карьеров все больше и больше разраба-
тывается. Только наша кампания в Кызы-
лординской области разведала почти 60 
карьеров.

– А по проектам добычи общераспро-
страненных полезных ископаемых, ко-
торые, по вашим словам, золотая жила, 
когда начинается стадия доходности?

– Через 3-4 года с момента запуска про-
екта. И еще хочу упомянуть о важном ню-
ансе, который влияет на экономическую 
целесообразность проекта по добыче твер-
дых ископаемых и, соответственно, на 
перспективы геологоразведки. У извлекае-
мой свинцовой руды чаще всего попутным 
ископаемым, которое в нее заключено, 
является серебро. Оно хорошо отрабаты-
вается, то есть отделяется от свинца. А 
если серебро не в свинце, а в цинке, то его 
невозможно выделить – нет технологии. 
Допустим, в добытой породе 5% цинка, а 
серебра 2 грамма на тонну, тогда его не-
возможно отделить от цинка, и оно уходит 
в «хвосты». И дело в том, что многие по-
путные полезные ископаемые не извлека-
ются. Однако Министерство финансов РК 
требует, чтобы компания, разрабатываю-
щая такое месторождение, платила налог 
и за добычу цинка, и за добычу серебра. 
Недропользователи пытаются объяснить 
налоговому органу, что оно не извлекает-
ся, но тщетно. Сейчас идет целая дискус-
сия на эту тему.

Как видите, законодательство на сегод-
няшний день не помогает геологоразведке 
развиваться. 

▀▀ По законам отрасли
Когда казахстанский автопром сможет увеличить локализацию 

Мариям Бижикеева

Около 60% новых автомобилей, про-
данных в прошлом году в Казахста-
не, – отечественного производства. 

Хотя еще несколько лет назад этот уро-
вень достигал не более 25%. Как отметил 
в беседе с корреспондентом «Капитал.kz» 
директор по стратегическому планирова-
нию ОЮЛ «КазАвтоПром» Артур Миска-
рян, важное преимущество отечествен-
ных авто – цена: на сегодня она составляет 
в среднем 6,8 млн тенге, а импортного – 
10,9 млн. 

– Артур, как вы относитесь к критике 
отечественного автопрома относитель-
но того, что в Казахстане, по большому 
счету, авто собирают, а не производят?

– В Казахстане, как и в любой стране, 
автомобильная отрасль развивается па-
раллельно тому, как растет рынок и эконо-
мика страны в целом. На начальном этапе 
речь может идти лишь об импорте авто-
мобилей на внутренний рынок. По мере 
роста сбыта создаются предприятия, где 
осуществляется крупноузловая сборка, а 
затем – полномасштабное производство, 
включающее сварку и окраску кузова.

Переход на следующий этап, как прави-
ло, происходит тогда, когда рынок потре-
бляет более 100 тыс. локально произведен-
ных автомобилей в год – в таких условиях 
становится рентабельным производство 
автокомпонентов. На данном этапе у от-
расли возникает потенциал для развития 
экспорта. Казахстанский автопром сегод-
ня стремится к этому этапу развития. 

Затем, по мере дальнейшего роста до-
машнего рынка и наращивания экспорт-
ных поставок, в стране может быть создано 
производство двигателей, коробок передач 
и других сложных элементов конструкции. 
К этому этапу отрасль приближается после 
того, как рынок осваивает миллионы ав-
томобилей ежегодно. Кроме того, на этой 
стадии особое значение приобретает на-
личие академической базы и высококвали-
фицированных инженерных кадров.

– Локализация казахстанского авто-
прома – один из самых неоднозначных 
аспектов. Каков ваш прогноз по увели-
чению доли локализации? От чего это 
будет зависеть и какие механизмы по-
могут увеличить показатель?

– Уровень локализации – это тот пока-
затель, который как раз отражает разви-
тие отрасли и рынка. В Казахстане сегодня 
мы можем говорить о 30-35% в среднем 
по отрасли. Чем больше рынок – тем выше 
этот показатель. Один и тот же условный 
бренд в Казахстане сегодня может иметь 

30% местного содержания, а, например, в 
России – 60% и выше. Причина – в объемах 
рынка и, как следствие – рентабельности 
производства компонентов.

С 2017 года мы наблюдаем восстанов-
ление рынка, в 2019 году продажи пре-
высили 70 тыс. автомобилей, из которых 
60% пришлось на долю отечественных 
производителей. По законам отрасли, су-
щественный рост местного содержания 
происходит тогда, когда сбыт превышает 
100-120 тыс. автомобилей в год.

Для этого, во-первых, нужны предпри-
ятия, способные обеспечить такую мощ-
ность, а во-вторых – соответствующие 
возможности для сбыта. Стимулирование 
активности потребителей и инвестици-
онное кредитование отрасли – те меха-
низмы, которые могут способствовать 
развитию автопрома и повышению лока-
лизации, а следовательно – обеспечить 
создание высокооплачиваемых рабочих 
мест и снизить валютную зависимость.

– Если говорить об экспорте, то ка-
ким требованиям зарубежных рынков 
авто казахстанской сборки соответству-
ет или не соответствует? 

– С точки зрения принятия обще-
мировых стандартов по экологичности, 
безопасности и снятия внешнеторговых 
барьеров Казахстан продвинулся даль-
ше в сравнении с некоторыми соседними 
странами. В то же время на рынках наших 
крупных торговых партнеров казахстан-

ские производители сталкиваются с высо-
кими барьерами.

Один из таких примеров – введение 
стандарта China-6 в Китае. Рынок этой 
страны, по понятным причинам, является 
привлекательным для казахстанских про-
изводителей. Введение нового стандарта 
в Китае фактически закрыло этот рынок 
для наших производителей. Одновре-
менно с этим мы видим, как китайские 
компании с государственным участием 
активно проявляют интерес к казахстан-
скому рынку.

Другой пример – несоизмеримо высо-
кие ввозные пошлины на автомобили в 
Узбекистане, где интересы местных про-
изводителей возведены в абсолют. При 
этом, как и в предыдущем примере, в Уз-
бекистане оказывается массированная 
государственная поддержка местным про-
изводителям, которые также проявляют 
интерес к рынку Казахстана. 

Чтобы сбалансировать ситуацию, ка-
захстанским производителям необходимо 
заручиться поддержкой правительства. 
Механизмы такой поддержки – субсиди-
рование расходов на транспортировку и 
сертификацию автомобилей, страхова-
ние сделок. В этом направлении ведется 
большая работа, за которую отрасль бла-
годарна государству. Также мы надеемся 
на участие наших госорганов в диалоге с 
госорганами соседних стран, с тем, чтобы 
привести к паритету интересы казахстан-
ских и зарубежных производителей.

– Какие тенденции в автомобильной 
промышленности вы можете отметить? 

– Отечественные производители сегод-
ня занимаются технологическими раз-
работками, которые позволяют улучшить 
опыт эксплуатации автомобиля. Яркий 
пример – телематическая охранная систе-
ма, разработанная усть-каменогорской 
командой инженеров. Она обеспечивает 
управление частью функций и отслежи-
вает состояние автомобиля. Сегодня эта 
система устанавливается на автомобили 
казахстанского производства.

Потребитель все лучше оценивает 
преимущества покупки локализованных 
машин, на их долю приходится уже 60% 
продаж, хотя несколько лет назад это было 
20-25%. Важное преимущество – цена: 
если отечественный автомобиль сегодня 
стоит в среднем 6,8 млн тенге, то импорт-
ный – 10,9 млн.

