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Мы в сети

«Да, люди 
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Вероника Герман

Данияр Акишев был назначен главой 
Национального банка РК 2 ноября 
2015 года. Накануне в СМИ активно 

обсуждались слухи об уходе с этого поста 
Кайрата Келимбетова, однако официаль-
но информация не подтверждалась. Позже 
Нурсултан Назарбаев предложил канди-
датуру Данияра Акишева на пост главы ве-
домства. Мы подвели основные итоги его 
100 дней на этом посту.

«Я думаю, что Нацбанк проводит боль-
шую работу, и мне импонирует деятель-
ность нового главы Национального банка, 
по крайней мере, ко многим вопросам он 
подходит профессионально. Теперь необ-
ходимо сделать политику более понятной 
и транспарентной», – отметил экономист 
Магбат Спанов. 

Эдуард Полетаев, политолог, руково-
дитель ОФ «Мир Евразии», подчеркнул, 
что основные задачи для Данияра Акише-
ва – возврат доверия к тенге и Нацбанку, 
увеличение объема кредитования эко-
номики, снижение дефицита тенговой 
ликвидности и дедолларизация – пока не 
решены, но работа над этим идет. «Надо 
еще в 2016 году попасть в обещанный в 
прошлом году перед депутатами коридор 
стабильной инфляции в 6-8%»,  –  пред-
упредил политолог.

«Из минусов можно отметить, что 
при Данияре Акишеве тенге продол-
жил свое падение, зато страна затрати-
ла минимум валютных резервов. Кроме 
того, предоставление ликвидности по 
ставке, близкой к 19%,  для банков до-
вольно накладно, хотя, возможно, в се-
редине марта ставка снизится. Впрочем, 
судя по результатам расширенного за-
седания правительства от 10 февраля, 
предприняты системные попытки ней-
трализации последствий кризиса путем 

выделения значительных средств, что в 
свою очередь облегчит решение задач, 
поставленных перед Нацбанком. В целом 
Данияр Акишев демонстрировал на но-
вом посту довольно консервативное по-
ведение, не было слышно о значительных 
кадровых революциях в подотчетном ему 
ведомстве. Тем не менее в 2016 году ему 
надо оправдать лимит доверия, да и спо-
койной жизни Нацбанку никто не обеща-
ет»,  –  отметил политолог.

По мнению Айвара Байкенова, дирек-
тора департамента аналитики АО «Асыл 
Инвест», глава НБ РК начал возвращать 
доверие к тенге. Его изначальная поли-
тика в части свободно плавающего курса 
была правильная за исключением послед-
них дней. «Сейчас происходит удержание 
курса, несмотря на падающий рубль и 
цены на нефть. Позитивным шагом стал 
возврат к базовой ставке и предоставле-
нию краткосрочной ликвидности. Видим, 
что ставка снижается, а сделки на рынке 
проходят под 15%. Тенговая ликвидность 
действительно становится доступной»,  –  
отметил Айвар Байкенов. В то же время он 
подчеркнул, что активное лоббирование 
интересов обменных курсов поставило в 
невыгодное положение обычных граждан. 
Плюс для введения этой разницы было не 
самое подходящее время, добавил анали-
тик. 

Нурлан Ашинов, начальник аналитиче-
ского управления BCC Invest, отметил бо-
лее прозрачную политику Нацбанка, хотя 
и подчеркнул, что Данияру Акишеву стои-
ло бы чаще выступать и информировать о 
политике, стратегии и направлениях раз-
вития Нацбанка. Нурлан Ашинов также 
отметил, что кардинально изменилась мо-
нетарная политика – Данияр Акишев дал 
возможность рынку самостоятельно опре-
делять справедливый обменный курс. Это 
означает, что курс стал более предсказуе-

мым. Он также солидарен в том, что ново-
му главе удалось привести в порядок меж-
банковское фондирование. Установление 
базовой ставки, по его мнению, дало боль-
ше определенности по стоимости фонди-
рования в тенге.

Оценка главы государства
Вчера в Астане состоялось расширенное 
заседание правительства с участием пре-
зидента РК Нурсултана Назарбаева. В ходе 
мероприятия глава государства отметил, 
что одобряет политику, проводимую Нац-
банком. При этом президент подчеркнул, 
что регулятор «должен обеспечить про-
ведение эффективной денежно-кредит-
ной политики, сохранив уровень свобод-
но плавающего обменного курса тенге, 
не допуская резких колебаний курса и 
продолжив проведение дедолларизации. 
Ограничения на получение ликвидности 
банками сегодня отсутствуют». 

Предварительные итоги 100 дней

Доверие к тенге и дедолларизация
Первым шагом после прихода Данияра 
Акишева стало снижение участие Нац-
банка на внутреннем валютном рынке 
для сохранения резервов. Ранее доля 
участия НБ РК на валютном рынке до-
стигла 60%, за счет средств Нацфонда и 
золотовалютных активов в этот период 
было продано более $5 млрд. Для сравне-
ния: доля участия Нацбанка на рынке в 
декабре 2015 составила 18%  –  это самый 
низкий уровень участия регулятора на 
рынке, начиная с августа 2015. «Сжигать 
резервы мы больше не будем. Также мы 
намерены сократить участие на рынке 
долгосрочных свопов»,  –  пояснил глава 
регулятора.

100 дней  
Данияра Акишева
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Куда пойдут деньги 
ЕНПФ?

Президент Казахстана в ходе расширенно-
го заседания правительства поручил инвести-
ровать свободные пенсионные накопления в 
сумме 1 трлн 450 млрд тенге по ряду направ-
лений. В частности, 500 млрд тенге из средств 
ЕНПФ будет направлено на конвертацию в 
иностранную валюту, 600 млрд тенге – на при-
обретение обусловленных облигаций. Глава 
государства отметил, что одним из ключевых 
направлений работы в рамках Антикризис-
ного плана действий на 2016-2018 годы явля-
ется поддержание финансовой стабильности. 
«Национальный банк должен обеспечить 
проведение эффективной денежно-кредит-
ной политики, сохранив уровень свободно 
плавающего обменного курса тенге, не до-
пуская резких колебаний курса и продолжив 
проведение дедолларизации. Ограничения на 
получение ликвидности банками сегодня от-
сутствуют. Считаю, что Национальный банк 
в существующих условиях проводит правиль-
ную политику. Следует осуществлять еже-
дневный мониторинг финансовой ситуации 
и совместно с правительством оперативно 
принимать соответствующие меры», – сказал 
президент Казахстана. Нурсултан Назарбаев 
подчеркнул необходимость особого внимания 
к дальнейшей диверсификации экономики 
через выполнение государственных программ 
индустриализации и «Нұрлы жол», реализа-
цию приоритетных проектов агропромыш-
ленного комплекса и поддержку малого и 
среднего бизнеса, обеспечивая занятость и 
деловую активность. (Пресс-служба Акорды)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Ален Танатаров
назначен генеральным директором 
ТОО «Казахстанско-Китайский Тру-
бопровод»

Алина Алдамберген
избрана председателем правления 
Казахстанской фондовой биржи 
(KASE)

Асет Иргалиев
назначен председателем правления 
АО «Институт экономических иссле-
дований» 

Болат Акчулаков
назначен генеральным директором 
Ассоциации «KAZENERGY»

Вадим Басин
назначен директором по производ-
ству стального департамента АО 
«АрселорМиттал Темиртау»

Дияс Джанибеков
назначен начальником управления 
предпринимательства и индустри-
ально-инновационного развития 
Атырауской области

Дмитрий Бабичев
избран членом совета директоров 
АО «ИО «Казахстанская ипотечная 
компания» 

Евгений Ромащин
назначен директором по производ-
ству угольного департамента АО 
«АрселорМиттал Темиртау»

Еркин Шпанов
назначен начальником управления 
координации занятости и социаль-
ных программ Атырауской области

Ерлан Сагадиев
назначен министром образования и 
науки РК

Ерлан Туякбаев
избран членом правления – замести-
телем председателя правления АО 
«ForteBank»

Нурлан Аппоз
назначен заместителем председате-
ля правления АО «Страховая компа-
ния «Лондон-Алматы»

Уласбек Садибеков
назначен заместителем акима  
ЮКО

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

// актуально// актуально

Венесуэла 
расплатится по 
долгам золотом

Центральный банк Венесуэлы начал пере-
говоры с Deutsche Bank по проведению сделок 
с золотыми свопами, чтобы повысить ликвид-
ность своих валютных резервов, приводит 
данные Reuters. В этом году стране предстоят 
большие платежи по долгу, и финансирова-
ние этих платежей будет невозможно, если у 
государства не получится оперативно продать 
резервы. Напомним, на прошлой неделе, по 
данным экспертов, инфляция в стране оцени-
валась примерно в 720%. Однако самая боль-
шая проблема для Правительства Венесуэлы в 
другом: в республике могут начаться социаль-
ные волнения и политические перевороты. 
И для того чтобы избежать такого разворота 
событий, власти приняли решение о распро-
даже всех золотовалютных резервов, которые 
оцениваются в $12 млрд. Проблема в том, что 
около $10 млрд валютных резервов Венесуэлы 
хранятся в слитках золота, что заметно огра-
ничивает возможность правительства страны 
быстро продать эти активы и использовать 
их для обслуживания долга или для оплаты 
импорта. Золотые свопы позволят централь-
ному банку получить деньги от финансового 
учреждения в обмен на кредитование золотом 
в течение определенного периода времени. 
Они не влияют на цены, поскольку золото 
по-прежнему принадлежит Венесуэле и не по-
падает на рынок. Однако своп с технической 
точки зрения является эквивалентом залога 
за наличные деньги, которых как раз у Венесу-
элы нет. Поскольку вернуть валюту страна не 
сможет, она отдаст золото контрагенту, в дан-
ном случае Deutsche Bank. В последние годы 
Венесуэла проводила золотые свопы с Бан-
ком международных расчетов, а срок свопов 
составлял от одной недели до года. В общей 
сложности было произведено не менее семи 
таких операций, но в прошлом году банк от-
казался проводить свопы дальше из-за рисков. 
Венесуэла активно тратила запасы доступных 
активов. (vestifinance.ru)

СОВБЕЗ оон осудил 
пхеньян за запуск 
ракеты

Совет безопасности ООН принял резолю-
цию, в которой резко осудил произведенный 
КНДР запуск баллистической ракеты. Об этом 
передает русская служба ВВС. В заявлении, 
принятом на чрезвычайном заседании Сове-
та безопасности, говорится, что в ближайшее 
время будет рассмотрена резолюция о введе-
нии санкций в отношении Северной Кореи, 
которые станут ответом на опасные и серьез-
ные нарушения устава ООН. В поддержку ре-
золюции выступил Китай, который считается 
союзником КНДР, а также 14 других членов 
Совета безопасности. С осуждением в адрес 
Пхеньяна выступил ряд государств и между-
народных организаций. Генеральный секре-
тарь ООН Пан Ги Мун призвал КНДР прекра-
тить провокационные действия и соблюдать 
обязательства перед международным сообще-
ством. (bbc.com)

В 2016 году в Европу 
может прибыть  
1 млн беженцев

В нынешнем году, как и в 2015-м, число 
прибывших в Европу мигрантов и беженцев 
может достичь миллиона человек. «Мы не ви-
дим больших изменений в условиях, которые 
побуждают людей покидать родину, тогда по-
чему должны измениться результаты? – заявил 
корреспонденту агентства официальный пред-
ставитель МОМ Джоэл Миллман. – Миллион 
(мигрантов и беженцев в 2016 году), безуслов-
но, представляется разумным прогнозом». В 
прошлом году, согласно опубликованным ра-
нее МОМ данным, в Европу по Средиземному 
морю прибыли 1 млн 4 тыс. 356 мигрантов и 
беженцев. Это более чем в четыре раза боль-
ше, чем в 2014 году, когда число прибывших 
составило 219 тыс. человек. Миллман напом-
нил, что в январе нынешнего года до Старого 
Света добрались около 65 тыс. мигрантов и 
беженцев. «Между тем январь, по традиции, 
является месяцем очень медленного роста ми-
грации, – пояснил он. – Но ведь уже прибыло 
65 тыс. человек. Если столько же людей будут 
прибывать ежемесячно и далее, то к концу года 
общее число составит 780 тыс. Однако мы зна-
ем по опыту, что летом приток мигрантов и бе-
женцев становится более интенсивным. Если 
судить по итогам января, то нет оснований 
считать, что к концу нынешнего года не будет 
миллиона (мигрантов и беженцев в Европе)», 
– отметил он. Изменить эту тенденцию могло 
бы, по словам Миллмана, быстрое улучшение 
условий жизни в охваченной ныне вооружен-
ным конфликтом Сирии.  (newsru.com)

РФ может стать 
крупнейшим 
экспортером 
пшеницы

Россия в текущем году может занять ли-
дирующую позицию в мире по объемам экс-
порта пшеницы. Об этом пишет The Wall Street 
Journal со ссылкой на данные Министерства 
сельского хозяйства США. По прогнозам ве-
домства, на рынок будет отправлено 23,5 млн 
тонн зерна, что на 3% больше, чем в 2015 году. 
Экспорт пшеницы из США снизится до 21,8 
млн тонн – это минимальный показатель за 
последние 44 года. Канада также уменьшит 
количество поставок до 20,5 млн тонн пшени-
цы, в прошлом году экспорт составил 24,1 млн 
тонн зерна. Специалисты связывают такой 
вариант развития событий с ростом курса дол-
лара, из-за чего стало невыгодно закупать аме-
риканскую пшеницу. В то же время падение 
курса рубля способствует экспорту пшеницы 
в ряд государств, с одними из стран были воз-
обновлены контракты на поставки, с други-
ми – заключены впервые, отмечает издание. 
(lenta.ru)

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

Казахстан

Гаухар Ануарбек

Больше двух десятков лет на рынке 
мебельной и деревообрабатываю-
щей промышленности позволяют 

вице-президенту профильной ассоциации 
и директору компании «ТорнадоPlus» Иго-
рю Проценко трезво оценивать ситуацию, 
которая сложилась сегодня в отрасли. 
Он с легкостью сравнивает и анализиру-
ет все девальвации, которые пережили 
казахстанцы с 1998 года, и выводит зна-
менатель – отпущенный в прошлом году 
в свободное плавание тенге впервые так 
сильно сократил шансы на выживаемость 
бизнеса, мебельного в том числе. С другой 
стороны, Игорь Проценко обозначил: он и 
его коллеги ищут антикризисные инстру-
менты по спасению своего дела, и потен-
циал здесь весьма солидный. 

- Игорь, давайте сразу о больном. За-
фиксировав курс доллара на момент 
нашей беседы на уровне 365-370 тенге, 
хочу спросить вас: как сильно такая 
планка шокирует ваших коллег? 

- Буду говорить на примере моей ком-
пании. В марте нам исполняется 22 года, 
как вы понимаете, успели повидать за это 
время многое. Например, курс 5 тг=$1 (!). 
Были непосредственными участниками 
дефолта 1998 года, или девальвации, если 
угодно. И, кстати, в течение трех последу-
ющих лет после той девальвации объемы 
нашего производства увеличились в разы. 
В первую очередь я связываю это с тем, что 
наша продукция на местном рынке стала 
более конкурентной и востребованной в 
сравнении с импортной. Что в конечном 
итоге и явилось мощным толчком для раз-
вития отрасли.

Затянувшаяся на 8 месяцев девальва-
ция, когда пытались сдержать курс, при-
вела в итоге к тому, что угробили, на мой 
сугубо субъективный взгляд, обрабаты-
вающее производство, особенно пригра-
ничное, другие отрасли. Сложно конкури-
ровать в условиях границ в рамках ЕАЭС с 
российскими товарами, которые в резуль-
тате девальвации стали в разы дешевле. В 
итоге к августу многие подползли уже, что 
называется, обескровленными. Для меня 
лично за гранью понимания, зачем было 
сдерживать 8 месяцев курс, чтобы в конеч-
ном итоге «уронить» его или пустить в сво-
бодное плавание. У многих предприятий 
остались обязательства в валюте, напри-
мер, у нашей компании. Конечно, можно 
спросить: зачем брали? Так не давали в на-
циональной! Полтора года ведутся разго-
воры о дедолларизации, сейчас, наконец, 
запретили указывать на сайтах цены в 
американской валюте. Да, шаг решитель-
ный. Между тем банки второго уровня по-
прежнему кредитуют в долларах. Правда, 
на прошлой неделе наш банк-кредитор 
предложил рефинансировать заем в тенге. 
Я делаю вывод, что сами банкиры чувству-
ют приближение дедолларизации и нача-
ли превентивную работу по переводу за-
ймов и линий в нацвалюту. Ну, в итоге на 
примере опять же моей компании сумма 
займа в абсолютном выражении выросла 
в 2,5 раза на фоне общего падения произ-
водства, в том же абсолютном выражении 
– на 60%. Хорош бизнес, как говорится.

Можно много искать схожие черты и 
различия в кризисах 1998 и 2015 годов. 
Я бы, кстати, выделил еще одно, на мой 
взгляд, существенное отличие – психоло-
гического характера. Усталость, некое ра-
зочарование, по крайней мере, для людей 
моего поколения – собственников бизне-
са. В то время мы все были в самом начале 
интересного пути, страшнее кризиса на-
чала 90-х сложно было себе представить, 
терять было нечего по большому счету, 

впереди было светлое капиталистическое 
будущее. В этот раз все сложнее и страш-
нее. В этот раз есть что терять. 

- Ну, а главное, спрос на мебель есть? 
Покупают? 

- Спрос никуда не уходил и останется 
в любом случае. Пока есть у людей жилье 
и работа, всегда понадобятся кровати, на 
которых нужно спать, шкафы, куда нужно 
складывать одежду и белье, столы, за ко-
торыми нужно принимать пищу, стулья, 
на которых нужно сидеть, парты, за кото-
рыми нужно учиться, столы, за которыми 
нужно работать, и так далее. Так что рабо-
ты много.

- В целом каково состояние всей от-
расли – деревообрабатывающей про-
мышленности? 

- В отраслевой ассоциации мебельной 
и деревообрабатывающей промышлен-
ности, вице-президентом которой я явля-
юсь, сегодня более 60 участников из числа 
крупных и средних мебельных предприя-
тий. Вообще, по отрасли цифры примерно 
следующие: зарегистрированных произ-
водителей – более 800 по всей республике, 
из них чуть менее 300, платящих налоги, 
предприятий промышленного уровня – 
3-4 десятка по всей республике. Основная 
часть – мелкие производители в основном 
в форме ИП, имеющие на балансе мини-
мальный набор оборудования и ручно-
го инструмента, производящие мебель 
штучно в индивидуальном порядке. 60% 
предприятий мебельной отрасли располо-
жены в Алматы и области, так сложилось 
исторически. Алматинские предприятия 
являются также крупнейшими налогопла-
тельщиками в данном сегменте. Конечно, 
предприятия мебельной промышлен-
ности расположены по всей территории 
страны – в Шымкенте, в Павлодаре, в 
Астане, в Усть-Каменогорске, в Уральске, в 
Актау и многих других городах. При этом 
на розничном рынке доля местного содер-
жания нами оценивается в 30%, на рынке 
госзаказов и субподрядных работ, я боюсь, 
и того меньше.Учитывая даже серьезное 
снижение платежеспособности населения 
и снижение объемов заказов со стороны 
государства, у нас остается огромный ре-
сурс при условии, что программа импор-
тозамещения и поддержки отечественно-
го производства, провозглашенная главой 
государства, найдет отклик у чиновников 
на местах.

- Одной из основных проблем пред-
принимателей, которые ведут мебель-
ный бизнес, является конкуренция. Со 
стороны импорта в первую очередь. Все 
правильно? Как сейчас с этим обстоят 
дела и, главное, какие решения есть у 
данного вопроса? 

- Конкуренция – это всегда хорошо, я 
считаю. Помогает поддерживать себя и 
предприятие в тонусе, при условии, что 
носит она здоровый характер. Сейчас 
наша ассоциация, аккредитованная в На-
циональной палате предпринимателей 
«Атамекен», добилась участия своих спе-
циалистов – экспертов в аудитах мебель-
ных производств на предмет соответствия 
статуса отечественного товаропроизво-
дителя для участия в конкурсах и субпо-
дрядных работах. Объясню, чтобы был 
понятен масштаб проблемы. В 2014 году 
этим статусом, а вместе с ним и серти-
фикатом СТ-КЗ, подтверждающим долю 
местного содержания в продукте, облада-
ли 2500 «предприятий»! Цифра огромная, 
особенно учитывая, что реальных про-
изводителей с подготовленной и разви-
той производственной инфраструктурой, 
производящих мебель серийным спосо-

бом, способных к участию в сложных и 
масштабных проектах, не наберется и 
четырех десятков. Вот и получается, что 
пока основной конкурент – не импортная 
продукция, а местная фирма, купившая 
статус отечественного производителя и 
спокойно импортирующая мебель из Рос-
сии и Китая, обладающая определенным 
адмресурсом для получения подрядов и 
пользующаяся всеми льготами для мест-
ного производителя, которые у нас закре-
плены на законодательном уровне. Мы 
были на нескольких таких предприятиях, 
ни одно из них даже отдаленно не напоми-
нает производство.

То есть наиболее острый вопрос, кото-
рый сейчас стоит, – это борьба с недобро-
совестными конкурентами, так скажем, 
на местном рынке. Хотя то, что они дела-
ют, конкуренцией назвать можно лишь 
при сильно развитом воображении, а во-
обще, их деятельность, на мой взгляд, 
явно попадает под определенные статьи 
Уголовного кодекса. Ведь речь идет о бюд-
жетных средствах. 

Мы проводим работы совместно с На-
циональной палатой предпринимателей 
по внедрению индустриального сертифи-
ката, в России такой сертификат уже есть, 
называется «промышленный». Здесь во-
просы о статусе промышленного предпри-
ятия отпадут сами собой, надеюсь.

- Вы знаете, что Казахстан ведет по-
стоянную борьбу за позиции в рейтинге 
Doing Business, который отражает ком-
фортность ведения бизнеса в опреде-
ленной стране. Учитывается ряд инди-
каторов, таких как налогообложение, 
законодательство и так далее. Как вы 
оцениваете в целом условия ведения 
бизнеса в нашей стране? 

- Нам необходимо наладить открытый 
и доброжелательный диалог с органами 
власти. С теми, кто понимает, что про-
блемы трудоустройства населения у себя 
в регионе, налоговые поступления от про-
мышленных предприятий, инвестиции в 
реальный сектор, развитие обрабатываю-
щего сектора – это важнейшие вопросы го-
сударственного масштаба и, если хотите, 
национальной безопасности. И государ-
ство, и президент требуют решений этих 
вопросов от чиновников на местах. 

- Каковы масштабы у вашего бизнеса 
сегодня и какие краткосрочные планы 
строите в кризисных условиях? 

- Как я уже говорил, наша компания на 
рынке с 1994 года. Опыт накоплен колос-
сальный, репутация довольно сильная. За 
плечами огромный опыт участия в очень 
крупных проектах в качестве поставщика 
отечественной мебели, учитывая, что мы 
работаем в сегменте B2B. 

Спад в прошлом году составил 60%. 
Боремся, что скажу. В качестве меры, 
способной как-то стимулировать спрос, 
в прошлом году мы запустили программу 
лизингового финансирования собствен-
ной продукции, причем заявку на лизинг 
можно оформить у нас на сайте, со сроком 
оформления не более 10 дней. Основная 
целевая аудитория – предприятия, осу-
ществляющие свою деятельность даже 
в условиях кризиса, например, частные 
детские сады, школы, клиники и другие. 
На данный момент программа набирает 
обороты, у нас в клиентах уже полтора 
десятка частных учебных заведений. Так-
же усиливается роль ассоциации. С ее по-
мощью и с помощью НПП, думаю, нам в 
ближайшее время удастся отстоять права 
реального производителя и защитить его 
интересы. Даже в условиях съежившего-
ся рынка, как я говорил, нам есть куда 
расти.

- Игорь, вы являетесь также предсе-
дателем комитета по казахстанскому 
содержанию Ассоциации предприятий 
мебельных и деревообрабатывающих 
предприятий РК. Расскажите, как здесь 
складываются дела в последние годы? 

- Глубина переработки, иначе – уровень 
локализации – у местных производителей 
мебели составляет 50% и выше. Встречал 
я долю казахстанского содержания и 99%, 
но времена таких «предпринимателей» 
прошли, сейчас довольно непросто обо-
сновать этот показатель в конечной цене. 
Нормальный показатель, я считаю, – 50-
70%, где эту долю можно обосновать. С 
развитием смежных отраслей уровень 
локализации будет расти безусловно. На-
пример, сейчас в Казахстане параллельно 
внедряется несколько проектов плитного 
производства. Будет развиваться хими-
ческая промышленность, будет местная 
смола для пропитки тех же плитных мате-
риалов, будет бумага – основа для ламини-
рования и тому подобное.

- А что сегодня происходит в сфере 
госзакупок, на что нужно обратить вни-
мание прежде всего, дабы совершен-
ствовать этот процесс? 

- Солидарная защита интересов отече-
ственного товаропроизводителя. 

В условиях кризиса, когда стало очевид-
но, что для защиты своих интересов необ-
ходимы какая-то консолидированная по-
зиция и объединение усилий, ассоциация 
и явилась такой структурой, способной 
эти интересы объединить и отстоять. Две 
недели назад нам удалось провести что-то 
вроде съезда отечественных производи-
телей мебели. В Алматы приехали более 
20 представителей реального мебельного 
производства со всей республики, кстати, 
большинство на тот момент не являлись 
участниками нашей ассоциации. Сам 
этот факт говорит о многом, например, 
что проблемы на рынке госзаказов и суб-
подрядных работ приобрели уже серьез-
ные масштабы и что с этими проблемами 
в одиночку не справиться. В результате 
обсуждений подавляющее большинство 
делегатов высказалось в пользу вступле-
ния в нашу ассоциацию. Полагаю, в ско-
ром времени в самой отраслевой ассоци-
ации создастся своего рода штаб , задача 
которого будет состоять и в способности 
оперативно вмешиваться в текущий ход 
конкурсных процедур и отстаивать права 
реального производителя в том случае, 
если его права ущемляются. Разумеется, 
что происходить это будет в рамках дей-
ствующего законодательства и без нару-
шения конкурентной среды. Задача, по-
вторю, заключается лишь в отстаивании 
прав отечественнго производства без вся-
кого лоббирования интересов отдельных 
компаний. Поэтому, пользуясь возможно-
стью, хотел бы пригласить в нашу отрасле-
вую ассоциацию всех реальных произво-
дителей мебельной продукции, которых в 
стране достаточное количество. Я озвучил 
лишь один порученный мне блок вопро-
сов. Вопросы инвестиций в мебельную 
отрасль, создание мебельных кластеров, 
торговых мебельных центров, професси-
нально-технического обучения специали-
стов, участие в совместных проектах – это 
лишь часть тех задач, которые стоят перед 
ассоциацией.

- А если говорить об экспорте продук-
ции отечественных предпринимателей 
за рубеж? Что мешает развитию экспор-
та? 

- Ничего не мешает. Более того, у нас 
есть предприятия, экспортирующие свою 
продукцию в ближнее и дальнее зарубе-
жье. Есть компания, которая имеет свою 
розничную сеть – торговые салоны в Рос-
сии и Беларуси. Есть предприятия, осна-
щенные самым высокотехнологичным 
оборудованием и экспортирующие свою 
продукцию во все страны бывшего Со-
юза. Ведь вопрос экспортного потенциала, 
на мой взгляд, – это вопрос технологий и 
подготовленного персонала, и совсем не 
обязательно для этого быть лесной держа-
вой. Ну а если еще и государство поможет 
развить этот потенциал, будет совсем здо-
рово. 

- Ну и завершающий вопрос, Игорь. 
Какие в целом настроения у ваших кол-
лег сегодня? Боевой настрой перед труд-
ностями или больше пессимизма? 

- Времени для пессимизма не остает-
ся. Все наши мебельщики – люди, на мой 
взгляд, особой породы – закаленные в 
боях и прошедшие все возможные кризи-
сы, привыкшие к невзгодам и трудностям. 
И уж точно мебельщики будут одними из 
последних, кто сдастся, тем более что от-
ступать некуда. Есть понимание реалий, 
оценка их – дело сугубо личное. Как я го-
ворил, на мой взгляд, реалии не порожда-
ют желания радоваться и улыбаться, но и 
складывать ручки мы не собираемся.

Умут Шаяхметова (председатель правления Народного банка), Магжан Ауэзов (пред-
седатель правления Казкоммерцбанка) и Айбатыр Жумагулов (глава Жилстройс-
бербанка РК) стали самыми упоминаемыми банкирами Казахстана в СМИ в про-

шлом году. В топ-5 также вошли Тимур Исатаев (экс-глава ForteBank) и Михаил Ломтадзе 
(председатель правления Kaspi bank). Агентство Media System, Brand Analytics и дело-
вой еженедельник «Kapital.kz» провели совместный мониторинг упоминаемости топ-
менеджеров банков Казахстана за 2015 год. Анализ проводился по материалам: 

•	 185 центральных и региональных русскоязычных и казахоязычных печатных изда-
ний Казахстана

•	 16 центральных печатных изданий РФ и стран СНГ
•	 17 казахстанских телеканалов
•	 153 популярных веб-сайтов, включая самые посещаемые сайты, информа-

гентства, агрегаторы, отраслевые издания и основных ньюсмейкеров Казах-
стана.

Игорь Проценко: «Мебельщики 
закалены девальвациями»

Самые популярные 
банкиры Казахстана  
по итогам 2015 года
Исследование упоминаемости топов фининститутов в СМИ

Анна Видянова

За год мировой рынок бесконтактных 
платежей увеличился на 16,3%. По 
оценкам J’son & Partners Consulting, в 

2015 году объем этого рынка составит $5,7 
млрд. В Казахстане же это направление 
набирает обороты еще активнее. Появив-
шись около трех лет назад, только за про-
шлый год рынок бесконтакта вырос почти 
в 24 раза. 

Объем рынка бесконтактных платежей 
в Казахстане развивается галопирующи-
ми темпами. По данным Казкоммерцбан-
ка, объем транзакций, прошедших через 
банк, c применением этой технологии в 
декабре прошлого года составил около 
120 млн тенге. Для сравнения: в сентябре 
объем рынка бесконтактных платежей не 
превышал 50 млн тенге, в октябре – 55 млн 
тенге, в ноябре – 63 млрд тенге. 

Если учесть, что Казком занимает 80% 
рынка бесконтактных платежей, то со-
вокупный объем казахстанского рынка 
достигает 150 млн тенге. Впрочем, пока 
лишь немногие держатели карт использу-
ют так называемую технологию NFC. 

«В настоящее время наша страна за-
фиксировалась на седьмом месте среди 
72 стран региона CEMEA (Европа, Россия, 
Ближний Восток и Африка) по приросту и 
распространению бесконтактных плате-
жей. Хотя пока в общем объеме транзак-
ций такие платежи занимают всего 1%. К 
примеру, в Австралии 8 из 10 транзакций 
происходят бесконтактным способом, в 
Польше – 4 из 10-ти, в Грузии два челове-
ка из 10 используют эту технологию. Сей-
час бесконтактные платежи мигрируют в 
смартфоны. Наш банк первым в Казахста-
не и одним из первых в СНГ дал своим кли-
ентам интегрировать карты в смартфоны 
с помощью специального мобильного при-
ложения», – отметил Нурлан Жагипаров, 
управляющий директор Казкома. 

Пока из 35 банков карты с бескон-
тактной технологией имеют лишь шесть 
игроков. Это Казком, АТФБанк, Народный 
банк, ForteBank, ДБ «Сбербанк» и Евразий-

ский банк. Выпускается эта карта бесплат-
но, нужно будет лишь ежегодно платить за 
ее обслуживание. Например, в первый год 
обслуживание карты Visa Classic PayWave 
на казахстанском рынке колеблется от 
0 до 7 тыс. тенге. Второй и последующие 
годы – от 800 до 6 тыс. тенге. Некоторые 
банки ограничивают объем ежедневных 
платежей, которые можно осуществить с 
помощью бесконтактной карты. К слову, 
в одном из банков ежедневно можно осу-
ществлять транзакции на сумму не более 
$1500, эквивалент в тенге. Если же потре-
буется провести платеж на сумму выше 
обозначенной – нужно будет написать за-
явление в банк.

Средний чек по бесконтактным плате-
жам составляет около 6 тыс. тенге. Если 
основываться на данных Нурлана Жагипа-
рова, средний платеж по бесконтактным 
картам в октябре 2015 года не превышал 
5  100 тенге, в ноябре – 4  846 тенге, в де-

кабре – 5  454 тенге. «В настоящее время 
средний чек по бесконтактной оплате со-
ставляет около 5 тыс. тенге. По картам, 
которые не имеют такую функцию, сред-
ний чек выше. Это связано с тем, что бес-
контактных POS-терминалов значительно 
меньше. Терминалы, принимающие бес-
контактные карты, установлены в тех точ-
ках, где важна скорость оплаты, где сумма 
платежа обычно не превышает 5 тыс. тен-
ге. В этом и есть специфика бесконтакт-
ных платежей – очень быстрая оплата на 
небольшую сумму», - подчеркнул банкир. 