Плюс ко всему, покупатели казахстан-
ских автомобилей могут воспользоваться 
программой льготного кредитования со 
ставкой 7,5% – это самое выгодное пред-
ложение на рынке, и оно пользуется ко-
лоссальным спросом. Модельный ряд 
автомобилей, производимых в стране, 
растет и обновляется. Это в конечном сче-
те обеспечивает покупателю богатство 
выбора.

– Есть ли перспектива у производства 
электромобилей? 

– Казахстанские предприятия уже про-
демонстрировали техническую готовность 
к производству электромобилей. Первая 
пилотная партия электромобилей сошла с 
конвейера в Усть-Каменогорске в 2014 году. 
Два ключевых фактора, от которых зависит 
распространение этого вида техники – за-
рядная инфраструктура и стоимость авто-
мобилей на электрической тяге.

Нужно отметить, что вопрос инфра-
структуры в крупных городах уже не стоит 
так остро – в Нур-Султане и Алматы стан-
ции для зарядки сегодня вполне доступны. 
Однако даже в этих городах электромо-
били все еще не получили распростране-
ния. При этом стоимость такой техники 
по-прежнему остается крайне высокой: в 
среднем в полтора раза дороже аналогич-
ных автомобилей с традиционным двига-
телем внутреннего сгорания – это главная 
причина отсутствия спроса.

Плюс ко всему, на сегодняшнем этапе 
развития технологий, которые исполь-
зуются в автомобилях на электрической 
тяге, есть ряд ограничений по эксплуата-
ции. Главным образом это низкие темпе-
ратуры зимой и малая дальность хода, ко-
торая делает невозможной эксплуатацию 
электромобиля за пределами города.

Это отражают и цифры: за прошлый 
год в стране было зарегистрировано все-
го 33 электромобиля, так что на сегод-
няшний день этот вид техники остается 
нишевым товаром. Сегодня вся отрасль 
ждет открытий, которые позволят сни-
зить стоимость электромобилей, повы-
сить емкость батарей и уменьшить кли-
матическую зависимость. 
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ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

Владимир Плошай

Тем, кто ищет пляжи с мелким бело-
снежным песком и большими кра-
сивыми волнами и жаждет отдыха в 

бесконечной череде праздников и фести-
валей – прямая дорога на Барбадос. 

Барбадос – самый восточный из Ма-
лых Антильских островов, омываемый с 
западной стороны Карибским морем, а с 
восточной – Атлантическим океаном. Рас-
положен относительно недалеко от Юж-
ной Америки, в 434,5 км на северо-восток 
от Венесуэлы. В ширину остров достигает 
23 километра, в длину – 34 километра в са-
мой широкой его части. 

Национальная кухня и традиции
На острове широко представлена как 
местная, так и интернациональная кух-
ня, включая рестораны класса гурмэ. К 
национальным блюдам можно отнести 
жаркое из летучей рыбы, мясо, жаренное с 
кокосом, цыпленка, приготовленного в ду-
ховке с острым перцем и специями и все-
возможные блюда 
из морепродуктов. 
Из морепродуктов 
обязательно попро-
буйте мясо акулы, 
королевскую, рыбу, 
дорадо, макрель, 
тунца, барракуду, 
морского ежа, ома-
ров, креветок, а 
также разнообраз-
ных моллюсков. 
Мясные блюда в 
основном готовятся 
из свинины, однако 
не менее популяр-
ны блюда из мяса 
птицы. Барбадосцы 
по праву гордятся 
тем, что именно на 
их острове стал про-
изводиться один из 
самых старых ро-
мов Нового Света – 
известный на весь мир Mount Gay.

По окончании сафры – периода уборки 
сахарного тростника – на острове тради-
ционно проводится знаменитый фести-
валь Crop Over. В течение пяти недель 
устраиваются карнавальные шествия, 
музыкальные концерты в стиле калипсо, 
работают рынки народных промыслов и 
т.д. Кульминацией фестиваля является 
коронация короля и королевы карнавала.

Из других событий, которыми богата 
барбадосская земля, необходимо отме-
тить международный фестиваль Holders 
Season, который проходит в марте и зна-
менит своими оперными и театральными 
постановками, музыкальными выступле-
ниями. Местный Barbados Jazz Festival – 
это джаз в живом исполнении семь дней и 
ночей без перерыва.

Бриджтаун
Столица Барбадоса находится в южной ча-
сти западного побережья страны в округе 
Сент-Майкл. Город стоит на берегу залива 
Карлайл вдоль дельты реки Конститьюшн. 
В Бриджтауне и его окрестностях прожи-
вает почти половина населения страны. 
Название столицы страны переводится, 
как «город-мост»: две части города, кото-
рые простираются по обе стороны реки 
Конститьюшн, соединены между со-
бой двумя мостами: Чемберлен-Бридж и 
Чарльз-О’Нил-Бридж, первый был постро-
ен в 1872 году. Вообще-то город назван по 
фамилии английского капитана, который 
захватил остров в 1627 году.

Основные достопримечательности го-
рода расположены с северной стороны 
дельты реки Конститьюшн. Центральное 
место здесь занимает площадь Героев, ко-
торая до 1999 года называлась Трафальгар 
Сквэ, она является копией одноименной 
площади в Лондоне. Здесь можно увидеть 
статую лорда Нельсона, которая была 
установлена раньше, чем на лондонской 
Трафальгар Сквэ, – в 1813 году. Также в 
1861 году на площади был возведен фон-
тан – подарок Бриджтауну от торговца 
Джона Монтефьоре. В окрестностях пло-
щади расположены офис поверенного Хар-
форд-Чамберс, англиканский собор Свято-
го Майкла, здание Центрального банка и 
здание Парламента. Парламент Барбадоса 
был создан в 1639 году и является третьей 
по возрасту подобной структурой в Содру-

жестве Наций. От здания Парламента на 
запад тянется главная улица города – Бро-
ад Стрит. На ней расположены основные 
торговые зоны города со множеством суве-
нирных лавок, торговых центров и магази-
нов беспошлинной торговли. Улица всегда 
многолюдна. Восточнее площади Героев 
раскинулся Королевский парк, в котором 
растет баобаб возрастом более 1000 лет и 
диаметром 18 метров, а севернее – синаго-
га, которую возвели аж в 1654 году, а поз-
же (в 1833 году) перестроили. 

В южной части Бриджтауна располо-
жился музей под открытым небом – казар-
мы гарнизона ХVII века. На территории 
казарм хорошо сохранились системы ан-
глийских фортификационных сооруже-
ний и коллекция артиллерийских орудий, 
самое старинное из которых было отлито 
в 1620 году. Немного восточнее находится 
здание Музея Барбадоса. Музей известен 
своей богатой коллекцией, которая пове-
ствует о геологической истории острова 
и об истории его заселения. Здесь можно 
увидеть коллекцию мебели ХVIII века, 
которая украшала дома плантаторов, кол-
лекцию древних карт острова и библи-
отеку, где хранятся редкие материалы о 
Вест-Индии. В южной части Бриджтауна 
находится отреставрированный в 2006 
году Дом Джорджа Вашингтона. До того, 
как стать президентом США, Джордж Ва-
шингтон в 1751 году побывал на острове и 
прожил в этом особняке около 2 месяцев. 
Здесь сохранились мебель тех времен, 
предметы домашнего обихода и необыч-
ные вещи второй половины ХIХ века.