Наиболее востребованными платежи 
по бесконтактным картам могут стать за 
счет специальных NFC стикеров. Такие 
стикеры можно наклеить практически на 
любую поверхность – на телефон, портмо-
не. На казахстанском рынке они не прода-
ются отдельно как продукт, а предлагают-
ся держателям карт как дополнительная 
карточка, бесплатно. Как утверждает Нур-

лан Жагипаров, пока в банке не было за-
фиксировано случаев мошенничества по 
картам с технологией NFC. «Обращений 
от наших клиентов не поступало», – уточ-
нил он.

Если основываться на прогнозах ком-
пании Marketsand Markets, ежегодно ми-
ровой рынок бесконтактных платежей 
будет расти как минимум на 19%. Так, по 
предположениям аналитиков, в 2016 году 
мировой объем этого рынка достигнет 
$6,7 млрд, в 2017 году – $8,0 млрд, в 2018 
году – $9,9 млрд. По оценкам экспертов, 
динамика рынка, в том числе, будет за-
висеть от оснащенности торговых точек 
специальными терминалами. «Рынок бес-
контактных платежей в Казахстане про-
должит активно развиваться в ближай-
шие 1-2 года. Через некоторое время доля 
таких транзакций в республике может до-
стигнуть 25-40%», – поделился мнением 
Нурлан Жагипаров.

В 2015 году рынок бесконтактных 
платежей вырос в 24 раза 

ИССЛЕДОВАНИЕ ЦИТИРУЕМОСТИ ТОПОВ ФИНИНСТИТУТОВ

САМЫЕ ПОПУЛЯРНЫЕ БАНКИРЫ РК 
ПО ИТОГАМ 2015 ГОДА

«ЕСЛИ ЖЕ ГОВОРИТЬ О 
НЫНЕШНЕМ 
СОСТОЯНИИ 
БАНКОВСКОГО
СЕКТОРА, ОН 
ДОСТАТОЧНО 
НАДЕЖНЫЙ, 
СТАБИЛЬНЫЙ, 
КРИЗИСОУСТОЙЧИ-
ВЫЙ. БОЛЬШИХ 
РИСКОВ В СИСТЕМЕ Я 
НЕ ВИЖУ… ВСЕ БАНКИ 
ОТНОСИТЕЛЬНО 
ЗДОРОВЫЕ И БОЛЕЕ 
ПОДГОТОВЛЕННЫЕ К 
НОВЫМ ВЫЗОВАМ» 

УМУТ 
ШАЯХМЕТОВА

НАРОДНЫЙ БАНК РК 

568 

«…ДО НАШЕЙ СДЕЛКИ В 
КАЗАХСТАНЕ 
ФАКТИЧЕСКИ 
ОТСУТСТВОВАЛ ОПЫТ 
СЛИЯНИЙ ПОДОБНОГО 
МАСШТАБА, МЫ, 
МОЖНО СКАЗАТЬ, 
УСТАНОВИЛИ СВОЕГО 
РОДА БЕНЧМАРК 
(ОРИЕНТИР), ПО 
КОТОРОМУ МОЖНО 
ОЦЕНИВАТЬ 
РЕЗУЛЬТАТИВНОСТЬ 
БУДУЩИХ 
АНАЛОГИЧНЫХ 
СДЕЛОК»

МАГЖАН
АУЭЗОВ

КАЗКОММЕРЦБАНК 

397 

«СИСТЕМА 
ЖИЛСТРОЙСБЕРЕЖЕ-
НИЙ, КОТОРАЯ СТАЛА 
ОСНОВНЫМ 
ПРИНЦИПОМ 
РАБОТЫ БАНКА, 
ЗАРЕКОМЕНДОВАЛА 
СЕБЯ КАК 
СТАБИЛЬНАЯ, КАК 
РЕАЛЬНО 
РАБОТАЮЩИЙ НА 
УЛУЧШЕНИЕ 
КАЧЕСТВА ЖИЗНИ 
КАЗАХСТАНЦЕВ 
ФИНАНСОВЫЙ 
МЕХАНИЗМ»

АЙБАТЫР
ЖУМАГУЛОВ

ЖССБК

194 

«БАНКОВСКАЯ СИСТЕМА 
КАЗАХСТАНА, НЕСМОТРЯ 
НА ТО, ЧТО ОНА ЕЩЕ 
МОЛОДАЯ, ОЧЕНЬ 
БЫСТРО СТАЛА 
ПОЧИВАТЬ НА ЛАВРАХ 
СВОЕГО БЫСТРОГО 
РАЗВИТИЯ. ОНА НАЧАЛА 
ПОКАЗЫВАТЬ 
ЭЛЕМЕНТЫ 
ЗАМЕДЛЕНИЯ И 
МЕНЬШЕЙ ОТКРЫТОСТИ 
НОВИЗНЕ, НЕЖЕЛАНИЕ 
МЕНЯТЬСЯ»

ТИМУР
ИСАТАЕВ

FORTEBANK

115 

- КОЛИЧЕСТВО УПОМИНАНИЙ                - МЕСТО

1 2 3 4

МАЙКЛ 
ЭГГЛТОН

ЕВРАЗИЙСКИЙ БАНК

72 

АЛЕКСАНДР
КАМАЛОВ

СБЕРБАНК РОССИИ 

62 

СЕРГЕЙ
ГУСАРОВ

БАНК ВТБ

29 

АСКАР
СМАГУЛОВ

ALTYNBANK

2832 

ДАУРЕН
ЖАКСЫБЕК

ЦЕСНАБАНК

«ДЕШЕВЛЕ БЫЛО БЫ 
ОСТАНОВИТЬ 
КРЕДИТОВАНИЕ В ТЕНГЕ 
И ВЫДАВАТЬ В 
ДОЛЛАРАХ. НО МЫ 
СЧИТАЕМ, ЧТО 
ЭКОСИСТЕМА, КОТОРУЮ 
МЫ ВЗРАЩИВАЕМ, 
ЧЕРЕЗ 5-10 ЛЕТ НАЧНЁТ 
ПРИНОСИТЬ ХОРОШИЕ 
РЕЗУЛЬТАТЫ, И НАМ 
ВЗАИМООТНОШЕНИЯ С 
КЛИЕНТАМИ НАМНОГО 
ВАЖНЕЕ, ЧЕМ … 
ПРИБЫЛЬ»

МИХАИЛ
ЛОМТАДЗЕ

KASPIBANK

115 4
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100 дней Данияра Акишева
[Начало на стр. 1]

Вторым шагом в повышении доверия 
тенге и дедолларизации с 1 февраля 2016 
был повышен предельный уровень ставок 
по депозитам до 14% годовых в тенге, а в 
иностранной валюте снижен до 2%. 

Инфляция
В середине ноября Данияр Акишев на рас-
ширенном заседании правительства в 
Астане признал, что инфляция по итогам 
2015 года выйдет за рамки прогнозируе-
мого коридора 6-8%.

Позже он отметил, что «несмотря на 
то, что в 2016 году инфляция будет сохра-
няться на высоком уровне, в целом она бу-
дет иметь затухающий характер. Мы ожи-
даем, что в четвертом квартале 2015 года 
будет значительное снижение инфляции, 
которая приблизит инфляцию к 8% по 
итогам 2016 года. Поэтому основной за-
дачей Нацбанка станет стабилизация ин-

фляционных ожиданий и возвращение 
показателей по инфляции в установлен-
ный коридор 6-8% по итогам 2016 года», 
– заявил председатель НБ РК.

Повышение ликвидности
Отказ от неработающей учетной став-
ки. Все заседания по денежно-кредитной 
политике были отменены. Лишь со 2 фев-
раля 2016 года НБ РК установил базовую 
ставку на уровне 17% и возобновил опе-
рации постоянного доступа с симметрич-
ным коридором процентных ставок +/ –  2 
процентных пункта. Ставка по операциям 
постоянного доступа по предоставлению 
ликвидности составила 19%, и 15% – по 
операциям постоянного доступа по изъ-
ятию ликвидности. 

При Данияре Акишеве введен запрет 
на предоставление ипотечных займов 
в иностранной валюте физическим ли-
цам, не имеющим доход в данной валю-
те в течение шести последовательных 

месяцев, предшествующих дате обраще-
ния физического лица. Также Нацбан-
ком введены меры по дестимулирова-
нию банков в отношении выдачи займов 
в иностранной валюте путем необходи-
мости формирования дополнительного 
капитала.

Отказ от подписи на банкнотах 
28 января 2016 года был выпущен указ, со-
гласно которому на банкнотах националь-
ной валюты РК не будет подписей глав 
Нацбанка. 

Поддержание обменников
Введение свободно плавающего курса  
спровоцировало колебания. В ответ на 
это Нацбанк расширил разницу по кур-
сам валют. В итоге были установлены 
пределы отклонения курса покупки от 
курса продажи для доллара США – 6 тен-
ге, для евро – 7 тенге. Глава Нацбанка 
назвал это «технической мерой», направ-

ленной на то, чтобы обменники не рабо-
тали в убыток. 

Регулирование банков
В конце ноября Нурсултан Назарбаев дал 
поручение Национальному банку прове-
сти стресс-тестирование всех субъектов 
банковского сектора на предмет нерабо-
тающих кредитов. «По его результатам не-
обходимо принять меры по их признанию 
и списанию. Важнейшая задача – быстро 
стабилизировать финансовый сектор. 
Привести его к новой глобальной реально-
сти. Необходимо обеспечить стабильное 
функционирование финансового секто-
ра в условиях плавающего курса тенге»,  
–  отметил глава государства. Чуть позже 
Данияр Акишев заявил в интервью каналу 
Россия 24, что процедура будет проводить-
ся весь 2016 год. «Мы думаем, что это хо-
рошая оценка температуры банковского 
сектора, плюс понимание каждого игрока 
и его перспектив»,  –  подчеркнул он.
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Стоимости жилья 
– социальный 
ориентир

В Астане проходит расширенное заседание 
правительства с участием президента РК Нур-
султана Назарбаева. «Оценив возможности, в 
том числе экономию от коррекции курса, мы 
можем выделить средства на дополнительные 
антикризисные меры», – цитирует президента 
Нурсултана Назарбаева пресс-служба Акорды. 
Сообщается, что глава государства поручил 
выделить 360 млрд тенге для стимулирования 
жилищного строительства. 53 млрд тенге бу-
дет направлено на строительство арендного 
жилья. Вместе с тем поручено выделить 149 
млрд тенге на строительство кредитного жи-
лья, включая 22 млрд тенге для кредитования 
вкладчиков. Поддержку получат и частные за-
стройщики – им поручено направить 97 млрд 
тенге на возвратной основе. Все это позволит 
в 2016 году ввести дополнительно 1,5 млн кв. 
м жилья и обеспечить вклад в рост ВВП. При 
этом Нурсултан Назарбаев обратил внима-
ние на то, что стоимость жилья должна быть 
социально ориентированной. Для ускорения 
реализации инфраструктурных проектов в 
рамках «Нұрлы жол» поручено выделить 76 
млрд тенге на 2016 год. (Соб. инф.)

В Алматы открылся 
Carrefour

Французская сеть магазинов Carrefour, 
вторая в мире после американской Wall-Mart, 
вышла на казахстанский рынок. В среду в 
торговом центре Grand Park Almaty открыл-
ся гипермаркет Carrefour. Всего планируется 
открыть около десяти магазинов Carrefour. 
В первом из них, на открытии которого при-
сутствовал генеральный консул Франции в РК 
Патрик Ренар, представлено 30 тыс. наимено-
ваний товаров. Это бакалея, товары для дома, 
бытовая техника, спорттовары и текстиль. Па-
трик Ренар сказал, что он ожидает усиления 
местных малых и средних предприятий, по-
тому что Carrefour уже работает с пятьюстами 
поставщиками товаров из Алматы и других 
регионов Казахстана. (Соб. инф.)

«Электронный 
базар» поборется  
с тенью

Председатель комитета государственных 
доходов Минфина Даулет Ергожин предлагает 
создать в Астане электронную площадку, где 
покупки можно будет осуществлять через ин-
тернет. «У нас по правительственной програм-
ме по сокращению теневой экономики пред-
усмотрено, что 2018-2019 годы – это то время, 
когда мы должны будем принять решение по 
ликвидации рынков открытого типа. (...) Мож-
но подумать о создании, и мы готовы внести 
соответствующее предложение, по электрон-
ному базару, своего рода мини-аналог китай-
ского Alibaba, то есть создать виртуальные 
рынки. На сегодняшний день, в любом случае, 
все, что продается на рынке, все это продает-
ся в интернете», – сказал он на совещании в 
департаменте госдоходов Астаны во вторник. 
(«Интерфакс-Казахстан»)

Уменьшить 
криминал на рынке 
алкоголя

Минпромторг России поддерживает идею 
снижения акцизов на алкоголь в РФ, необхо-
димо уменьшить общее регулирование алко-
гольного рынка, заявил замглавы ведомства 
Виктор Евтухов. «Мы хорошо относимся к 
тому, чтобы все-таки уменьшить излишне 
жесткое регулирование алкогольного рын-
ка. И не только с точки зрения снижения ак-
цизов. Потому что, на наш взгляд, это очень 
путь к тому, чтобы декриминализировать 
этот рынок», – сказал он. По его словам, в РФ 
из-за высокой стоимости легальной водки 
продается много нелегальной алкогольной 
продукции. «Второй момент: мы считаем, 
что изжила себя такая форма, как прилега-
ющие территории (на которых запрещается 
розничная продажа алкогольной продук-
ции, – ред.) с точки зрения борьбы с пьян-
ством и алкоголизмом, как это изначально 
было заложено. Эта тема не сработала, но 
существенным образом повлияла на работу 
как объектов торговли, так и объектов обще-
пита – их количество существенным образом 
сократилось за последние несколько лет», – 
отметил он. («ПРАЙМ»)

Акцизы на бензин 
повысят на 2 рублей

Минфин РФ подготовил законопроект о 
повышении акцизов на бензин разных клас-
сов, дизтопливо и средние дистилляты. Это 
обеспечит дополнительные доходы в 2016 году 
в размере 89,3 млрд руб. Документ одобрен 
комиссией по законопроектной деятельности 
правительства. В соответствии с поправками 
в Налоговый кодекс Минфин предлагает по-
высить с 1 апреля 2016 года акцизы на бензин 
5-го класса с 7,53 тыс. рублей за тонну до 10,13 
тыс. руб. за тонну, а в 2017 году с запланиро-
ванных сейчас 5,83 тыс. руб. за тонну до 7,43 
тыс. руб. за тонну. Акцизы на бензин, несоот-
ветствующий 5-му классу, и бензин прямо-
гонный будут повышены с 1 апреля с 10,5 тыс. 
руб. за тонну до 13,1 тыс. руб. за тонну, с 2017 
года акциз составит вместо планировавшихся 
9,7 тыс. руб. за тонну 12,3 тыс. руб. за тонну. 
Акцизы на дизельное топливо и средние дис-
тилляты с 1 апреля могут составить 5,293 тыс. 
руб. (сейчас 4,15 тыс. руб.), в 2017 году – 5,093 
тыс. руб. (на данный момент запланировано 
снижение до 3,95 тыс. руб.). Как отмечается в 
пояснительной записке к документу, с 1 апре-
ля в расчете на 1 литр автомобильного бензи-
на акциз повышается на 2 руб., ставки акцизов 
на прямогонный бензин повышаются вслед за 
этим, чтобы избежать предотвращения заин-
тересованности в нелегальном производстве 
автомобильного бензина. (vestifinance.ru)
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Риск рецессии в 
США резко возрос

Падение производительности на рынке 
труда США, сильное снижение цен на сырую 
нефть и укрепление доллара влияют на рента-
бельность американских компаний. Повыша-
ется риск того, что компании вернутся к сокра-
щению планов по найму и снижению уровня 
капитальных расходов, а это в свою очередь 
может привести к экономическому спаду. Об 
этом говорится в исследованиях экспертов JP 
Morgan Брюса Касману, Дэвида Хенсли и Джо-
зефа Луптона. Снижение доходности корпора-
ций США на 10% в годовом исчислении – со-
бытие достаточно редкое. Последний раз, когда 
это произошло, расходы предприятий и наем 
рабочей силы на рынке труда были на спаде, в 
результате чего все это привело к рецессии. За-
медление вовсе не обязательно означает немед-
ленную рецессию в экономике США, однако 
риск такого исхода событий вполне вероятен, 
считают аналитики. («Вести Экономика»)

Швейцарские 
банки закроют 
счета россиян?

Швейцарские банки могут закрыть счета 
российских компаний и граждан, если те не 
докажут соблюдение антиофшорных законов 
в России. Банки требуют копии уведомлений 
о контролируемых иностранных компани-
ях (КИК) или заключение консультанта, что 
такое уведомление не нужно. В частности, 
менеджеры швейцарского UBS обзванивают 
российских клиентов и предупреждают о не-
обходимости предоставить копию документа 
о КИК, рассказал изданию банкир, специали-
зирующийся на private banking. Пока банк еще 
не ввел официальных требований, но сделает 
это в скором времени. Один из клиентов UBS 
признался, что у него была беседа на эту тему 
с менеджером банка. («Ведомости»)

ВВП Индии 
вырастет на 7,6%

Темп роста экономики Индии превысит 
прогнозы и обгонит Китай. За финансовый 
год, который завершится в марте, ВВП Индии 
вырастет на 7,6% по сравнению с 7,2% годом 
ранее, следует из данных Министерства ста-
тистики Индии. Аналитики Bloomberg про-
гнозировали 7,4%. 29 февраля правительство 
премьер-министра Индии Нарендры Моди 
представит бюджет на ближайший год. Напом-
ним, экономика Китая выросла в 2015 году на 
6,9%, продемонстрировав самые низкие темпы 
за последние 25 лет. При этом объем инвести-
ций в основные китайские фонды вырос на 10% 
– в основном в добывающие отрасли, а также в 
промышленное производство. (Bloomberg)

Франция и 
Германия создадут 
общий Минфин

Главы центральных банков Германии и 
Франции Йенс Вайдман и Виллеруа де Гало вы-
ступили за проведение реформы еврозоны и 
создание общеевропейского Министерства фи-
нансов. «Еще более значительная интеграция – 
напрашивающийся метод для восстановления 
доверия внутри европейского пространства», – 
говорится в заявлении глав ЦБ. По их мнению, в 
свете ухудшения общего финансового положе-
ния и экономического дисбаланса Европа «од-
нозначно» находится на распутье. Для преодо-
ления кризисной ситуации требуется создание 
общего министерства финансов, эффективной 
и менее «раздробленной» общеевропейской ад-
министрации, а также мощного политического 
органа, который принимал бы политические 
решения. «Эти новые учреждения могли бы за-
ботиться о восстановлении равновесия между 
ответственностью и контролем», – пишут главы 
двух ЦБ. (Suddeutsche Zeitung)

Кыргызстан 
сглаживает 
колебания курса

Национальный банк Кыргызстана не на-
мерен отказываться от проводимой им по-
литики по поддержке курса национальной 
валюты – кыргызского сома, сообщил заме-
ститель председателя банка Нурбек Жениш. 
«Национальный банк продолжит придержи-
ваться политики плавающего обменного кур-
са сома, – заверил он, – и при необходимости 
будет проводить интервенции по покупке 
или продаже иностранной валюты в целях 
сглаживания резких колебаний обменного 
курса». По его словам, для этого у главного 
финансового регулятора страны «достаточно 
ресурсов и инструментов в рамках прово-
димой денежно-кредитной политики». «На 
сегодняшний день объем международных ре-
зервов Национального банка составляет $1,7 
млрд, что покрывает около 4 месяцев импор-
та», – сказал Жениш. (ТАСС)

Французские банки 
уходят в онлайн

Под давлением инвесторов французские 
банки вынуждены закрывать свои отделения 
и переводить клиентов на цифровые плат-
формы в рамках программы по сокращению 
расходов. «Акционеры требуют сократить 
количество подразделений и урезать расхо-
ды», – отметил глава отдела по инвестициям 
французской компании Axiom Alternative 
Investments Давид Бенам. Societe Generale в 
прошлом году пообещал закрыть до 20% под-
разделений к 2020 году. «Заявление Societe 
Generale создало ажиотаж. Любые действия 
других банков, нацеленные на более эффек-
тивное использование капитала и сокраще-
ние расходов, будут тепло встречены инвесто-
рами», – считает аналитик JP Morgan Делфин 
Ли. (Financial Times) 
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Анна Видянова

Несмотря на непростые времена в экономике, не-
которым игрокам финансового рынка удается 
успешно преодолеть все препятствия, Нурбанк 

один из них. Как выяснилось, в банке заранее предре-
кали резкое ослабление тенге, имелся пессимистичный 
сценарий, который нивелировал возможность возник-
новения рисков. Деловое издание «Капитал.kz» побе-
седовало с новым председателем правления Нурбанка 
Эльдаром Сарсеновым о том, намерен ли он кардиналь-
но пересматривать стратегию фининститута, как он 
оценивает политику регулятора и за счет каких средств 
банк планирует докапитализироваться.

- Эльдар Рашитович, ваша карьера развивалась 
планомерно. Вы работали в сфере маркетинга в роз-
ничном бизнесе, потом вы вошли в банковскую сре-
ду. Три года проработав управляющим директором в 
Нурбанке, недавно вы возглавили банк… Насколько 
ваш путь был предрешен?

- Если оглянуться на жизнь, можно сказать, что я 
всегда стремился попробовать себя в банковском бизне-
се, мне были интересны глобальные проекты… Сначала 
я получил высшее образование в США, окончил Suffolk 
University с присвоением степени бакалавра бизнес-ад-
министрирования. Позже пришло понимание, что стоит 
закрепить полученные знания, и я окончил Northeastern 
University, стал магистром бизнес-администрирова-
ния. Западное образование помогло мне мыслить более 
масштабно… 

Свой путь я начал с ассистента менеджера по марке-
тингу, потом постепенно поднялся до заместителя ди-
ректора по продажам и маркетингу в сети автозаправоч-
ных станций Helios. Какие-то инструменты маркетинга, 
которые были использованы мной в розничном секторе, 
то есть в области C2C, теперь применяю в банке. Пози-
ция управляющего директора в Нурбанке дала мне по-
нимание, как работает фининститут, я взглянул на банк 
изнутри. Банк – это механизм, каждая составляющего 
которого должна работать упорядоченно, слаженно и эф-
фективно. В финиституте я курировал управление рекла-
мы, мы запустили несколько очень успешных крупномас-
штабных кампаний с участием иностранных актеров… 
Реклама – это очень тонкая грань, здесь должно быть 
четкое понимание клиента, этот опыт, несомненно, про-
ецирую на свою текущую работу. Ведь самое главное, как 
мне кажется, – грамотно выстраивать отношения, диалог 
с партнерами. Помимо рекламы, я также курировал кар-
точный бизнес, каналы дистанционного обслуживания, 
занимался шлифованием операционной работы в банке. 

То, что было в моей жизни, можно как кальку нало-
жить на слова главы Apple Стива Джобса. Как-то, вы-
ступая перед выпускниками Стэндфордского универ-
ситета, Джобс поделился, что учась в колледже, он и 
не предполагал, что в будущем неупорядоченное звено 
событий в перспективе может выложиться в какое-то 
значение, которое ему на тот момент было непонятным. 
Думаю, что и мои звенья уже сложились, образовали 
какой-то правильный и четкий узор. 

- Что нового вы хотите привнести в банк? 
- В планах активно развить дистанционное банков-

ское обслуживание и розничный бизнес. Потребность 
в online растет каждый год, мы постоянно внедряем 
какие-то инновации, чтобы дистанционные каналы 
были очень удобными, комфортными и простыми для 
клиентов. Обратившись один раз в банк, клиент может 
в дальнейшем проводить все финансовые операции уда-
ленно, не затрачивая свое личное время на посещение 
отделений. 

В этом направлении мы активизировались в 2014 
году, провели ряд обновлений наших цифровых кана-
лов. В частности, для розничных клиентов это интернет-
банкинг Nurbank24, для юридических лиц – «Корректс». 
В 2016 году перед нами стоит задача запустить прин-
ципиально новый для рынка Казахстана мобильный 
банкинг, нарастить базу клиентов, которые бы активно 
пользовались цифровыми каналами. Здесь мы видим 
колоссальный потенциал. К примеру, через Nurbank24 
можно получить доступ к 90% банковских услуг, опла-
тить мобильную связь, налоги, штрафы, авиабилеты, 
коммунальные услуги. Наш банк в этом сегменте со-
трудничает с более ста партнерами

Через «Корректс» компании могут работать с доку-
ментами в многопользовательском режиме. Например, 
бухгалтер, находясь в офисе, может сформировать доку-
мент и тут же получить feed-back от своего начальника. 
То есть руководитель может подписать платежное по-
ручение, находясь за пределами страны. Также мы на-
мерены внедрить уникальный модуль Cash off, который 
позволит через «Личный кабинет» видеть обороты по 
платежным картам, депозитам, счетам, кредитам, при-
чем не только Нурбанка, но и других банков. 

 К слову, о развитии дистанционных каналов – мы 
стремимся максимально упростить и ускорить связь 
с клиентами, поэтому на сайте у нас действует модуль 
«Чат», через который в online-режиме можно получить 
консультации. А если нет возможности посетить сайт, 
клиенты могут написать нам по WhatsApp на номер +7-
707-000-25-52 и получить информацию мгновенно. 

- Планируете ли вы внедрить какие-то карточные 
продукты? Чем они интересны?

- У нас огромный выбор платежных карточек Visa и 
MasterCard. В 2016 году нашим клиентам будет доступна 
ИПCard, которая рассчитана на индивидуальных пред-
принимателей, и WebCard для осуществления безопас-
ных платежей в интернете. WebCard можно будет рас-
платиться по всему миру. 

Для держателей платежных карточек в 2015 году мы 
реализовали дисконтный клуб Nur Club. На сегодняш-
ний день клуб объединяет различные казахстанские 
компании, которые предоставляют скидки на товары и 
услуги всем держателям платежных карточек Нурбанка. 
К примеру, оплачивая покупки во «Французском доме», 
наш клиент гарантированно получает 5%-ную скидку, 
а, покупая ГСМ в сети заправок Helios, – 3%. 

- Вы упомянули, что намерены развивать дистан-
ционные каналы… Как насчет POS-терминалов? 

- В 2016 году у нас в планах также значительно нарас-
тить сеть POS-терминалов. 

- Можно ли в связи с этим говорить о том, что банк 
планирует усиление розничного направления?

- Совершенно верно. По пессимистичному сценарию, 
который включает несколько допущений, в 2016 году 
мы планируем значительный рост кредитного портфеля 
физических лиц. Но следует иметь в виду, что все будет 
зависеть от ситуации в экономике. Пока доля рознич-
ного  сектора  незначительна.  По  данным отчетности, 
на конец 2015 года он занимал 15,1% ссудного порт-
феля,18,6% приходилось на малый и средний бизнес, 
66,3% – на корпоративный сегмент. 

Мы скорректировали стратегию банка с учетом сло-
жившейся экономической ситуации, планируем обно-
вить и закупить оборудование для расширения «шлю-
за». То есть банк намерен поставить клиентопоток на 
некий конвейер, улучшить качество и оперативность 
обслуживания. 

- Давайте перейдем к депозитному рынку… Ваш 
банк также будет компенсировать средства вкладчи-
кам из-за девальвации, у которых на счете находилось 
до 1 млн тенге. Какие итоги уже можно подвести?

- Заявление подали 2830 вкладчиков на общую сумму 
более 923 млн тенге. Средняя сумма вклада составляла 
300 тыс. тенге. 

- Ожидали ли вы, что Нацбанк уже летом этого 
года перейдет на инфляционное таргетирование, а 
не в 2020 году, как это планировалось ранее. Предус-
матривали ли вы, что курс тенге после реализации 
данной политики просядет на более чем 40%? 

- Мы работаем на опережение, банком было разрабо-
тано несколько сценариев. Основные критерии, кото-
рые принимались во внимание, – курс доллара и цены 
на энергоресурсы. Даже при положительном развитии 
событий мы предполагали, что корректировка курса 
должна будет произойти в любом случае, но никто не 
знал, когда именно. 

Один из сценариев развития событий по курсу долла-
ра стал реализовываться еще в конце 2014 года и, соот-
ветственно, был разработан план защиты от корректи-
ровки курса тенге. Ближе к лету 2015 года ситуация на 
мировых рынках нефти была неоднозначная, при этом 
курс рубля начал ослабевать. В середине июля Нацбанк 
принял решение расширить коридор колебаний тенге к 
доллару с 170-188 тенге до 170-198 тенге. Уже тогда стало 
понятно, что финрегулятор не в силах тратить огром-
ные золотовалютные резервы на сдерживание ослабле-
ния тенге. Постепенное проседание курса нацвалюты в 
этом году негативно отражалось на экспортной возмож-
ности казахстанских производителей, это повлияло на 
платежный баланс страны. Мы предполагали, что ин-
фляционное таргетирование произойдет в скором вре-
мени, учитывая, что в летний период в Казахстане самая 
низкая инфляция. 

В пессимистичном сценарии банка была заложена 
цена на нефть марки Brent на уровне около $40 за бар-
рель, курс рубля в коридоре 68-70 за доллар. Также мы 
не исключили, что санкции в отношении России могли 
ужесточиться либо расшириться. 

- В настоящее время курс доллара превысил план-
ку 360 тенге. Какой курс предусматривал пессими-
стичный сценарий? 

- Под данным сценарием предполагалось, что цена на 
нефть марки Brent в 2016 году может сложиться на уров-
нях $28,5-25,67 за баррель. С учетом этого, стоимость 
доллара была предусмотрена на уровнях 365-380 тенге.

- Сейчас все банки испытывают дефицит длинных 
тенговых ресурсов. Как с этим обстоят дела в вашем 
банке?

- Мы не исключение, банк работает на таких же усло-
виях, как и все фининституты. Вместе с тем у нас доста-
точно средств для выполнения всех своих обязательств, 
как в тенге, так и в другой валюте. У нас достаточный 
запас прочности. 

- Какова валютная структура депозитного порт-
феля у банка? 

- На  конец 2015 года доля  долларовых вкладов со-
ставляла 58,3%. До августовского ослабления тенге доля 
валютных депозитов была примерно на этом же уровне. 
Казахстанцы ожидали девальвации. 

- Как можно повысить авторитет тенге?
- Несомненно, на это потребуется время. Один из ры-

чагов – банковские услуги в тенге должны быть более 
выгодны, чем в валюте. Это касается не только креди-
тов, но и депозитов, дистанционных каналов. Должна 
быть проведена комплексная работа по импортозаме-
щению, в идеале – чтобы аграрии обеспечивали 100%-
ное обеспечение продуктами всех казахстанцев. Ведь 
ощутимая часть бюджета каждого из нас уходит на пи-
тание. Также в Казахстане нужно производить товары с 
высокой добавленной стоимостью. Это не обязательно 
могут быть смартфоны, это могут быть высокотехноло-
гичные компоненты для строительства, легкой и обра-
батывающей промышленности.

- Для того чтобы предоставить банкам долгосроч-
ное фондирование, государство запустило несколь-
ко инструментов. Например, в 2014 году Нацбанк 
открыл банкам линию валютных свопов на $10 млрд 
на 12 месяцев под 3% годовых. В конце апреля 2015 
года регулятор сообщил, что данная линия валют-
ных свопов не исчерпана. Ведутся ли переговоры о 
продлении этой линии? 

- Наш банк, как и другие фининституты, восполь-
зовался линией валютных свопов, она уже полностью 
исчерпана. Доступ к данному инструменту был закрыт 
Нацбанком уже в ноябре 2014 года, а конвертация 
средств вкладчиков из тенге в доллары в больших объ-
емах наблюдалась позже, после 16 декабря, когда рубль 
сильно потерял в стоимости за один день. Хотелось бы 
отметить, что данная линия валютных свопов де-факто 
не является долгосрочной. Годичный срок линии не по-
зволял финансировать инвестиционные проекты. В ре-
зультате наш банк привлеченные ресурсы через свопы 
направлял на краткосрочные цели, в том числе на кре-
диты с небольшим сроком. Если линия в дальнейшем бу-

дет открываться на 24 месяца и более, то мы смогли бы 
финансировать более масштабные проекты. 

- Насколько ставка в 3% оказалась оптимальной? 
- Достаточно приемлема. Самое главное, чтобы стои-

мость денег была одинаковой для каждого банка. 