Бриджтаун – рай для любителей шо-
пинга. Город славится своими многочис-

ленными магазинами беспошлинной тор-
говли. Главными торговыми артериями 
являются улицы Сван-Стрит, Рёбак-Стрит 
и Тюдор-Стрит. 

В окрестностях Бриджтауна протяну-
лись такие популярные пляжные зоны, 
как Брандонс, Баттс-Рок и Фиттс-Вилледж. 
Море здесь спокойное, как и на всем запад-
ном побережье, а пляжи сложены белым ко-
ралловым песком и окружены пальмовыми 
рощами. Пляжные зоны оборудованы ка-
бинками для переодевания, душами, зона-
ми для пикников и детскими площадками. 

Помимо пляжного отдыха Бриджтаун 
предлагает самую разнообразную экс-
курсионную программу (отсюда можно 
легко добраться до любой точки острова, 
ведь размеры его невелики) и обладает 
возможностями для занятий различными 
видами туризма.

Город окружен коралловыми рифа-
ми. Они прекрасно подходят для занятий 
дайвингом и сноркеллингом. Коралловые 
рифы расположены как в непосредствен-
ной близости от берега, так и на расстоя-
нии до 3 км от него. Здесь водятся самые 
разнообразные тропические рыбы и более 
крупные морские обитатели – барракуды, 

черепаха Бисса, огромные песчаные угри 
и скаты. Наиболее популярными дайв-
сайтами в окрестностях Бриджтауна яв-
ляются Шарк-Бэнк (глубина погружений 
здесь достигает 45 м) и Бэлл-Буй с корал-
ловыми садами, среди которых проносят-
ся косяки тропических рыб. Также рядом с 
Бриджтауном у пляжа Карлисли на дне по-
коятся 4 затонувших судна: «Бервин», «Эй-
лон», «Си-Трек» и «Фокс». Это прекрасное 
место для новичков, собирающихся обу-
читься wreck-дайвингу. Рядом находится 
ещё один дайв-сайт – Фриарс-Крэк. Здесь 
на глубине 17 м лежит затонувшее в 1984 
году немецкое грузовое судно. 

В непосредственной близости от Брид-
жтауна, чуть севернее города, находится 
историческая деревня Тайрол-Кот. На-
против нее стоит дом, где проживал пер-
вый премьер-министр страны – Грэнтли 
Адамс. Это здание было построено в 1854 
году. В самой деревне рассказывается об 
укладе жизни местного населения, здесь 
также представлены изделия местных 
ремесленников. В деревне есть тради-
ционная ромовая лавка и небольшой су-
венирный магазин. Недалеко отсюда в 
окрестностях пляжа Баттc-Рок расположе-
ны сады Лазаретто с тропическими расте-
ниями и цветами. Также севернее столицы 
стоит посетить ромовые фабрики, напри-
мер Гэй-Ром-Фактори, где можно узнать об 
истории появления этого напитка, позна-
комиться с технологией его производства 
и продегустировать лучшие сорта.

Южное побережье 
Это место встречи Карибского моря и Ат-
лантического океана. Эта часть побережья 

страны известна, как центр ночной жизни 
острова и центр виндсерфинга. 

Особого внимания заслуживает ку-
рортный город Сент-Лоуренс-Гэп. Здесь 
вдоль берегов стоят многочисленные ре-
стораны, бары и дискотеки. Ежедневно в 
увеселительных заведениях устраиваются 
представления, проводятся тематические 
вечеринки и концерты карибской музыки, 
сопровождающиеся яркими танцевальны-
ми выступлениями. В самом центре Сент-
Лоуренс-Гэп простирается песчаный пляж 
Довер-Бич. Из города можно отправиться 
к расположенному неподалеку заповедни-
ку Граэм-Холл. Заповедник занимает пло-
щадь в 445 га, на которых находятся озера 
и заболоченные местности. 

Восточнее Сент-Лоуренс-Гэп на побе-
режье обширного залива Ойстинс распо-

ложен главный ры-
бацкий город острова 
– Ойстинс. Данный 
статус города ежегод-
но подтверждается 
проводящимся здесь 
рыбацким фестива-
лем. 

В восточной части 
залива Ойстинс глу-
боко в море вдается 
мыс Саус-Поинт. Это 
самая южная точка 
Барбадоса и самое 
популярное место 
на острове для заня-
тий виндсерфингом. 
С мыса открывает-
ся захватывающий 
вид на море. Здесь в 

1852 году был установлен маяк, однако, в 
наши дни он закрыт для посещения. Да-
лее по побережью на восток протянулись 
пляжные зоны Сильвер-Сэндз, Крэйн-Бэй 
и Лонг-Бей. Также севернее Лонг-Бей на-
ходится единственная полностью со-
хранившаяся до наших дней сахарная 
плантация Санбери-Плантэйшн-Хаус. 
Плантация была основана в 1660 году. 
Здесь представлены дом плантатора, кол-
лекция мебели из красного дерева и кол-
лекция повозок.

Центральная часть острова
Очень интересны поездки в централь-
ную часть страны, где расположено нема-
ло природных достопримечательностей. 
Во-первых, это сеть пещер Харрисонс в 
округе Сент-Томас. Ее общая протяжен-
ность составляет 2,3 км, а возраст до-
стигает 20 тысяч лет. Самая большая из 
здешних пещер имеет высоту 15 м. По 
дну пещер Харрисонс протекает река, на 
которой в некоторых местах образуются 
водопады и озера. Своды пещер покры-
ты сталактитами, сталагмитами и более 
крупными образованиями - целыми ле-
дяными башнями, сформировавшими-
ся в течение тысячелетий в результате 
срастания сталактитов и сталагмитов. 
Путешествие по пещерам Харрисонс про-
ходит на электрических вагончиках. В 
административном центре пещер можно 
увидеть коллекции экспонатов, принад-
лежащих к культуре индейцев, некогда 
населявших остров, также здесь обустро-
ены несколько магазинчиков по продаже 
изделий кустарного промысла и места 
для отдыха. Во-вторых, в центре острова 
рядом с пещерами Харрисонс находится 
овраг Велчман-Холл. Здесь можно уви-
деть практически все растения острова, 
всего около 150 видов. Овраг образовал-
ся посредствам провала потолков здеш-
них пещер. По оврагу проложены пешие 
маршруты, походы по которым занимают 
в среднем от 30 до 45 минут. В-третьих, 
в центральной части острова интересен 
лес Фловер-Форест, где на 20 га можно 
увидеть самые разнообразные растения 
и животных. 

Восточное побережье
На восточном побережье Барбадоса пре-
обладают скалистые берега, о которые 
бьются мощные волны, поэтому эти места 
не пригодны для купания и пляжного от-
дыха. Зато восточный берег острова изве-
стен живописными видами и отличными 
условиями для серфинга. Здешнее место 
под названием «Соуп-Боул» является од-
ним из известнейших мировых центров 
для серфинга. Ежегодно здесь проходят 
разнообразные соревнования по этому 
виду спорта. 

▀▀ Два Чарльза и Pfizer 
Как Чарльз Пфайзер и его брат Чарльз Эрхарт создали одну  
из крупнейших фармкомпаний в мире

Ксения Бондал

Американская Pfizer входит в число 
крупнейших в мире фармацевти-
ческих компаний. Штаб-квартира 

расположена в Нью-Йорке, а главный ис-
следовательский центр находится в Гро-
тоне, штат Коннектикут. Все началось с 
того, что, позаимствовав у отца $2,5 тыс. 
молодой Чарльз Пфайзер вместе со своим 
братом Чарльзом Эрхартом отправился в 
США. Добравшись до Нью-Йорка, они от-
крыли там небольшой завод по производ-
ству химии. Скромное здание из красного 
кирпича в Бруклине служило им одновре-
менно офисом, лабораторией, фабрикой 
и складом. Первым продуктом, который 
они произвели, стала приятная на вкус 
форма сантонина – антипаразитического 
средства. Объединив свои умения, хи-
мик Пфайзер и кондитер Эрхарт смешали 
сантонин с миндальной ириской и пре-
вратили полученную смесь в конусообраз-
ные леденцы. В 1862 году братья начали 
производить виннокаменную кислоту и 
винный камень – продукты, широко ис-
пользовавшиеся в пищевой и химической 
промышленности. Резко возросший во 
время Гражданской войны спрос на кон-
серванты, болеутоляющие и дезинфици-
рующие средства навел Чарльза Пфайзера 
на мысль запустить производство нарко-
тических препаратов, крайне необходи-
мых для лечения солдат армии Союза. Но 
кроме морфия и хлороформа братья вы-
пускали йод, камфару и ртуть, последняя 
помимо медицины использовалась в фото-
графическом деле, которое в то время за-
рождалось. 

Используя импортируемые кон-
центраты лимона и лайма, Пфайзер 
в 1880 году начал делать лимонную 
кислоту и в скором времени их с 
братом компания Charles Pfizer & 
Company стала ведущим произво-
дителем этого продукта в США. С 
ростом популярности таких напит-
ков, как Coca-Cola, Dr. Pepper и Pepsi-
Cola, увеличился спрос на лимон-
ную кислоту. Она стала основным 
продуктом Charles Pfizer & Company 
и определила развитие компании в 
последующие десятилетия. 

В 1882 году из-за роста числа 
клиентов компании на западе от 

реки Миссисипи, Пфайзер и Эрхарт откры-
ли первые представительства за предела-
ми Нью-Йорка – в Чикаго и Иллинойсе.

Чарльз Эрхарт скончался 27 декабря 
1891 года, оставив свою долю в компа-
нии, которая оценивалась в $250 тыс., 
сыну Уильяму. Однако в документе гово-
рилось, что Чарльз Пфайзер имеет право 
выкупить ее у Уильяма Эрхарта в два раза 
дешевле рыночной стоимости. Что и сде-

лал Пфайзер, получив таким образом пол-
ный контроль над компанией. 

В 1899 году Pfizer отметила свой 50-лет-
ний юбилей. Компания на тот момент 
имела импортно-экспортные контакты по 
всему миру.

Первенство в массовом производстве 
лимонной кислоты стало надежной осно-
вой для дальнейшего роста бизнеса Pfizer. 
В 1900 году уставный капитал компании 
оценивался в $2 млн. В 1905 году Эмиль 
Пфайзер, младший сын Чарльза Пфайзе-
ра, стал президентом компании и занимал 
эту должность с 1906 по 1941 год, а затем 
некоторое время оставался председателем 
совета директоров. Он стал последним 
членом семьи Пфайзер-Эрхарт, который 
был непосредственно связан с деятель-
ностью компании. В 1906 году в возрасте 
82 лет во время отпуска в Ньюпорте, штат 
Род-Айленд, умер Чарльз Пфайзер. 

В 1919 году сотрудники Pfizer, химик 
Джеймс Керри и его помощник Джаспер 
Кейн, разработали полный цикл произ-
водства лимонной кислоты – от сахара 
до брожения, что сделало компанию не-
зависимой от европейских поставщиков 
цитрусовых. Вдохновленный новым изо-
бретением, Кейн продолжил развивать 
метод брожения в глубоком резервуаре с 
использованием патоки, которая оказалась 
лучшим сырьем, чем рафинированный са-
хар. Именно эти разработки в дальнейшем 
заложили основу крупномасштабного про-
изводства пенициллина. В 1928 году Алек-
сандр Флеминг выделил его из плесневого 
гриба вещество. Это открытие стало вы-
дающимся событием в истории медицины 
и во многом определило будущее Pfizer. В 
1936 году появился новый способ получе-
ния аскорбиновой кислоты без процесса 
брожения. После постройки нового завода 
и введения режима работы 24/7 компания 
стала мировым лидером в производстве ви-
тамина C. Воодушевленная таким успехом, 
в 1938 году она запустила производство 
витамина B2, одновременно разрабатывая 
комплексные витамины, включающие ри-
бофлавин, тиамин, никотиновую кислоту 
и железо. Вскоре были получены витамины 

В12 и А. К концу 1940-х годов Pfizer стала 
лидером в производстве витаминов.

В 1939 году производство лимонной 
кислоты путем брожения сахара было на-
столько успешным, что ее цена, которая 
в 1919 году составляла $1,25 за фунт, сни-
зилась на 20 центов. Компания получает 
широкое признание, как лидер технологий 
брожения. В 1941 году в ответ на обраще-
ние Правительства США Pfizer пообещала 
увеличить производство пенициллина для 
удовлетворения нужд союзнической армии. 
Из всех компаний, занимающихся массо-
вым производством пенициллина, только 
Pfizer использовала технологию брожения. 
Рискнув и вложив миллионы долларов в 
покупку новых зданий и оборудования, 
необходимого для организации процесса 
глубокого брожения, компания смогла в 
течение 4 месяцев увеличить производство 
пенициллина в 5 раз. Изобретение этого ан-
тибиотика, как первого реального средства 
защиты от бактериальных инфекций, стало 
поворотным моментом в истории человече-
ства, и Pfizer сыграла здесь не последнюю 
роль. В 1944 году она стала крупнейшим в 
мире производителем этого чудо-лекарства. 

В 1999 году Pfizer отметила свое 150-ле-
тие в звании «Лидер фармацевтического 
рынка США», открыла Технологический 
центр научных исследований в Кембрид-
же, штат Массачусетс и вывела научно-ис-
следовательский процесс на новый уро-
вень эффективности. 

В 2000 году Pfizer и Warner-Lambert объ-
единились для того, чтобы стать самой 
большой в мире фармацевтической ком-
панией. В Гротоне Pfizer открыла крупней-
шее в мире учреждение для проведения 
исследований в области разработки лекар-
ственных средств для людей и животных. 
В январе 2009 года Pfizer согласилась ку-
пить другую гигантскую фармацевтиче-
скую компанию Wyeth за $68 млрд, сделка 
завершилась в октябре 2009-го. 

Согласно отчетности компании, чи-
стая прибыль Pfizer в  2019 году выросла 
на  46%, до  $16,273 млрд. По итогам это-
го года она планирует получить выручку 
в размере $48,5-50,5 млрд. 