- Ликвидность также предоставлялась банкам 
через Единый накопительный пенсионный фонд 
(ЕНПФ)… Глава одного из крупных банков как-то 
отметила, что средства госфонда, которые он разме-
щает на депозиты в банках, де-факто можно считать 
вкладами до востребования, поэтому они не инте-
ресны некоторым банкам. Можете прокомментиро-
вать, так ли это на самом деле, ведь вы не размещаете 
в вашем банке средства фонда. С чем это связано? 

- Как вы правильно заметили, в реальности средства 
ЕНПФ на депозитах можно считать краткосрочными, 
деньги из банка могут быть изъяты в любой момент 
времени. Счета могут быть обнулены и нацкомпанией, 
и пенсионным фондом, и розничными клиентами. То 
есть, по сути, никаких льготных условий по деньгам 
фонда через депозиты банки не получили. 

У нас на счетах нет пенсионных средств. Это связано 
с требованием Нацбака по капиталу, согласно которо-
му доступ к средствам фонда имеют только банки, ка-
питал которых превышает средний капитал по рынку. 
Вместе с тем считаем, что устойчивость фининститута 
обеспечивается не размером капитала в абсолютном 
значении, а его достаточностью. По достаточности ка-
питала наш банк является одним из капитализирован-
ных. 

- Недавно президент Казахстана Нурсултан Назар-
баев заявил, что пенсионные средства теперь будут 
недоступны банкам. По его словам, «банкиры стали 
баловаться и давали эти деньги в кредит своим ак-
ционерам». Не могли бы вы прокомментировать эту 
инициативу…

- Бесконтрольное выделение пенсионных средств 
недопустимо, так как это приведет лишь к росту ин-
фляции. Неприемлемо, чтобы на средства ЕНПФ в ожи-
дании дальнейшего ослабления тенге банки покупали 
иностранную валюту. Поэтому к средствам госфонда 
должны иметь доступ только те банки, которые могут 
обеспечить целевое использование данных денег. У го-
сударства целый ряд госпрограмм, через которые можно 
направить средства в реальную экономику. 

- В середине октября 2015 года в Нацбанке заяви-
ли о переходе к контрцикличному регулированию 
банковского сектора. Многие финансисты положи-
тельно оценили эту инициативу. В частности, были 
перенесены сроки по полному переходу на стандар-
ты Базель-III с 2019 до 2021 года. Можете поделиться 
своим мнением? 

- Мы положительно оцениваем данную политику ре-
гулятора. Экономика Казахстана очень сильно зависима 
от финансовой системы. Поэтому мы считаем, что Нац-
банк, оценив все стороны вопроса, пришел к верному 
решению.

- В рамках перехода на Базель-III планируется, что 
банки должны докапитализироваться. Хотя в 2016 
году фининститутам разрешат не повышать капи-
тал до 30 млрд тенге, в перспективе им все-таки при-
дется это сделать. К 2019 году капитал банка должен 
быть не менее 100 млрд тенге, иначе его ограничат 
в привлечении вкладов. Насколько вы готовы нарас-
тить капитал? 

- На текущий момент капитал банка превышает 47 
млрд тенге (по состоянию на 01.01.2016), это позволяет 
наращивать объемы активов на значительные суммы, в 
том числе по привлечению вкладов. В случае необходи-
мости увеличения капитала для роста объемов бизнеса 
мы готовы докапитализироваться, и это будет плано-
мерный процесс. 

- В этом году некоторые фининституты консоли-
дировались. Ведутся ли переговоры по слиянию с ка-
ким-либо банком? 

- На текущий момент переговоры о покупке другого 
банка не ведутся. По продаже Нурбанка обсуждений 
также нет. 

- Сейчас на рынке функционируют 35 банков. По 
вашим ощущениям, насколько банковский сектор 
может сжаться?

- Точные прогнозы делать проблематично, но можно 
сказать, что к 2019 году часть игроков уйдет с рынка. 

- Как вы предполагаете, в целом будет ли политика 
регулятора кардинально меняться?

- Как показывает практика, Нацбанк всегда взве-
шенно и обдуманно подходил к своим решениям. Кар-
динальные изменения могут негативно сказаться на 
финансовом секторе. В связи с этим, на наш взгляд, фин-
регулятор будет вводить планомерные и сбалансиро-
ванные изменения, учитывая ситуацию на рынке.

Эльдар Сарсенов: «Нурбанк 
работает на опережение»

Елена Тумашова

Потребители молока легко меняют 
свои привычки – в этом их отли-
чие, скажем, от потребителей ал-

когольной продукции: если последним 
важен именно бренд, то первые могут 
отдать предпочтение другому продукту, 
новому и интересному, если увидят его 
на полке в магазине. Жанна Богомоло-
ва, директор по маркетингу пищевого 
дивизиона компании Raimbek, знает, 
как и чем привлекать потребителя. В 
интервью «Капитал.kz» она рассказала о 
потребительском поведении казахстан-
цев, о поиске новых вкусов и форматов и 
поделилась опытом компании Raimbek 
Agro по запуску молочных – и теперь уже 
кисломолочных – брендов.

Для справки: в портфеле Raimbek Agro 
три молочных бренда – «Айналайын», 
«Милоко», «Беби Бомба» и один кисломо-
лочный – кефир «Домашний рецепт».

– Жанна, насколько сложно вывести 
на молочный рынок Казахстана новый 
бренд?

– В 2001 году мы запустили торговую 
марку «Айналайын» – ультрапастеризо-
ванное молоко (UHT) в картонной упа-
ковке, первое в Казахстане. Мне кажется, 
было 100-процентное попадание с точки 
зрения маркетинга: название понят-
но каждому казахстанцу без перевода, 
это создало уютную, душевную атмос-
феру вокруг бренда. В 2008-2009 годах 
мы увидели хороший рост продаж. Но в 
самом начале столкнулись с большими 
трудностями: люди не понимали, зачем 
пить молоко в картоне, когда его можно 
купить на улице.

Продвижением упакованного молока 
в Казахстане в то время очень активно 
занялась компания Tetra Pak. Было под-
готовлено много коммуникационных 
материалов, информация доносилась до 
потребителя. Проводились рейды: бра-
лись пробы молока, продающегося на 
улице, – там находили то, чего в молоке 
быть не должно. Когда человек кипятит 
в домашних условиях молоко, купленное 
с рук, он не может самостоятельно опре-
делить момент, когда витамины еще не 
разложились, а бактерии уже погибли. В 
итоге в таком молоке не будет болезнет-
ворной флоры, но и полезных веществ 
тоже не останется. Технология UHT по-
зволяет убить бактерии и при этом со-
хранить витамины и другие полезные 
вещества. Срок хранения за счет этого 
увеличивается – от полугода и выше.

– А как было с «Милоком»? Как вы 
пришли к бренду экономкласса?

– Выводить на рынок «Милоко» было 
легче: у нас был «Айналайын», мы уже 
были в молочной теме – это во-первых. 
Во-вторых, мы четко поняли, чего хо-
чет потребитель: никаких «наворотов», 
только цену. «Милоко» быстро завоевало 
любовь потребителей (бренд позициони-
руется как «молоко с любовью»). Первые 
признаки того, что люди ищут молоко 
подешевле, появились в предыдущий 
экономический кризис, в 2008-2009 го-
дах. «Милоко» мы вывели на рынок в 2011 
году. Да, на упаковке нет крышки, потре-
бителю все еще нужно взять ножницы, 
отрезать уголок. Но зато мы можем дать 
ему доступную цену.

– Я правильно понимаю: и «Айна-
лайын», и «Милоко» производятся по 
одной и той же технологии? «Милоко» 
дешевле только за счет более простой 
упаковки?

– Технология та же – ультрапастери-
зация. «Милоко» получается дешевле за 
счет того, что на многих этапах «накапли-
вается» экономия. Упаковка: крышечка 
достаточно много дает в цене, поскольку 
все импортное, здесь ее нет. Линия для 
производства: сделать прямоугольную 
пачку, как у бренда «Милоко», дешевле, 
чем сложную призму, как у «Айналайын». 
Логистика: в вагон помещается больше 
прямоугольных, чем высоких и сложных 
упаковок. То есть мы сейчас можем пред-

ложить потребителю цену – «Милоко» – и 
удобство – «Айналайын».

– Упаковка «Айналайын» действи-
тельно привлекает внимание. У вас в 
офисе есть своего рода галерея упако-
вок – часто экспериментируете с фор-
мами и форматами?

– Мы экспериментируем с 2001 года, 
с того момента, как начали выпускать 
молоко, так как этого требует рынок. На-
ходим интересные вещи, тестируем, про-
водим много дегустаций: внутренних и 
внешних, которые идут нон-стоп каждый 
день. Обязательно задействуем фокус-
группы. Ищем целевую аудиторию, ино-
гда в необычных местах, в кинотеатре, 
например. В зависимости от комментари-
ев потребителей адаптируем продукт. К 
примеру, выяснили: потребители хотят, 
чтобы упаковка была более удобной. Мы 
озвучили эту проблему компании Tetra 
Pak, и она ее решила: у «Айналайын» те-
перь горлышко шире привычного, форма 
упаковки эргономична, то есть ее удобно 
брать в руки. Была еще претензия: в кар-
тонной упаковке всегда молоко остается 
на дне, так вот мы нашли для «Айналай-
ын» такую форму коробки, из которой 
выливается все до последней капли.

– Со вкусами так же? Несколько лет 
назад, помню, у вас было клубничное, 
шоколадное молоко…

– Мы очень внимательно относимся к 
тому, что говорят нам потребители. На-
пример, потребитель захотел молоко со 
вкусом шоколадной мяты. Мы изучаем, 
много ли таких потребителей, если он 
один, то, конечно, мы не сможем толь-
ко ради него запустить в производство 
специфический вкус. Но если мы видим, 
что шоколад с мятой вызывает интерес 
многих, мы тестируем, пробуем, дальше 
выводим новый вкус на рынок. Сейчас у 
нас в линейке нет молока со вкусами, так 
называемого цветного молока. Но мы 
рассчитываем в ближайшее время запу-
стить линейку цветного молока под брен-
дом Junior. 

– Сейчас на полке в магазине можно 
встретить молоко в двухлитровых па-
кетах…

– Мы в ближайшее время запустим 
2-литровый формат. В Казахстане мно-
го семей с количеством человек больше 
трех, потребление молока и молочных 
продуктов достаточно большое в сравне-
нии с соседними странами: мы обошли 
Украину, но уступаем России. В среднем, 
по данным исследовательских агентств, 
потребление составляет около 5 литров 
на человека в год. Чаще всего в Казах-
стане молоко используют для приготов-
ления каш, супов, добавляют в чай или 
кофе. Именно поэтому, кстати, в Казах-
стане (как и на постсоветском простран-
стве) 6-процентное молоко занимает 
большую долю в продажах в отличие от 
всего мира, где молоко с меньшим про-
центом жирности считается более доро-
гим и полезным.

Пить молоко стаканами, как это дела-
ется, например, на Западе наши люди еще 
не привыкли. Между тем в одном стакане 
молока содержится суточная норма каль-
ция. И детям, и взрослым пить чистое 
молоко полезно. Мы надеемся, что рано 
или поздно в Казахстане потребление 
стаканами будет сопоставимо по объе-
мам с мировыми показателями. Конечно, 
не прекращаются споры о том, сколько 
молока в день нужно выпивать взросло-
му человеку, отдать предпочтение моло-
ку или кисломолочной продукции либо 
лучше принимать отдельно кальций. Но 
вместе с тем во всем мире продолжают 
употреблять молоко в чистом виде. Это 
один из самых здоровых (при правильной 
обработке) продуктов, доступный источ-
ник белка, кальция, что для Казахстана с 
нашим климатом очень важно.

И возможности для роста у нас огром-
ные, сами понимаете. Сегодня люди 
предпочитают экономить: семьи, кото-
рые пьют молоко, покупают его короб-
ками. А покупая двухлитровые пакеты 
«Айналайын», люди реально будут эко-
номить, но при этом качество останется 
прежним.

– Планируете развивать бренд «Ай-
налайын»? Например, выпускать ке-
фир с таким названием? У вас ведь 
недавно появился кефир «Домашний 
рецепт». Что это за бренд, как долго ис-
кали новый вкус?

– Кефир под брендом «Айналайын» мы 
сейчас разрабатываем, слишком дорого 
могут стоить эксперименты, потому что 
это известное имя, за ним стоит история. 
Но в декабре 2015 года мы запустили ке-
фир «Домашний рецепт».

Кефира на рынке много, стать «одним 
из» неинтересно. Поэтому мы искали 
уникальные качества, запоминающийся 
вкус. И нашли: мягкий сливочный. Пьет-
ся очень мягко, дети с удовольствием 
пробуют, им нравится. Разработка рецеп-
туры заняла много времени, мы привлек-
ли разных специалистов, чтобы создать 
что-то уникальное. С запуска прошло 
два месяца, а мы уже получили хорошие 
результаты: «Домашний рецепт» – про-
дукт натуральный, выпускается в ПЭТ-
упаковке, срок хранения короткий, 21 
день, поэтому изначально запустили его 
для Алматы и близлежащих городов, но 
региональные менеджеры уже просят на 
продажу. Мы работаем над тем, чтобы 
наладить поставки по стране. В Алматы 
кефир есть в крупных супермаркетах. И 
мы начинаем получать заказы от точек 
категории «около дома».

– А вообще молочную продукцию 
больше продаете через магазины «у 
дома» или крупные торговые сети?

– И там, и там. Сейчас очень сильно 
развиты сети супермаркетов, по крайней 
мере в крупных городах. Молоко – это та 
покупка, ради которой потребитель го-
тов проехать дальше, но получить скидку 
побольше. В новых экономических усло-
виях людям выгоднее один раз съездить 
в супермаркет и сразу купить молоко (ис-
ходя из срока хранения) на две-три неде-
ли, кефира – на неделю. К супермаркетам 
больше доверия, поскольку там соблюда-
ются условия хранения – так нам говорят 
сами потребители. Но, с другой стороны, 
в маленьких магазинах есть сервис, ко-
торый не предоставят в супермаркетах 
(к примеру, можно взять продукты в рас-
срочку), к тому же если нужна лишь одна 
бутылка кефира или пакет молока, про-
ще купить возле дома.

– Ощутили, что в новых экономи-
ческих условиях потребители стали 
больше экономить?

– В Шымкенте в магазинчиках «у 
дома» даже продают «неопознанное» 
(неизвестных производителей) молоко 
в полиэтиленовых пакетах в холодиль-
никах для мороженого. И люди его по-
купают, потому что оно дешевле. Но я 
думаю, это такая волна: попробовал-по-
пробовал, потом все равно вернулся к за-
водскому молоку, потому что не хочется 
травить детей и себя. Но пока мы с со-
жалением наблюдаем вот такой тренд: 
снижение потребления UHT-молока из-
за цены.

– Сколько сейчас занимает ультра-
пастеризованное молоко в объеме по-
требления?

– По данным исследовательских 
агентств, в 2015 году потребление мо-
лока и молочных продуктов в Казахста-
не составило 710 млн литров, из них на 
долю UHT-молока пришлось 205 млн ли-
тров, кисломолочной продукции – 175.

– И последний вопрос. Как продви-
гаете бренд «детского» молока?

– «Детское» молоко под брендом «Ай-
налайын» мы запустили в 2011 году. Это 
специальный продукт в нашей линейке: 
жирность 3%, что идеально подходит 
детям. Для этого бренда мы используем 
только высококачественное отборное 
молоко. В Алматинской области есть про-
блемы со сбором молока. В этом плане 
UHT-технология нам помогает, но все 
равно в зимний период производство 
«детского» молока немного снижается, 
а летом мы можем разлить достаточно 
много качественного молока определен-
ной жирности. Для этого бренда мы часто 
используем молоко с ферм Кыргызстана. 
«Детское» стоит чуть дороже, но это уже 
выбор потребителя: качество и уверен-
ность, что на столе будет только лучшее.

«Айналайын» как зеркало 
казахстанского потребителя

Дмитрий Совин

Некоторое время назад российская 
Ассоциация компаний интернет-
торговли (АКИТ) предложила 

вскрывать на таможне не менее 5% посы-
лок для того, чтобы искать контрафакт. 
Вопрос, который вызывает эта идея: не 
противоречит ли она озвученной ранее 
инициативе снизить порог беспошлин-
ной интернет-торговли. Напомним, в 
конце прошлого года шло активное об-
суждение необходимости изменения 
лимита, в рамках которого онлайн-поку-
патели могут получать посылки, не упла-
чивая пошлину, что необходимо для под-
держки местных магазинов. Основной 
аргумент сторонников – большая часть 
заказов и так укладывается в сумму до 
150 евро (предлагаемый лимит). Однако 
вместе с тем значительный поток това-
ров идет именно с китайских торговых 
площадок.