▀▀ Бородатый остров▀▀ Фармбизнес в сети: какие 
сложности у интернет-аптек

Ксения Бондал

Самым быстрорастущим сегментом 
онлайн-торговли является фарма-
цевтика. Продажи интернет-аптек 

с 2017 по 2018 год выросли больше чем 
на 70%. Об этом в интервью корреспон-
денту «Капитал.kz» сообщил заместитель 
генерального директора онлайн-аптеки 
Europharma.kz Жанболат Кайргожин. «У 
людей есть большая потребность в том, 
чтобы им доставляли лекарства, продук-
ты парафармации домой», – пояснил он. 
В Казахстане же бизнес интернет-аптек 
сильно забюрократизирован, добавил ру-
ководитель отдела маркетинговых комму-
никаций ТОО Europharma Роман Ким. Он 
рассказал, как им работается и с какими 
именно трудностями приходится сталки-
ваться.

– Жанболат, расскажите для начала, 
в каких условиях сегодня в принципе 
приходится развиваться отечественной 
электронной коммерции?

Жанболат Кайргожин: Сейчас в Казах-
стане очень хорошая среда для развития 
e-commerce. Хотя большинство бизнес-
процессов в нашей стране ведется офлайн, 
IT-сектор развивается серьезными темпа-
ми, прирастая приблизительно на 20% в 
год. Появляются стартапы, в компаниях 
растут IT-отделы, которые переводят их 
деятельность в интернет-пространство. 
При этом остальные отрасли экономики 
не показывают такой динамики, остава-
ясь более статичными. 

Билл Гейтс считает, что если вашего 
бизнеса нет в интернете, то вас нет в биз-
несе, и мы с ним полностью согласны. Это 
очень ценный инструмент связи с потреби-
телем, который помогает масштабировать 
бизнес. Казахстанские компании, особен-
но в ретейле, видят, что их конкуренты 
начинают активно действовать онлайне и 
стараются развиваться в этом же направ-
лении, не желая остаться позади. С 2005 
года прибыль интернет-ретейлеров во гла-
ве с Amazon выросла на $28 млрд, тогда как 
офлайн-магазины потеряли $30 млрд. 

Развитию электронной коммерции в 
Казахстане и других странах способствует 
создание множества сервисов, начиная с 
программ для аналитики потребителей до 
систем автоматизации воронок «прогре-
вания» клиентов, которые позволяют по-
стоянно улучшать пользовательский опыт 
поклонников интернет-магазинов.

– Хорошо. Все выяснили про клиента, 
дальше что делать? 

Жанболат: В интернет-магазинах дей-
ствует стандартная воронка продаж. Люди 
заходят на сайт, кликают на карточку то-
вара, кладут его в корзину и оформляют 
заказ. Но вдруг по данным аналитики вы 
заметили, что покупатели стали покидать 
карточку товара и сайт, не совершив опла-
ту. Одной из причин может быть дефицит 
информации о товаре, соответственно, че-
ловек не уверен в продукте, и из-за этого вы 
теряете клиента. Незначительные с вашей 
стороны действия – улучшение описания 
товара, больше деталей о производителе 
или качествах самого продукта – приведут 
к тому, что ваши продажи улучшатся. Пре-
имущество онлайн-торговли в том, что она 
более управляемая, ее легче контролиро-

вать хотя бы потому, что минимизирован 
человеческий фактор. В традиционных 
аптеках продажи зависят от профессио-
нализма фармацевта или консультанта, от 
того, насколько качественно они смогут 
проконсультировать клиента, удастся ли 
им правильно презентовать продукт.

– С другой стороны, когда ты прихо-
дишь, например, в торговый центр, то 
получаешь эмоциональный заряд. А ат-
мосфера в фирменном магазине влияет 
на отношение к бренду.

Жанболат: Да, верно, у офлайн-тор-
говли есть преимущества. Но с помощью 
покупок в интернете человек решает свои 
насущные проблемы при существующем 
дефиците времени. Есть люди, которые 
очень заняты, они весь день находятся в 
офисе, могут даже в выходные дни рабо-
тать, поэтому ценят каждый час своего 
свободного времени, и им удобно сделать 
заказ в интернет-магазине. 

– А наше законодательство способ-
ствует развитию электронной торгов-
ли?

Жанболат: Скажем так, оно дает до-
статочно возможностей для того, чтобы 
онлайн-магазины развивались, если го-
ворить в целом о e-commerce. Однако при 
продаже лекарственных препаратов есть 
много нюансов, которые оказывают не-
однозначное влияние на этот бизнес.

– Кстати, да. Есть ощущение, что про-
дажа одежды и продажа лекарств через 
интернет отличаются. Вопрос в том, на-
сколько сильно.

Роман Ким: Электронная торговля 
фармацевтическими препаратами сильно 

ограничена бюрократическими барье-
рами, так как Закон РК о лекарственных 
средствах и Правила оптовой и розничной 
реализации лекарственных средств и ме-
дицинских изделий формировались не для 
того, чтобы регулировать онлайн-торгов-
лю. Они подразумевают, что аптека это в 
первую очередь магазин, и только сейчас 
появляется понимание того, что в прин-
ципе продавать через интернет удобнее, 
кроме того, у населения есть высокая по-
требность покупать лекарства с доставкой 
на дом. 

– О каких барьерах для фармпродаж 
онлайн вы говорите? 

Роман: В Кодексе «О здоровье народа и 
системе здравоохранения» прописано, что 
продавать лекарства покупателю должен 
человек, имеющий высшее или среднее 
профессиональное фармацевтическое об-
разование. 

– То есть у вас доставкой занимаются 
фармацевты?

Жанболат: Физической доставкой за-
казов покупателям занимаются обычные 
курьеры, но непосредственно подготовкой 
и сбором заказов – фармацевты. 

Роман: Когда родные покупают для вас 
лекарство, то они, по сути, тоже выполня-
ют роль курьеров, но в аптеке им его про-
дает фармацевт. Так и у нас. 

– Тогда расскажите, как у вас органи-
зован процесс продажи лекарств.

Роман: Это работает так же, как любой 
маркетплейс, за исключением того, что у 
нас есть фармацевты и намного строже 
контроль со стороны государственных 

органов в области здравоохранения, в 
частности Комитета контроля медицин-
ской и фармацевтической деятельности 
министерства здравоохранения. Поэто-
му мы не можем отпускать через курьера 
рецептурные препараты. Человек с ре-
цептом должен прийти непосредствен-
но в аптеку и по нему получить товар от 
фармацевта. Это правило не позволяет 
нам увеличить продажи, хотя во многих 
странах это допустимо. Хочу пояснить, я 
«за» ужесточение контроля за оборотом 
рецептурных препаратов, потому что 
бесконтрольное применение тех же анти-
биотиков в долгосрочной перспективе 
влечет за собой серьезные последствия. 
Это рекомендация ВОЗ и она связана со 
здоровьем всего человечества. У нас есть 
вопросы к бюрократической машине, ко-
торая усложняет доставку препаратов за-
конным путем. 

– Есть способы решить этот вопрос 
так, чтобы было удобно для всех?

Роман: Это комплексный вопрос, ко-
торый мы сейчас обсуждаем с Министер-
ством здравоохранения РК. Есть понятие 
«электронный рецепт», о котором уже 
не первый год говорится в Казахстане, 
однако на сегодняшний день он исполь-
зуется лишь при получении бесплатных 
медицинских препаратов. Пресс-служба 
Минздрава уже сообщала, что с 2020 года 
министерство планирует сделать продажу 
рецептурных препаратов полностью элек-
тронной, но пока эти изменения не импле-
ментированы. 

– Что-то еще мешает интернет-про-
дажам лекарств?

Роман: Серые зоны законодательства 
РК, которые не учитывают регулирование 

именно онлайн-торговли лекарственны-
ми средствами, так как они регулируются 
общим законодательством. В связи с чем 
при онлайн-продажах возникают неурегу-
лированные вопросы.

– Несмотря на все эти сложности, вы 
делаете ставку на онлайн-направление 
бизнеса. Будет ли оно преобладать над 
физической сетью аптек, которой изна-
чально была  Europharma? 

Роман: Нет, мы не намерены ничем 
поступаться. Сейчас наша республикан-
ская сеть состоит из 168 аптек, и мы хо-
тим в этом году вырасти до 250 аптек. Это 
нужно в первую очередь для того, чтобы 
обеспечить доступность лекарственных 
средств для населения в больших и малых 
городах. 

Жанболат: Мы хотим, чтобы сервис он-
лайн и офлайн-аптек был качественным. 

– Почему Europharma решила отдать 
управление интернет-продажами на 
аутсорс? 

Роман: Офлайн-ретейл – это очень 
кропотливый с точки зрения операцион-
ного управления бизнес. Обслуживать 
почти 170 аптек на ежедневной основе 
сложно: нужно вовремя привезти то-
вар, своевременно сообщить о том, что 
какая-то продукция закончилась и т.д. 
Если эту операционку нагрузить еще и 
онлайн-аптекой, то оба направления бу-
дут плохо работать. Поэтому мы решили, 
что Europharma-онлайн должно быть са-
мостоятельным направлением, его биз-
нес-процессы более быстрыми, решения 
более гибкими, скорость реагирования 
на ситуации выше. 

Жанболат: По факту нельзя сказать, 
что мы аутсорсинговая компания – мы 
часть команды, которая берет на себя 
управление онлайн-проектом. 

 – В какой категории медтоваров он-
лайн-продажи самые высокие?

Жанболат: Лидер продаж в абсолют-
ных цифрах – небулайзеры. Но это сейчас, 
в зимний период. Также в холодное время 
года актуальными становятся лекарства 
против простудных заболеваний и для 
профилактики гриппа, ОРВИ. 

Роман: Для фармацевтики в принципе 
характерна сезонность. Летом, например, 
самыми продаваемыми становятся пре-
параты для улучшения работы ЖКТ. 

– Расскажите, какой сейчас средний 
чек по сети?

Роман: В офлайн-продажах он редко 
превышает 2 тыс. тенге, а в онлайн-про-
дажах чуть выше – 8 тыс. тенге, но длина 
чека больше. У физических аптек чек ко-
роче, потому что человек приходит туда с 
конкретной потребностью. 

Жанболат: Да, а на интернет-пло-
щадке клиенту можно предложить про-
дукцию, которую часто покупают вме-
сте с тем товаром, который он заказал. И 
результаты аналитики свидетельствует, 
что рекомендации работают. Вообще, 
фармацевтика на сегодняшний день яв-
ляется самым быстрорастущим сегмен-
том интернет-торговли. К примеру, в ис-
следованиях, проведенных Data insight и 
SAP, говорится, что продажи интернет-
аптек с 2017 по 2018 год выросли на 72%, 
это больше, чем у других магазинов в 
сети, поскольку у людей есть большая 
потребность в том, чтобы им доставля-
ли лекарства, продукты парафармации 
домой. 

▀▀ Рисковый бизнес на безопасной одежде
Анна Видянова

Чтобы зайти на рынок по выпуску 
противопожарных комплектов, по-
требуется минимум 90 млн тенге. 

Но даже если есть инвестиции, могут воз-
никнуть сложности с поиском технологий. 
В интервью корреспонденту «Капитал.kz» 
директор компании «DANMARD» Мухтар 
Карибаев рассказал,  насколько быстро 
окупается такой бизнес, а также о трендах 
на рынке.    

– Почему вы решили наладить вы-
пуск экипировки для пожарных? 

– Идея возникла еще в 2007 году, а в 
2008-м в столице мы открыли предпри-
ятие и занялись пошивом опытных об-
разцов боевой одежды пожарного первого 
уровня защиты. На тот момент в Казахста-
не не было собственной такой продукции. 
Проанализировав рынок, мы откликну-
лись на Послание Первого Президента о 
развитии местного производства. Ведь 
ранее на рынке боевая одежда пожарного 
была представлена лишь российскими, 
немецкими, белорусскими производите-
лями, но не казахстанскими. По нашим 
оценкам, более 70% рынка занимали ком-
плекты «made in Russia».     

Хочу отметить, что пошив одежды для 
пожарных достаточно трудоемкий про-
цесс и не каждое предприятие возьмется 
за развитие столь рискованного производ-
ства. Просчитав объем рынка, который на 
тот момент составлял около 100 млн тен-
ге, приняли решение о запуске в 2010 году 
этого бизнеса. Наше производство вышло 
на новый уровень. 

– Почему приняли решение произво-
дить костюмы первого уровня защиты? 
Они были более востребованы? 

– На тот момент в Казахстане не произ-
водили комплекты для пожарных первого 
уровня. А те игроки, которые работали в 
этом сегменте, шили только костюмы вто-
рого уровня защиты. Уточню, комплек-
ты для пожарных бывают двух уровней 
защиты: первого уровня рассчитаны на 
тяжелые, крупные пожары, в том числе 
техногенного характера; второго уровня 
– предназначены для более мелких пожа-
ров. Массовый спрос наблюдается именно 
на комплекты с первым уровнем защиты. 

Анализируя рынок, мы задались вопро-
сом: почему Россия может производить 
комплекты для пожарных первого уровня, 
а мы в Казахстане нет? 

– Сколько вы вложили в бизнес? 
– В целом объем инвестиций в проект 

превысил 90 млн тенге. Мы арендовали 
помещение площадью 500 кв. метров, из 
них около 400 кв. метров было отведено 
под швейный цех для пошива именно ко-
стюмов для пожарных. Площадь склада 
под фурнитуру составляла около 100 кв. 
метров. Также дополнительно арендовали 
склад под хранение материалов. У нас был 
определенный штат технологов и швей. В 
нашем распоряжении находилось более 20 
швейных машинок. Но чтобы производить 
комплекты для пожарных, требовались 
определенные знания. К тому же с той ма-
териально-технической базой, которая на 
тот момент у нас была, мы не смогли бы 
шить пожарные костюмы, потому что ис-
пользуется очень плотная ткань. Поэтому 
мы приняли решение закупить 20 специ-
ализированных швейных станков. 

– Где вы приобретали машинки, на-
сколько сложно было их найти? 

– Технику мы покупали в Китае. Найти 
специальные швейные машинки было не-
сложно. 

В среднем один станок обошелся в 680-
700 тыс. тенге. В общей сложности только 
на машинки было потрачено около 14 млн 
тенге. 

Некоторых своих швей и технолога мы 
направили на обучение в Россию. Там на-
ходится завод, который занимался поши-
вом термостойкой одежды для пожарных 
– при нем и были организованы практиче-
ские курсы. Месячное обучение обошлось 
компании примерно в 2 млн тенге. Одна 
из главных проблем – было тяжело догово-
риться с российским заводом об обучении 
наших сотрудников. Переговоры длились 
более 5 месяцев. Это было связано с тем, 
что россияне не хотели отдавать часть 
своей доли на рынке, в том числе в Казах-
стане. Еще одна из трудностей – на казах-
станском рынке не было огнестойких тка-
ней, как и лекал. Поэтому нам пришлось 
договариваться с российской стороной о 
закупке у них необходимых материалов, 
лекала разрабатывали наши специали-
сты.