На внутреннем рынке Китая, по со-
общению министерства экономики стра-
ны, объем контрафакта превышает 50%, 
приводит данные Артем Соколов, испол-
нительный директор АКИТ. В России, 
продолжает он, 26% потребителей недо-
вольны своими покупками, и это связано 
прежде всего с поделками – таковы дан-
ные исследования, которое проводилось 

для выяснения впечатлений интернет-по-
купателей от полученных с зарубежных 
площадок товаров.

Однако спикер уверен: эти две инициа-
тивы – со снижением лимита беспошлин-
ной торговли и проверкой 5% посылок – не 
противоречат друг другу, «поскольку это 
разные вопросы.

Идея проверять 5% посылок родилась 
из общения АКИТ с ведущими европей-
скими, китайскими, гонконгскими ас-
социациями, в результате которого под-
писан билль о намерениях по совместной 
борьбе с контрафактом.

Один из эффективных способов борь-
бы с подделками, используемый гонконг-
ской таможенной службой, – это про-
верка на предмет контрафакта посылок, 
товаров, перевозимых через границу. 
Особенность в том, что в Гонконге об-
наруженный контрафактный продукт 
конфискуется и уничтожается на основе 
подтверждения правообладателя, то есть 
в досудебном порядке. У нас же, как по-
ясняет эксперт на примере России, путь 
к решению лежит через суд – в отноше-
нии брендов, включенных в Таможен-
ный реестр объектов интеллектуальной 
собственности. «Этот подход распростра-
няется на юридические лица. Отправле-
ния, которые идут на имя физических 
лиц, также досматриваются, но в боль-

шей степени на наличие запрещенных 
к пересылке средств и товаров», – отме-
чает собеседник. Он, к слову, призывает 
не привязываться к цифре 5%, это просто 
норматив Гонконга и в отношении стран 
ЕАЭС может рассматриваться другая 
цифра.

Шавкат Сабиров, президент Интернет-
ассоциации Казахстана, отмечает: необ-
ходимо разделять вопросы борьбы с кон-
трафактом в принципе – эта тема стоит на 
повестке дня таможенных и правоохрани-
тельных органов Казахстана, и вопросы 
борьбы с контрафактом, поступающим 
из-за рубежа по заказам интернет-пользо-
вателей.

Казахстану нет необходимости про-
верять на контрафакт посылки и това-
ры, которые покупаются беспошлинно 
в интернет-магазинах, уверен эксперт. 
Российская сторона объясняет эту меру 
необходимостью защиты отечественных 
интернет-магазинов. В Казахстане же дру-
гая ситуация: у нас пока нет такого коли-
чества «мощных и грозных» интернет-ма-
газинов, которые следовало бы защищать 
на правовом уровне.

«Пользователь Казнета, покупающий 
товары в беспошлинном режиме, прекрас-
но знает, какой товар и по какой цене поку-
пает. Вопросы контрафакта следует особо 
рассматривать в части оптовых закупок, 

осуществляющихся в предприниматель-
ских целях. Беспошлинная торговля с за-
рубежных магазинов еще не велика и не 
составляет конкуренции бизнес-структу-
рам. Три-четыре ноутбука, десяток пла-
тьев, сотня футболок и других товаров для 
личного пользования имеют отношение 
только к личным закупкам товаров для 
собственного использования», – говорит 
эксперт.

Отличие между Казахстаном и Рос-
сией и в объеме интернет-торговли. 
«Россия оценивает свой рынок интернет-
торговли в $4 млрд; только Alibaba Group 
завозит в страну ежедневно больше 300 
тыс. посылок при среднем заказе в $20. 
Казахстанский рынок интернет-торгов-
ли можно оценить только по сумме упла-
ченных в бюджет республики налогов, 
а не со слов заявителя. По итогам 2014 
года приблизительный объем выруч-
ки интернет-магазинов составил менее 
$300 млн», – приводит цифры Шавкат 
Сабиров. Эксперт поясняет: это данные 
только по тем компаниям, для которых 
онлайн-бизнес является основным, то 
есть они не включают информацию по 
банкам, авиакомпаниям и торговым се-
тям, использующим традиционные спо-
собы продаж.

В Евразийской экономической комис-
сии «Капитал.kz» сообщили, что не полу-
чали предложения АКИТ, поэтому счи-
тают преждевременным «высказывать 
какие-либо суждения» по инициативе с 
досмотром 5% посылок. Более того, во-
прос вряд ли будет рассмотрен с привле-
чением ЕЭК сейчас либо впоследствии: 
ни в действующем Таможенном кодексе, 
ни в проекте Кодекса Союза для ЕЭК не 
предусмотрены полномочия организо-
вывать таможенный контроль (вскры-
тие упаковки или таможенный досмотр 
– одна из форм таможенного контроля).

Нужно ли Казахстану 
защищаться от Alibaba?
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Бизнес-афоризмы
Если ваша единственная цель состоит в том,  
чтобы стать богатым, вы никогда не достигнете ее.

Джон Рокфеллер

Деньги для людей умных составляют 
средство, для глупцов – цель.

Адриан Декурсель

Сегодня в обществе существует два вида людей: те, кто потратит 
любое время, чтобы сэкономить немного денег; и те, кто потратит 
любые деньги, чтобы сэкономить немного времени.

Питер Кохрейн

Вы никогда не сможете 
разориться, получая прибыль.

Мейер Ротшильд

// акцент

Успех Kickstarter

У Kickstarter новое важное достижение: 
на краудфандинговой площадке официально 
зарегистрировано 100 тыс. успешных кампа-
ний. На то, чтобы достигнуть этой отметки, 
сервису понадобилось около семи лет, однако 
показатель успешных проектов стремительно 
растет и уже сильно отличается от старых до-
стижений. В блоге Kickstarter говорится, что 
на успешное финансирование первых 100 про-
ектов в 2009 году потребовался 121 день, зато 
на финансирование 100 последних проектов 
ушло всего три дня. В целом через успешные 
проекты в сервисе прошел $1,9 млрд, при-
чем лишь чуть больше трети всех кампаний 
оказались успешными. Достижение 100 тыс. 
успешных проектов Kickstarter отметил пу-
бликацией с занимательными фактами об 
этих кампаниях. Один из самых интересных 
фактов – то, что эти 100 тыс. проектов создали 
чуть более 86 тыс. авторов. Это означает, что 
у создателей тысяч проектов был зарегистри-
рован повторный успех. Это имеет смысл, 
поскольку у различного рода изобретателей 
после первой успешной кампании всегда есть 
своя база «почитателей» и просто пользовате-
лей, готовых вложиться в дело такого автора 
снова. Примеры – вторая серия «умных» часов 
от Pebble и игра Secret Hitler от автора Cards 
Against Humanity. (3dnews.ru)

Браузер Opera купят 
китайцы

Группа китайских компаний достигла со-
глашения о приобретении норвежской Opera 
Software ASA, разработчика интернет-браузе-
ра Opera, за 10,5 млрд норвежских крон ($1,2 
млрд), говорится в пресс-релизе Opera. Доля 
браузера Opera в России на ПК (порядка 10%) 
заметно выше среднемировой (около 5%). 
Инвесторы предложили 71 крону за акцию 
компании, что на 46% выше ее котировок на 
закрытие торгов в минувшую пятницу. Вла-
дельцы примерно трети акций Opera и руко-
водство одобрили сделку и порекомендовали 
остальным акционерам принять ее. В группу 
инвесторов входят управляющая компания 
Golden Brick Capital Management, разработчик 
игр Beijing Kunlun Tech, производитель защит-
ного ПО Qihoo 360 Technology и инвестфирма 
Yonglian Investment. Акции Opera выросли в 
цене на 5,4% в пятницу на слухах о возможной 
сделке, ее капитализация оценивается в 7,1 
млрд крон. (vedomosti.ru)

США выделят на 
кибербезопасность 
$19 млрд

Власти США могут выделить $19 млрд на 
финансирование кибербезопасности, пере-
дает Reuters со ссылкой на план бюджета 2017 
финансового года. Президент США Барак Оба-
ма, как ожидается, во вторник обнародует по-
ложения соответствующего законопроекта. 
В 2016 фингоду на борьбу с киберпреступно-
стью США выделили $14 млрд. На борьбу с 
террористической группировкой «Исламское 
государство» (запрещена в России) власти 
США могут потратить $7 млрд в ближайшем 
финансовом году. Законопроектом также 
предлагается увеличить на 20% объем финан-
сирования научных исследований в области 
возобновляемых источников энергии, до $ 7,7 
млрд. На борьбу с вирусом Зика Белый дом мо-
жет выделить $1,8 млрд. На лечение граждан 
США от наркомании (в частности, от героино-
вой зависимости) в проекте бюджета предус-
мотрено $1,1 млрд. (vedomosti.ru)

Доход главы HP Inc. 
упал на 13%

 Заработок Мэг Уитмен, которая возглав-
ляла американскую корпорацию HP до ее 
разделения три месяца назад, сократился 
на 13%. Об этом сообщает информационное 
агентство Bloomberg со ссылкой на данные, от-
правленные в Комиссию по ценным бумагам 
и биржам США (U.S. Securities and Exchange 
Commission, SEC). Напомним, 1 ноября 2015 
года бизнес HP был поделен между двумя ком-
паниями: HP Inc. сосредоточилась на выпуске 
компьютеров и принтеров, а Hewlett-Packard 
Enterprise занялась корпоративным оборудо-
ванием, программным обеспечением и сер-
висами. Последнюю возглавила Мэг Уитмен. 
В 2015 финансовом году ее вознаграждения 
составили $17,1 млн против $19,6 и $17,6 млн 
годом и двумя годами ранее соответственно. 
Главе Hewlett-Packard Enterprise Дайону Уэйс-
леру выплатили $18,7 млн, что на 39% превос-
ходит показатель годичной давности, когда он 
занимал пост вице-президента подразделения 
по выпуску компьютеров и принтеров HP. В 
компенсационный пакет Уэйслера вошли $2,4 
млн, потраченные на его переезд из Сингапу-
ра в Калифорнию, а также $9,1 млн – на «урав-
нивание налога» при смене местожительства, 
отмечает издание. (3dnews.ru)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

Продается действующий 
комплекс АЗС, магазин, кафе, 

бильярдная и автомойка 
общей площадью 655,9 

кв.м. с земельным участком 
общей площадью – 0,2600 

га, год постройки 1997/2003 
г. находящийся по адресу: 

Алматинская область, 
Енбекшиказахский район, 

Байтерекский (бывший 
Новоалексеевский) сельский 
округ, автодорога Алматы – 

Нарынкол 30 км. 
Полный пакет документов.

По всем вопросам просим 
обращаться по телефону:  

8 (708) 302 63 02;
8(778) 204 52 14. 

Адина Байкинова 

Технологии для рекламы сейчас раз-
виваются быстрее, чем когда-ли-
бо. Компании все больше осваивают 

возможности онлайн-каналов, при этом 
остальные медиа уходят в тень. Видео или 
короткая анимация о бренде способству-
ют узнаваемости компании даже лучше, 
чем это раньше делала традиционная ре-
клама. На фоне своих старших собратьев 
сектор онлайн-рекламы показывает пози-
тивную динамику, несмотря на кризисное 
время. Какие тренды стоит ожидать на 
рекламном рынке в этом году? Как зара-
батывают бренд-амбассадоры? И почему 
компании делают ставки на поколение Z? 
Деловое издание «Капитал.kz» разбирает-
ся, как ниша будет развиваться в ближай-
шее время.

Поколение Z
Рынок рекламы активно разворачивается в 
сторону интернета. И пусть на отечествен-
ном рынке этот тренд пока прослежива-
ется слабо, иностранные сейлз-хаусы и их 
заказчики все больше обращаются к RTB-
рекламе (технология закупки медийной 
рекламы посредством программируемых 
онлайн-аукционов, – прим. ред.) и транс-
ляции рекламы на мобильные устройства. 
Компании делают ставки на так называе-
мое поколение Z, которое проводит боль-
шую часть своего времени в интернете и 
социальных сетях, не смотрит телевизор и 
плохо воспринимает традиционную рекла-
му – обычные рекламные ролики на поко-
ление Z не оказывают никакого влияния. 

Акцент на молодую аудиторию и раз-
ворот в сторону продажи рекламы через 
социальные медиа можно хорошо про-
следить на примере финансового отчета 
Facebook. Компания продолжает лидиро-
вать в топе самых масштабных реклам-
ных интернет-площадок и делает акцент 
в пользу мобильных пользователей. Так, 
число пользователей Facebook через мо-
бильную сеть за прошлый год состави-
ло 1,44 млрд человек, или до 90% от всех 
пользователей. Кроме этого, прибыль 
Facebook за тот же период выросла до $3,69 
млрд, в роли основного фактора роста вы-
ступила именно мобильная реклама. 

«Традиционная реклама в связи с мо-
бильной революцией и особенностями 
молодого поколения теряет свою былую 
привлекательность. Гораздо проще стано-
вится погуглить, чем искать информацию 
в телевизоре. Кроме того, молодые люди 
ищут новостную информацию в формате 
«здесь и сейчас» (в мобильном устройстве) 
в отличие от взрослого населения, жду-
щего вечерних новостей в телевизоре, а 
значит стандартная ТВ-реклама проходит 
мимо растущей аудитории. И через пару 
десятков лет традиционная реклама бу-
дет вынуждена признать свое поражение. 
Рекламные агентства, привыкшие жить 
на жирные 15-процентные комиссии с 
клиентских медиабюджетов, раздутых 
благодаря ТВ-рекламе, будут вынужде-
ны пересматривать свои бизнес-модели», 

– говорит Нуркен Халыкберген, управ-
ляющий партнер агентства Central Asia 
Communications. 

В Казахстане в сегменте интернет-ре-
кламы ситуация обстоит так: интернет се-
годня – единственный вид медиа, который 
показывает позитивную динамику разви-
тия. По итогам прошлого года объем рын-
ка digital-рекламы вырос на 3% по отноше-
нию к результатам 2014 года, в денежном 
выражении составив сумму порядка 3 
млрд тенге. Из них более 40% приходит-
ся на самый динамично развивающийся 
сегмент – контекстную рекламу. Видеоре-
клама занимает порядка 10% рынка, SMM 
– 6-7%, а замыкает данный перечень SEO с 
долей в районе 1-2%. Такие данные приво-
дят в Dentsu Aegis Network Kazakhstan.

«За последний год наблюдается сниже-
ние спроса на создание сложных, креатив-

ных стратегий интернет-размещения, эф-
фективность которых не всегда прозрачна 
и объективна. Значительная часть бюдже-
тов перераспределяется с нестандартных 
проектов на знакомые рекламодателю 
digital-инструменты (например, размеще-
ние в контекстной рекламе)», – говорит 
Виктор Елисеев, управляющий директор 
группы коммуникационных агентств 
Dentsu Aegis Network Kazakhstan.

Сыграем?
Адаптация рекламы для мобильного 
пользования – несомненный козырь, но 
компании идут дальше, пробуя не про-
сто продвигать свой продукт, а сделать 
так, чтобы покупатель «общался» с про-
дуктом. Добровольное общение ауди-
тории с  рекламой, а  не  обычная работа 
рекламного месседжа и  ее  получателя – 
второй тренд рекламного рынка. В этом 
случае перед рекламными агентствами 
встает задача ненавязчиво и  без лишне-
го менторства предложить аудитории 
игру, от которой она не просто не сможет 
отказаться, но и примет в  ней активное 
участие. 

«Технологии позволяют вовлечь в 
процесс общения потребителя, создать 
игру, то есть геймификацию. Примером 
в области геймификации может стать мо-

бильное приложение FourSquare, предла-
гавшее набирать баллы и «бейджи» (знач-
ки-награды, которые можно получить, 
выполняя определенные условия, – прим. 
ред.) за посещение различных мест. Одна-
ко в связи с тем, что в Казахстане данная 
технология не была полноценно использо-
вана и поддержана заведениями питания 
и развлечения, через какое-то время это 
приложение потеряло свою привлекатель-

ность и популярность», – говорит Нуркен 
Халыкберген. 

Послы доброй воли
Бренд-амбассадоры как маркетинговая 
модель получили широкое распростра-
нение на Западе еще в 90-е. Тогда дирек-
тор по бренд-обучению в Pernod Ricard 
Саймон Форд стал обучать барменов, а 
позже сделал их первыми посланниками 
брендов. Уже позже маркетинговой улов-
кой стали пользоваться по всему миру. 
Специалисты легко объясняют «магию» 
бренд-амбассадоров – когда представлять 
товар или услугу приезжает знаменитая 
личность, пусть и не связанная напрямую 
с деятельностью бренда, это всегда про-
изводит впечатление на аудиторию и за-
частую становится событием. По мнению 
экспертов, для местных и иностранных 
компаний схема работы с аудиторией че-
рез ангажированных амбассадоров пока-
зывает наибольшую эффективность.

Зрительный эффект
Использование визуальных коммуника-
ций также становится трендом. Короткое 
видео и красочные изображения позво-
ляют прорваться через информационный 
шум за счет наполняемости и помогают 
лучше проследить предпочтения пользо-
вателей. Рекламодатели могут дать волю 
фантазии, поэкспериментировать с кре-
ативными форматами, при этом заявить 
о себе на рынке. Несмотря на то, что он-
лайн-ролики не новое явление, по мнению 
экспертов, видеореклама начнет доми-
нировать. Доказательством тому может 
служить Google, который недавно добавил 
видеорекламу в свою поисковую выдачу. 
Видеореклама становится востребован-
ной в онлайн-пространстве, что и станет 
очередным трендом в этом году. 

Ушли из телека
Согласно ноябрьским поправкам, вне-
сенным в Закон «О телерадиовещании», 
с начала 2016 года в Казахстане действу-
ет запрет на рекламу в ретранслируемых 
телеканалах. Изменения затронули всех 
участников рынка – рекламодателей, ме-
дийные агентства и телеканалы. Специ-
алисты предполагают, что меры приведут 
к увеличению отечественного контента 
на телеканалах. Иностранные компании, 
которые до этого пользовались услугами 
российских  телеканалов и получали ка-
захстанское телепространство в качестве 
бонуса, придется заходить на отечествен-
ный рынок напрямую. 

«С января текущего года измеритель 
TNS CA прекратил мониторинг всех ино-
странных каналов, тем самым офици-
ально на бюджеты рекламодателей пре-
тендуют только казахстанские каналы. 
Снижения времени просмотра казахстан-
ских каналов не наблюдается. Наоборот, 
есть небольшая положительная тенден-
ция. Сейчас ежедневно около 4 часов люди 
проводят за просмотром телевизора», – го-
ворит генеральный директор International 
Media Service Валерий Маштаков.

Гаухар Ануарбек

Познаниям Бекнура Кисикова поза-
видует, пожалуй, самая искушен-
ная гламурная аудитория, которая с 

маниакальным интересом следит за каж-
дым брендом, зашедшим на казахстан-
ский рынок. Вице-президенту Ассоциации 
франчайзинга Казахстана известно все: 
какие иностранные бренды только гото-
вятся представить себя в нашей стране, а 
какие уже успешно реализуют всемирно 
известную продукцию. В интервью «Ка-
питал.kz» глава профильной ассоциации 
легко озвучивает статистику по франчай-
зингу и приоткрывает некоторые секреты 
– какие мегабренды уже совсем скоро за-
йдут на наш рынок. 

- Бекнур, франчайзинг – очень по-
пулярный бизнес-инструмент, чем вы 
объясните такую тенденцию?

- Франчайзинг очень важен с точки 
зрения эффективности технологий. Есть 
статистика Американского института 
торговли, которая подтверждает, что 80% 
франчайзингового бизнеса устойчивы в 
течение пяти лет. В то же время из общего 
числа стартапов, нового бизнеса в течение 
этого же времени более половины прихо-
дит к банкротству. Поэтому, естественно, 
что предприниматели, зная силу франчай-
зинга, зная его успешность и финансовую 
устойчивость, предпочитают этот инстру-
мент. Любой предприниматель хочет за-
рабатывать деньги, это очевидно. Поэтому 
причина в том, что люди хотят получить 
успешный опыт, бизнес, который прошел 
кризис, тяжелое время и зарекомендовал 
себя как надежный.

- То есть мы, таким образом, можем 
вывести некую формулу успешности 
бизнеса, где основная доля приходится 
на раскрученность бренда, правильно? 

- Да, но здесь нужно подходить осто-
рожно. Об успешности мы говорим, если 
речь идет о раскрученных брендах, я их 
называю брендами категории «А», это ме-
габренды так называемого единого фран-
чайзингового поля, которое охватывает 
весь мир. Априори такому бренду, кото-
рый приходит на любую территорию, где 
потребитель уже заранее готов, не требу-
ется дополнительных маркетинговых вло-
жений, поскольку, повторюсь, потреби-
тель эмоционально готов к этому бренду. 
Поэтому раскрученность – очень важная 
черта, важная характеристика хорошего 
бизнеса. 

- Есть такая статистика: на сегод-
няшний день на казахстанском рынке 
представлено 350 брендов, эта цифра 
соответствует действительности или 
произошли изменения в связи с кризи-
сом, к примеру? 

- Я бы здесь хотел пояснить немного 
методику сбора и анализа статистики. В 
Казахстане нет единого центра статисти-
ки, такой структурой пока могут похва-
стать на сегодня только США и ряд других 
стран, которые официально регистриру-
ют франчайзинговые договоры в своих 
ведомствах. У нас больше полевой сбор. 
Поэтому, по моим предположениям, в на-
стоящее время количество франчайзин-
говых предприятий достигло 495. Но надо 
заметить, что мы в эту статистику включа-
ем и те компании, которые еще не продали 
ни одной франшизы, но заявили о себе, о 
франчайзинговости своего предприятия. 

- Говоря о брендах, вы подчеркнули, 
что имеете в виду бренды класса «А». 
Есть ли таковые в Казахстане? 

- Франчайзинг класса «А» – это, напом-
ню, мегабренды. Они являются архитек-
турой любого развитого мегаполиса, в 
частности, в Казахстане сегодня это такие 
бренды, как Burger King, Pizza Hut, Hilton, 
Ritz-Carlton, Marriott, Starbucks, который 
недавно открылся, McDonalds (это вообще 
академический бренд, на котором учи-
лись многие франчайзеры). Так вот брен-
ды класса «А» присутствуют, но не в таком, 
конечно, количестве, в каком хотелось бы. 

- Меня всегда интересовал вопрос, как 
вы считаете, такая популярность ино-
странных брендов в нашей стране объ-
ясняется ментальностью казахстанцев, 
неким поклонением перед всем загра-
ничным или это действительно гаран-
тия того, что продукт качественный? 

- Очень хороший вопрос и я его ча-
стенько поднимаю. Конечно, иностран-
ные бренды очень хороши, у них опыт, 
никакого сомнения здесь нет. Но тем не 
менее нужно все-таки разделять прагма-
тизм потребителя и эмоциональную со-
ставляющую, когда в иностранный бренд 
вписывают культ, культивируют его толь-
ко потому, что он из-за границы, как вы 
сказали. Конечно же, это неправильно. И 
даже предприниматели, когда покупают 
иностранную франшизу, ориентируют-
ся на эмоциональность, а не на прагма-
тичность. Потому что это раскрученный 
бренд, потому что круто. А нужно, прежде 
всего, смотреть на технологическую со-
ставляющую, насколько это будет выгодно 
и правильно.

Мне не хотелось бы создавать из ино-
странных брендов какой-то культ. Я с этим 
не согласен. Но при этом опять же психо-
логия рядового алматинского потребите-
ля или того же индийского говорит о том, 
что в целом схема очень похожая. То есть 
в принципе преклонение перед иностран-

ным брендом существует во всем мире, 
перед брендом хорошего качества.

- Если рассматривать франчайзинг в 
Казахстане в отраслевом разрезе, где он 
в большей степени представлен? 

- Сегодня в Казахстане франчайзинг 
хорошо представлен в ретейле, в рознице, 
фастфуд, далее услуги, мы называем их 
франчайзинг бизнес-формата и, конечно 
же, различные технологичные франши-
зы. Есть еще такое понятие, как произ-
водственный франчайзинг, но он не так 
сильно развит у нас, потому что это боль-
ше индустриальное производство, там, по-
видимому, есть много причин. Мы в целом 
не отличаемся от мирового рынка, где ли-
дируют фастфуд и ретейл. Это доминиру-
ющие сегменты.

- Озвучу вам еще такую разбивку, 
считается, что она присуща странам 
постсоветского пространства. Здесь 
30% франшиз приходится на обще-
ственное питание, 20% – на сферу услуг 
автомобилей, здесь речь идет о продаже 
различных аксессуаров, производстве и 
реализации непосредственно самих ав-
томобилей, сервисном обслуживании и 
так далее. И всего около 10% занимает 
производственный франчайзинг. Что 
думаете, к Казахстану применимо? 

- Я бы здесь сделал следующий расклад: 
примерно 35% – это ретейл, 30% – фаст-
фуд, общественное питание и остальное 
– это сервис и бизнес-услуги. То есть я не 
выделяю отдельно франшизы автомобиль-
ного сектора, потому что у нас этот сектор 
не так развит, чтобы его выделять в от-
дельный сегмент, он совсем маленький. 

- Давайте попробуем определить ал-
горитм действий человека, который 
решил развивать бизнес по франшизе, 
какие шаги он должен предпринять для 
того, чтобы поставить такой бизнес на 
рельсы?

- Предприятию, которое хочет разви-
вать франшизу, в первую очередь, конечно 
же, нужно исходить от товарного знака. 
Если мы говорим «товарный знак», то это 
будущий бренд. Не каждый товарный знак 
является брендом. Бренд – это дополни-
тельная составляющая. Многие предпри-
ниматели, к сожалению, не регистрируют 
товарный знак и даже во франчайзинго-
вые отношения входят без его регистра-
ции. Это сильное упущение. Поэтому 
товарный знак в первую очередь должен 
быть обработан, продуман, зарегистриро-
ван, составлен брендбук, чтобы предпри-
ниматель имел на руках дорожную карту 
будущего развития своего бренда. Есте-
ственно, обязательно нужно описать свой 
бизнес, то есть описать по франчайзин-
говому пакету, чтобы предприниматель 
мог передать эту технологию за деньги 
какому-нибудь другому предпринимате-
лю. Описание должно быть максимально 
детальное, максимально продуманное. 
Это такой бизнес-бук, по которому любой 
предприниматель, у которого нет ника-
кого опыта в этом деле, мог спокойно ко-
пировать эту модель. К сожалению, эти 
вопросы у нас провисают, потому что опи-
сание бизнеса – одна из самых сложных 
процедур, и предпринимателю вообще 
трудно сначала понять свой бизнес, не то 
что описать, а потом передать его другому 
предпринимателю. Но наша ассоциация 
в этом помогает, есть подвижки в данном 
вопросе. При этом ключевое ядро любых 
франчайзинговых отношений – это фран-
чайзинговый пакет, куда входят и юри-
дические сопровождающие документы, и 
лицензия, то есть целый комплекс. 

- А само словосочетание «покупка 
франшизы» – что оно предполагает?

- В каждом случае по-разному. На-
пример, в ретейле во франшизу может 
входить и сам товар непосредственно, в 
фастфуде тоже какие-то дополнительные 
составляющие. Но чаще всего это покупка 
франчайзингового пакета – права на ис-
пользование бренда, покупка технологии  
и, конечно же, покупка дополнительных 
франчази-вещей.

- Мы можем назвать среднюю цену 
одного франчайзингового пакета?

- Если мы возьмем за пример амери-
канский рынок, то там франчайзинговые 
пакеты начинаются от $800, это совсем 
бюджетные варианты. Конечно же, я бы 
назвал их альтернативной франшизой. 
Но в целом, если мы берем казахстанский 
рынок, то от $10-20 тыс. и доходит до $150 
тыс., в зависимости от бренда, от слож-
ности технологий, от опыта компаний и 
многих других вещей. Иногда франчай-
зинговые платежи, цены выставляются 
абсолютно необоснованно. Купят за $300 
тыс. – купят, нет – так нет. То есть оценка 
бренда практически отсутствует.

- А есть франшизы, которые по ка-
ким-либо причинам невозможно при-
обрести вообще?

- Я не знаю таких, которые невозможно 
было бы приобрести. На то она и франши-
за. Если компания объявляет свою фран-
шизу, значит, она собирается продавать 
свой бренд, значит, нет никаких препят-
ствий для того, чтобы его купить. Конеч-
но, для казахстанского рынка очень слож-
но было в свое время привезти McDonalds, 
Starbucks, потому что о нашей стране не 
знали, было много технических момен-
тов, географических. Но наши предприни-
матели, как вы видите, добились успеха. 
Приход таких брендов существенно оздо-
равливает наш франчайзинговый рынок.

- В каких сферах у нас сохраняется 
большой франчайзинговый потенци-
ал?

- Это фастфуд в первую очередь. Вы ви-
дите на улицах такие бренды, как Burger 
King и другие такие же сети, которые ко-
пируют этот стиль, пытаются идти по 
этому направлению. Потом общепит, роз-
ница, бренды ведущих модельных автор-
ских домов, одежда, обувь, в общем-то это 
все стандартно, ничего особенного нет. 
Но сегодня уже интересны франшизы он-
лайн-проектов. Когда-то я в своей книге 
сомневался в том, что онлайн-проекты бу-
дут развиваться по франшизе, но сегодня 
опыт показывает, что в этой области есть 
большой потенциал для развития. Не та-
кой, конечно, как например, в реальном 
секторе, где есть четкие границы, есть 
разграничение территории и стран. Но 
тем не менее онлайн-проекты тоже раз-
виваются. Очень интересны сегодня про-
екты по детскому, дошкольному образо-
ванию. В США, Европе это сейчас хорошо 
развивающиеся сегменты и франшиз в 
этой области появляется очень много. По-
этому в Казахстан тоже проникают новые 
франшизы, которые направлены на вос-
питание детей.

Хотелось бы заметить, что есть еще 
один тренд, пока небольшой, – это эко-
тренд, органические продукты и так да-
лее. Я вижу, что именно развитие всего с 
приставкой «эко» будет хорошо развивать-
ся в ближайшее время, как и медицина – 
альтернативная, традиционная. Эти сек-
торы, я думаю, будут иметь большой рост 
в ближайшее время. 

- А как вы считаете, правильно ли 
в таком объеме заводить на наш ры-
нок иностранные бренды, ведь, на мой 
взгляд, они составляют очень серьез-
ную конкуренцию отечественным про-

изводственникам и таким образом ли-
шают их возможности развиваться? 

- Да, есть такая обеспокоенность. Каж-
дая страна должна защищать свой ры-
нок, это нормально. И наша ассоциация, 
в частности, работает над тем, чтобы не 
только заводить иностранные проекты, 
а больше развивать наши казахстанские 
франшизы. В частности, мы совместно с 
фондом «Даму» постоянно предоставля-
ем бесплатные площадки для выставле-
ния своей продукции нашим казахстан-
ским франшизам. На сегодняшний день 
сформировался целый пул хороших фран-
чайзинговых проектов. А если мы гово-
рим об иностранных – здесь бы я тоже не 
хотел демонизировать их, в частности, 
как демонизируют многие сегменты – 
лидеры франчайзингового рынка. Если 
приходит хороший иностранный бренд 
мирового уровня, казахстанцы тоже 
учатся. То есть по опыту многих стран я 
вижу, что приход хороших иностранных 
брендов оздоравливает, оживляет рынок 
и уровень наших казахстанских, наци-
ональных франшиз повышается, конку-
ренция увеличивается. И это хорошо. С 
другой стороны, нужно смотреть на то, 
чтобы не было тотального иностранного 
засилья иностранного франчайзинга у 
нас. Наши франчайзинговые бренды ни-
чуть не хуже, если только мы не говорим 
о брендах категории «А». Но в некоторых 
случаях покупают иностранные фран-
шизы, которые в принципе неизвестны, 
на маркетинг и продвижение этих брен-
дов требуется огромное количество де-
нег, при этом наши бренды, которые вы-
росли, тоже достойные. Если мы говорим 
о 495 франчайзинговых предприятиях, 
из них почти 90% – это иностранные. А 
казахстанских – не больше 10%. Как ви-
дите, пока у нас действительно засилье 
иностранных брендов. При этом брендов 
категории «А» из них не больше 5-7%, то 
есть остальные иностранные бренды су-
ществуют на рынке просто потому что 
иностранные. 

- Иностранные бренды, которые уже 
зашли на наш рынок, – в каких условиях 
они работают, может быть, у них есть 
даже где-то послабления, льготы в срав-
нении с отечественными производите-
лями? 