– Вы по-прежнему покупаете ткани в 
России? 

– Да, потому что российские термо-
стойкие ткани дешевле европейских и 
китайских, а по качеству не уступают им. 
Например, в Европе цена огнезащитной 
ткани в 5 раз выше, чем в России.

Около 90% наших изделий мы реализу-
ем по тендеру, который организуют Коми-
тет по чрезвычайным ситуациям МВД РК, 
Министерство обороны РК, АО «НК «КТЖ». 
Оставшиеся 10% заказов – заявки от част-
ных организаций: противопожарных 
служб, охранных агентств. Если учесть, 
что заказы по тендеру поступают к нам за 
пару месяцев, нам удобнее сотрудничать 
с поставщиками сырья из ближнего за-
рубежья. В противном случае у нас может 
возникнуть заминка по срокам доставки 
материалов и комплектующих для поши-
ва костюмов.  

– Комплектующие импортируете 
также из одной из стран ЕАЭС? 

– Нет, термостойкие нити мы заказы-
ваем в странах Европы, клепки – в Ки-
тае. В Казахстане нет компаний, которые 
бы производили такие комплектующие. 
Единственное, на внутреннем рынке мы 
приобретаем бязь. Ее используем для под-
клада костюма. При пошиве перчаток при-
меняется спилок – это обработанная кожа 

крупного рогатого скота. Используемые 
материалы и сырье соответствуют действу-
ющим стандартам в РК. Кроме того, боевая 
одежда пожарного имеет необходимые сер-
тификаты соответствия и прошла испыта-
ния в аккредитованной лаборатории.

– Насколько маржинален такой биз-
нес и быстро ли окупается? 

– Это прибыльное дело, но лишь в том 
случае, если его совмещать с другими на-
правлениями. Если затрагивать только 
производство комплектов для пожарных, 
то наши вложения окупились бы в лучшем 
случае через 5-6 лет. Поэтому швейные 
машинки для выпуска боевой одежды по-
жарных мы также используем для произ-
водства палаточной продукции. Так как в 
обоих случаях для пошива применяются 
материалы тяжелого типа. 

– Сколько комплектов костюмов вы 
производите в год? 

– Мы пока покрываем только рынок 
Казахстана, объем производства состав-

ляет более 1,5 тыс. комплектов в год. Но 
мощность цеха позволяет выпускать бо-
лее 6 тыс. костюмов. Годовой оборот на-
шей компании, если брать только выпуск 
пожарных костюмов, составляет около 
150 млн тенге. В год мы приобретаем 
около 16-22 тыс. метров термостойкой 
ткани.

– Насколько казахстанские костюмы 
первого уровня защиты отличаются по 
стоимости от зарубежных аналогов? 

– Могу говорить только о нашей ком-
пании. Цена формируется в зависимости 
от используемых материалов, модели, а 
также исходя из сроков и базисных усло-
вий поставки. В целом же цена на наши 
комплекты стартует от 430 евро. Сто-
имость таких же изделий российского 
производства минимум на 20% ниже за 
счет того, что они используют свои мате-
риалы. 

– Планируете ли выходить на рынки 
других стран? 

– На зарубежных рынках высокая кон-
куренция. Как я уже говорил, у тех же рос-
сийских производителей цена на комплек-
ты для пожарных как минимум на 20% 
ниже. Ведь именно в России сконцентри-
рована вся сырьевая и производственная 
база. Поэтому пока мы не можем конку-
рировать с российскими производителя-
ми, так как они сами выпускают термо-
стойкую ткань. Пока же потенциальными 
рынками для себя мы считаем Узбекистан 
и Кыргызстан.

– Какие тенденции на рынке по по-
шиву комплектов для пожарных? 

– Мы ежегодно отслеживаем тренды 
в нашем сегменте. Один из них – вес бо-
евой одежды пожарного уменьшается. В 
среднем вес комплекта для пожарных (не 
включая дополнительного снаряжения) 
составляет 5 килограммов, компании пы-
таются снизить эту планку хотя бы до 4. 
Ведь чем меньше весит комплект, тем мо-
бильнее пожарный. 

Еще один тренд – производители раз-
рабатывают более огнестойкие матери-
алы. Эти технологии достаточно дорого-
стоящие, поэтому могут повысить цену 
комплекта в несколько раз. Например, на 
европейском рынке огнестойкие костюмы 
для пожарных первого уровня защиты сто-
ят 1-1,5 тыс. евро. Естественно, казахстан-
ские заказчики сейчас не готовы покупать 
костюмы по такой цене. 
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Женеву отменили…
Вслед за отменой Пекинского автосалона, 
который должен был пройти во второй 
половине апреля, из-за распространения 
коронавируса в самый последний момент 
отменили и ежегодный автосалон в Же-
неве, открытие которого должно было со-
стояться 3 марта. Такое произошло впер-
вые за более чем 70-летнюю историю этой 
престижной международной выставки, 
проводящейся с 1947 года.

Правительство Швейцарии на внеоче-
редном собрании Федерального совета 
объявило запрет на публичные и частные 
демонстрации численностью более 1000 
человек. Запрет будет действовать как ми-
нимум до 15 марта.

Организаторы Женевского мотор-
шоу до последнего боролись за его про-
ведение, но принятое правительством 
решение окончательно разрушило их 
планы. Деньги за купленные билеты воз-
вратят в ближайшее время, но компен-
саций компаниям-экспонентам не будет 
из-за форс-мажорных обстоятельств. Под-
готовленные автопроизводителями стен-
ды должны быть разобраны к 7 марта.

Напомним, ранее из-за нового вируса 
китайский Гран-при «Формулы-1», запла-
нированный на вторую половину апреля, 
был перенесен на осень, а множество ав-
тозаводов приостановили работу в связи 
с перебоями в поставках комплектующих 
из КНР и нарушением логистических це-
почек.

Женева онлайн!
Тем не менее, многие автопроизводители 
провели свои премьеры онлайн – в рамках 
виртуального пресс-дня Женевского авто-
салона.

BMW продемонстрировала прототип 
электрического седана Concept i4 разме-
ром с «трешку» (530 л.с., батарея емко-
стью 80 кВт/ч, запас хода 600 км на од-
ной зарядке), серийная версия которого 
встанет на конвейер в следующем году. 
Mercedes презентовал гибридные моди-
фикации моделей CLA и GLA, а также об-
новленный Е-класс в исполнениях седан, 
универсал, в том числе «заряженные» 
AMG E53, и «приподнятый» универсал 
All-Terrain. Volkswagen показал выводок 
хотхэтчей на базе восьмого Golf – бензи-
новый GTI (245 л.с.), дизельный GTD (200 
л.с.) и гибридный GTE (245 л.с.). Audi рас-
секретила новый хэтчбек А3 Sportback 
четвертого поколения. Porsche предста-
вила ожидаемый фанатами марки флаг-
манский 911-й Turbo S на база послед-
него 992-го поколения в кузовах купе и 
кабриолет (новый мотор 3.8 битурбо, 
650 л.с., 2,7 сек. до 100 км/ч и 330 км/ч 
«максималки» у купе). Bentley щегольну-
ла эксклюзивным 2-местным родстером 
Mulliner Bacalar оригинального дизайна 
мощностью 659 л.с., которых будет по-
строено всего 12 экземпляров по цене 
$1,9 млн каждый. McLaren представил 
экстремальную версию суперкара 720S – 
765LT (Longtail), более мощную (765 л.с.) 
и легкую (1229 кг). Всего будет выпущено 
765 таких купе.

Mega-GT
Больше всех среди онлайн-премьер Же-
невского мотор-шоу удивил шведский 
производитель гиперкаров Koenigsegg. 
Нет, не новой вариацией модели Jesko – 
1600-сильной Absolut, – заточенной под 
достижение рекордно высокой скорости, 
а совершенно новой Gemera. Это уникаль-
ный автомобиль, который сам произво-
дитель называет Mega-GT – гран-туризмо 
mega-класса.

Обтекаемое приземистое тело Gemera 
отличается чистыми линиями и выпол-
нено в фирменном стиле шведской мар-
ки. Спереди новинка напоминает первый 
прототип Koenigsegg CC 1996 года. В ос-
нове конструкции – углепластиковый 
монокок, внешние панели кузова также 
из углепластика. Вместо боковых зеркал 
здесь камеры. А фирменные двери, от-
крывающиеся вперед и вверх с помощью 
электропривода, имеют огромный раз-
мер.

Это нужно, чтобы предоставить доступ 
на оба ряда сидений. Да, 3-метровая ко-
лесная база позволила наделить Gemera 
просторным салоном для 4-х взрослых 
пассажиров. У каждого индивидуальное 
кресло, передние из которых – с электро-
приводом и памятью. Комфортный са-
лон имеет современное оснащение, в том 
числе систему мультимедиа для сидящих 
спереди и сзади с доступом в интернет и 
раздачей Wi-Fi, а также 3-зонный климат-
контроль. На уровне и безопасность: здесь 
есть шесть надувных подушек, крепления 
для детских кресел на задних сиденьях, а 
также системы стабилизации и контроля 
тяги. Плюс целых два багажника, задний 
из которых вмещает 3 средних чемодана, а 
передний – еще один.

При всем этом Gemera имеет средне-
моторную компоновку! За салоном, перед 
задней осью расположен 2.0-литровый 
ДВС – инновационный 3-цилиндровый 
агрегат с двумя турбинами, который мо-
жет питаться бензином или биоэтанолом, 
выдает 600 л.с. По бокам и вверх от двига-
теля выведен компактный титановый вы-
хлоп Akrapovic.

Но это далеко не все: новинка явля-
ется подзаряжаемым гибридом. ДВС 
сблокирован с электромотором, и они 
приводят передние колеса через гидрав-
лические муфты, что позволяет «играть» 
вектором тяги на каждом из передних 
колес. Еще по 500-сильному электромо-
тору имеется на задних колесах. В итоге 
мы имеем полный привод и управление 
вектором тяги каждого колеса. Плюс 
полноуправляемое шасси. Тяговая бата-
рея расположена под полом передней ча-
сти салона. Если зарядить ее на 100% и 
заправиться по максимуму, можно про-
ехать до 1000 км, до 50 из которых – на 
чистой электротяге.

Какая у Gemera общая отдача? 1700 л.с. 
и 3500 Нм! В сочетании с умеренной для 
большого гибрида снаряженной массой 
(около 1880 кг) такой колоссальный заряд 
обеспечивает ураганную динамику: 1,9 
секунды до «сотни» (!) и максимальную 
скорость в 400 км/ч.

Новый Mega-GT планируется выпу-
стить тиражом в 300 экземпляров, что 
для Koenigsegg является большим объ-
емом.

Самая «злая» Giulia
Alfa Romeo рассекретила самый экстре-
мальный вариант своего седана Giulia 
– GTA (Gran Turismo Alleggerita). Он пред-
ставляет собой форсированную и облег-
ченную топ-версию Quadrifoglio с более 
эффективной аэродинамикой. Кроме 
того, подготовлена еще более «злая» Giulia 
GTAm (m – modificata).

Вот тезисная информация о новинках:
- 	 мотор V6 2.9 битурбо форсирован с 

510 до 540 л.с.;

- 	 8-скоростной «автомат» перенастро-
ен, привод – задний;

- 	 установлена прямоточная выхлоп-
ная система Akrapovic;

- 	 углерод-керамические тормоза;
- 	 углепластиковые карданный вал, 

капот, крыша, передний бампер, 
колесные арки и аэродинамическое 
оперение;

- 	 колея расширена на 50 мм;
- 	 диски диаметром 20 дюймов с кре-

плением центральной гайкой;
- 	 интерьер отделан алькантарой и 

карбоном;
- 	 версия GTAm отличается увеличен-

ным передним сплиттером, боль-
шим задним антикрылом, ковшами 
с 6-точечными ремнями, полукарка-
сом безопасности вместо заднего ди-
вана, поликарбонатными задними 
стеклами и сниженной на 100 кг от-
носительно Quadrifoglio снаряжен-
ной массой (1520 кг);

- 	 Giulia GTAm выполняет разгон до 100 
км/ч за 3,6 сек. (с Lauch Control’ем);

- 	 к машине прилагаются два шлема, 
чехол для длительного хранения и 
сертификат на трек-день в фирмен-
ной школе вождения Accademia di 
Guida;

- 	 общий тираж версий GTA и GTAm 
ограничен 500 экземплярами.

Прием заказов в Европе уже открыт, но 
цены пока неизвестны (по предваритель-
ной информации, они превысят 115 тыс. 
евро).

Чисто для спорта
Bugatti представила «драйверский» вари-
ант гиперкара Chiron – PurSport (фр. «чи-
стый спорт»).

Он отличается модифицированным 
аэродинамическим оперением с огром-
ным фиксированным антикрылом, ины-
ми дисками со спецшинами Michelin, 
сниженной на 19 кг массой (в том числе 
за счет облегченной тормозной системы 
и измененного выхлопа из титана) и её 
оптимизированным распределением по 
осям, а также перенастроенными «робо-
том» и подвеской.

Будет сделано только 16 Chiron PurSport 
по цене 3,2 млн евро каждый, что на 800 
тыс. евро дороже стандартного Chiron…

Автомобиль года в Европе
Несмотря на отмену Женевского автоса-
лона, проводящийся в его рамках финал 
европейского конкурса Car of the Year (Ав-
томобиль года) также состоялся онлайн.

На этот раз престижный титул заво-
евал компактный хэтчбек Peugeot 208. Он 
набрал 281 балл, опередив электромобили 
Tesla Model 3 (242 балла) и Porsche Taycan 
(222 балла), а также Renault Clio (211 бал-
лов), Ford Puma (209), Toyota Corolla (152) 
и BMW 1-й серии (133). При этом победи-
тель также изначально имеет электриче-
скую версию – e-208. Это уже пятая побе-
да марки Peugeot на Car of the Year: в 1969 
году приз взяла модель 504, в 1988-м 405, 
в 2002-м 307, в 2014-м 308 и в 2017-м 3008.

Напомним, жюри конкурса в составе 
60 автомобильных журналистов из 23 ев-
ропейских стран отбирает семерку фина-
листов из общего числа представленных 
моделей (в этот раз их было 30). Car of the 
Year проводится с 1964 года. 

Полосу подготовил Диаз Абылкасов

▀▀ Отмененная Женева онлайн, 
авто года и Mega-GT