- В Казахстане нет таких законов, кото-
рые бы ограничивали присутствие ино-
странных брендов. Но, с другой стороны, 
инфляция и девальвация подстегивают 
развитие наших казахстанских брендов и 
иностранные теперь будет труднее завоз-
ить. Бренд, который создан, к примеру, на 
территории России или, предположим, 
Европы, где очень высокая плотность на-
селения, где большой рынок и где есть воз-
можность уже отработать эту технологию, 
он уже приходит готовый и конкуренто-
способный, в отличие от казахстанского. 
Конечно, в этом отношении – и в менталь-
ном, и в технологическом – у них преиму-
щество. Здесь нам нужно помогать нашим 
казахстанским франчайзерам и сегодня 
я вижу результат, когда отечественные 
франчайзеры выходят на тот же россий-
ский рынок и развиваются там достаточно 
успешно. То есть не надо бояться, не надо 
стесняться. Если есть хороший бренд, он 
будет востребован во всем мире.

- Вы затронули вопрос девальвации, 
как сильно падающий тенге сказался на 
бизнесе иностранных брендов?

- Я думаю, в скором времени немного 
усложнится работа тех франчайзинговых 
проектов, которые отчисляют роялти в 
долларах. Потому что, естественно, для 
них затратная часть увеличивается. Так-
же трудно будет привозить новые про-
екты, потому что иностранные бренды, 

опять же, учитывая девальвацию, будут 
дороже и не так конкурентоспособны, 
как местные. Поэтому сегодня есть шанс 
у наших предприятий для роста. Но в то 
же время сегодня основным конкурентом 
казахстанских франчайзеров являются не 
те компании, которые привозят долларо-
вые проекты, а российские, украинские, 
где тоже валюта свободная, поэтому они 
более конкурентоспособны. Я говорю о 
любом товаре, любом франчайзинговом 
проекте, который, например, популярен 
в России или тем более в Украине. Основ-
ная конкуренция возникает оттуда, а не из 
Европы. Здесь действительно сложный мо-
мент, есть вызовы, но все зависит от пред-
принимателя. 

- Сегодня в Казахстане работает за-
кон о франчайзинге. Как вы его оцени-
ваете? 

- Расскажу предысторию. Дело в том, 
что закон о франчайзинге есть не во всех 
странах. Например, в России до сих пор 
нет такого закона. Тем не менее это не ме-
шает франчайзингу там развиваться. США 
одни из первых создали такой закон. У нас 
он больше декларативный, на основе 45-й 
главы Гражданского кодекса, есть и про-
тиворечия в этом документе. В принципе, 
закон отвечает на такие вопросы, как «что 
такое франчайзинг?», «как он работает?» 
и все. Презентационный. А хотелось бы в 
законе прописать меры поддержки, защи-
ты, меры по регистрации, чтобы это было 
обязательно, о товарном знаке, интеллек-
туальной собственности. То есть много 
пунктов. А также в этом законе хотелось 
бы прописать меру по обязательному рас-
крытию информации для франчайзеров, 
потому что в Америке эта норма действу-
ет. Вообще унификационным институ-
том по закону о франчайзинге является 
международный институт частного права 
(УНИДРУА) в Италии, который в принци-
пе еще не подвергал экспертизе наш закон. 
Но мы уже видим, без экспертов, что мы 
могли бы поработать с этим документом и 
внести некоторые нормативы. Я надеюсь, 
что очень скоро мы это сделаем. В принци-
пе, все права предпринимателей защища-
ются в рамках других законов: есть закон 
о товарных знаках, об авторском праве, в 
конце концов Гражданский кодекс. То есть 
много законов, где права предпринимате-
ля так или иначе описываются в правовом 
поле. Но есть и некоторые противоречия, 
конечно, не настолько критические, чтобы 
они могли мешать развитию франчайзин-
га в нашей стране. 

- Возвращаясь к разговору об от-
ечественных брендах, по данным NPP 
Consulting, пять лет назад самыми до-
рогими брендами в нашей стране стали 
«Пиво Карагандинское», «Рахат», здесь 
также присутствует бренд «Арзан». Есть 
информация о стоимости данных брен-
дов?

- Я читал информацию на Ranking.kz, 
там был самый дорогой бренд – «Рахат», 
что-то около $80 млн, но я могу ошибать-
ся. В принципе такой бренд и стоит не-
сколько десятков миллионов долларов. 
Но здесь надо заметить, что я не согласен 
с определением «бренд». Что такое бренд? 
Это нематериальная составляющая. Са-
мый дорогой бренд в мире с нематериаль-
ной составляющей – это Coca Cola. То есть 
это сам сугубо бренд. Стоит он что-то око-
ло $67 млрд. Исследует его очень серьез-
ный международный институт Interbrand 
и там составляющая – не заводы Coca Cola, 
а именно сам бренд, 94% этого бизнеса 
составляет имя. Я уверен, что если сей-
час вычленить бренд Apple или Microsoft, 
то нематериальная составляющая будет 
также высокая. Если мы говорим о бренде 
«Рахат», то $80 млн – это факт продажи за-
вода. Но кто оценивал сам бренд? Кто выч-
ленял нематериальную составляющую? 
Сколько бренд будет стоить без завода, без 
инфраструктуры? Никто у нас это не оце-
нивал, потому что оценивать сам бренд 
очень сложно. Легче всего со всеми акти-
вами посчитать и потом добавить эмоци-
ональное восприятие от бренда. Поэтому 
я боюсь, что у нас нет брендов свыше мил-
лиона долларов. 

- Расскажите, какие иностранные 
бренды готовятся зайти на казахстан-
ский рынок в ближайшее время?

- Официально сегодня, вы знаете, уже 
подтвердил McDonalds, уже должны от-
крыться. Я сам жду Subway, H&M, жду 
также ряд европейских, американских 
брендов, но все зависит от состояния на-
шей экономики. Я бы также хотел заме-
тить, что в большинстве своем иностран-
ные крупные бренды сегодня заходят к 
нам через третьи страны. Американские 
бренды чаще всего заходят через Россию 
или Турцию. Мы становимся страной суб-
франшизы. То есть эти страны изначаль-
но продают права на наше государство 
какой-то третьей стороне и в результате 
мы получаем франчайзинг через третьи 
руки. Поэтому трудно сказать, смогут ли 
наши предприниматели напрямую дого-
вориться. К сожалению, это такой факт, 
о котором я говорю уже давно. Мы не го-
товы были к франчайзингу в конце 90-х 
годов, а в это время наши влиятельные со-
седи уже давно купили права на всю тер-
риторию. То есть это такие юридические 
моменты, которые, к сожалению, есть. Це-
почка такая, что получается, где-то 80% 
иностранных проектов у нас построено на 
субфраншизах.

Что ждать от рекламы в 2016 году
Пять трендов, которые повлияют на медиарынок

Бекнур Кисиков: «Среди отечественных 
брендов нет франшизы дороже 
миллиона долларов»

Ольга Фоминских

Маркетинговые кампании зарубеж-
ных банков отличаются не только 
креативным наполнением, но и 

провокационным содержанием. Достаточ-
но вспомнить серию роликов норвежского 
банка DnB Nor с участием оскароносного 
Джорджа Клуни о свадебном путешествии 
и первой брачной ночи. Рекламная кампа-
ния прошла под слоганом «Кому-то в жиз-
ни везет, а кому-то не помешает отложить 
немного денег». Рекламщики с аплодис-
ментами восприняли ее: нетривиально, 
неожиданно и со смыслом.

Казахстанским банкам все же боль-
ше свойственны строгость и небольшой 
пафос, поскольку сама индустрия доста-
точно консервативная и не может себе 
позволить чрезмерно провокационного 
маркетинга. Именно поэтому отечествен-
ные банкиры предпочитают актеров и ка-
захстанских звезд спорта. Вообще же это 
дело недешевое, рискованное, но вполне 
полезное. Условия таких сделок не раскры-
ваются, но если в них принимает участие 
звезда мирового масштаба, можете быть 
уверены, речь идет о нескольких миллио-
нах долларов. Риск заключается в том, что 
сегодня это кумир, а завтра – неудачная 
роль или скандальная закулисная жизнь. 
Вспомнить тот же конфуз с российским 
гражданином и звездой ролика одного 
из наших банков Жераром Депардье. О 
пользе селебрити в рекламе рассуждали 
казахстанские банковские и независимые 
рекламщики. 

Спорт – наше все
В любом случае при выборе персоны для 
рекламы банки как минимум должны ори-
ентироваться на три основных принципа: 
во-первых, персона должна быть макси-
мально узнаваемой в своей целевой ауди-
тории. Во-вторых, обладать репутацион-
ными качествами, не противоречащими 
целям рекламной кампании. В-третьих, 
иметь авторитет для воздействия на ау-
диторию. В связи с этим спортсмены вы-
глядят вполне логично, именно они зани-
мают лидирующее место на билбордах, в 
роликах наших банков. Из наиболее запо-
минающихся: Денис Тен, Серик Сапиев, 
Хорхе Лоренцо, Геннадий Головкин, фут-
больный клуб «Арсенал». Были, правда, 
в банковской рекламе и актеры – Жерар 
Депардье, Антонио Бандерас и Иван Охло-
быстин. 

Почему казахстанские банкиры вы-
бирают лицами своих организаций спор-
тсменов? 

«Спорт – это та сфера человеческой 
жизнедеятельности, интерес к которой с 
каждым годом лишь растет. Сегодня спорт 
и все, что с ним связано, – это большой 
бизнес, постоянный источник инфопово-
дов для обсуждения в СМИ и интернете», 

– рассказала нам Аида Татаева, генераль-
ный директор телекомпании «ОҢ ТВ». 

Сагинбек Шункеев, директор департа-
мента маркетинга и PR Народного банка, 
также считает, что спорт и здоровый образ 
жизни всегда были хорошим инструмен-
том в практически любой маркетинговой 
кампании. По его словам, тренд использо-
вания спортсменов в банковской рекламе 
появился после блестящего выступления 
наших спортсменов на Олимпийских 
играх в 2012 году. 

Это вам не ЦА?!
Важна в рекламе и узнаваемость самого 
героя среди целевой аудитории. В России, 
например, реклама банка с шоуменом 
Сергеем Светлаковым вызвала больший 
интерес, нежели с брутальным Брюсом 
Уиллисом. Рекламщики списали это на то, 
что у россиян уверенность в силе Крепко-
го Орешка есть, а вот в его щедрости – нет.

Если оценивать казахстанский опыт, 
по словам Аиды Татаевой, в случае, когда 
банк сотрудничал с командой «Арсенал» – 
это все-таки узкотаргетированная рекла-
ма, поскольку поклонников лондонского 
клуба у нас не так много. «Другое дело 
– вовлечение банком в свою рекламную 
активность боксера Геннадия Головкина. 
Геннадий – поистине народный герой, его 
имя знает каждый казахстанец. Справед-
ливости ради нужно сказать, что данное 
сотрудничество нельзя назвать новым, 
поскольку болельщики, телезрители, да 
любые потребители новостей привыкли 
видеть символику банка на экипировке 
спортсмена и его команды, в антураже 
ринга. То же самое можно сказать об уча-
стии в рекламе другого банка целого ряда 
звезд нашего спорта – велогонщика Алек-
сандра Винокурова, фигуриста Дениса 
Тена, альпиниста Максута Жумаева...», – 
пояснила Аида Татаева.

Правильные ассоциации
«Мое мнение: образ селебрити может по-
мочь в продвижении бренда. При этом в 
таком подходе есть свои риски – прямая за-
висимость от имиджа и репутации извест-
ных людей: селебрити-победитель или 
селебрити-благодетель несет позитивный 
шлейф для компании, и наоборот», – пред-
упреждает Асель Дурбаева, начальник от-
дела по рекламе и PR Банка ЦентрКредит. 

Юрий Дорохов, директор агентства 
«Инсайт Медиа», уверен, что, привлекая 
медийную, «раскрученную» и мелькаю-
щую в новостях и социальных сетях пер-
сону, бренд удваивает, утраивает частоту 
напоминаний, даже если он напрямую не 
упоминается. Тут, конечно, важно, чтобы 
такая ассоциативная связь сформирова-
лась. «Для этого требуется рекламная кам-
пания масштабная, продолжительная и, 
желательно, эксклюзивная. Если сегодня 
известный спортсмен рекламирует банк, 

завтра – сотовые телефоны, а послезавтра 
– крем от бритья (а то и другой банк), ас-
социативные связи получатся комплекс-
ными, сложными и, как следствие, не 
слишком эффективными. Я думаю, при-
влечение известных спортсменов (и вооб-
ще селебритиз) к рекламным кампаниям 
имеет смысл, если сотрудничество пла-
нируется долговременное (два года и бо-
лее) и рекламодатель готов использовать 
свое новое официальное лицо в различ-
ных форматах (билборды, телереклама, 
баннеры и др.), а сам спортсмен не будет в 
это время рекламировать другие бренды, 
даже не являющиеся конкурентными», – 
полагает Юрий Дорохов. 

Амбиции и продажи
Между тем мировые компании активно 
привлекают селебритиз в Instagram. Рос-
сийское коммуникационное агентство 
«Спайс Медиа» считает этот способ наи-
более эффективным в последнее время. 
Сотрудники агентства даже подсчитали 
гонорар от таких пиар-постов звезд. «Одна 
из самых дорогих рекламных площадок 
нашего шоу-бизнеса – это аккаунт Ксении 
Собчак. По некоторым данным, один стан-
дартный пост рекламного характера здесь 
стоит около 250 тыс. рублей (1,2 млн тен-
ге). Но все зависит от «товара». Например, 
за рекламирование ювелирных бутиков 
сумма может достигнуть $35 тыс.», – от-

мечает агентство. Интересно, во сколько 
бы обошлась реклама в аккаунте Ксюши 
в офисе одного из наших казахстанских 
банков? Хотя скупиться на рекламу со 
звездой все же не стоит, считают эксперты. 

«На пике популярности знаменитостей 
их участие в рекламной кампании может 
усилить узнаваемость бренда банка. Ка-
ким должен быть «выхлоп», определяет в 
конечном счете заказчик – к примеру, он 
ставит цель сделать бренд более популяр-
ным или увеличить продажи своих про-
дуктов, а, может, и то, и другое», – подчер-
кнула Асель Дурбаева. 

Аида Татаева считает, что такое со-
трудничество приносит реальные плоды. 
Если же говорить об эффективности лю-
бой рекламной акции, по ее словам, это 
можно оценить в конкретных показате-
лях, для этого существуют инструменты 
маркетинга. «При этом следует отметить, 
что на окончательное решение о покупке 
влияют конкурентность продукта среди 
подобных на рынке, уровень сервиса, кли-
ентоориентированности специалистов по 
продажам», – подытожила генеральный 
директор телекомпании «ОҢ ТВ».

Сагинбек Шункеев отметил, что «вы-
хлоп» таких акций необходимо оценивать 
по тому, какую сумму депозитов привлек-
ли при понесенных расходах на производ-
ство и прокрутку ролика. «Однако тут так-
же надо смотреть и с точки зрения brand 
awareness – знание о марке и лояльность 
– как участие спортсмена повлияло на эти 
показатели, которые затем, соответствен-
но, опосредовано влияют на решение по-
требителя при выборе банка. Это можно 
узнать с помощью опроса потенциальных 
и текущих клиентов», – отметил глава де-
партамента маркетинга и PR Народного 
банка Казахстана.

Неспортивный интерес
Феномен Головкина, Тена и Сапиева в банковской рекламе
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МСБ Алматы 
помогут с 
госзакупками

В Алматы создана комиссия по вопросам 
местного содержания в государственных за-
купках. Первое заседание комиссии было 
посвящено решению проблем участия отече-
ственных товаропроизводителей (ОТП) в сфе-
ре здравоохранения. В мероприятии приняли 
участие управление здравоохранения и его 
подведомственные учреждения как главный 
оператор госзакупок и алматинский бизнес. 
Стороны обсудили проблемы участия частных 
медклиник, а также отечественных товаро-
производителей в госзакупках, транспарент-
ность проведения госзакупок, планы на 2016 
год. Участникам встречи сообщили, что при 
управздраве создан рабочий орган по вопро-
сам ГЧП, инновационного и антикризисного 
развития. Его деятельность будет направлена 
и на рост казсодержания при закупе товаров, 
работ и услуг. По итогам встречи комиссией 
будут разработаны конкретные механизмы 
по максимальному привлечению ОТП в гос-
закупках в сфере здравоохранения. До конца 
первого полугодия комиссия проведет анало-
гичные заседания по вопросам государствен-
ных закупок в сфере строительства, энергети-
ки, образования и др. (Акимат Алматы)

Мебельщиков 
проверят по 
госстандарту

Завозить из зарубежья мебель и реали-
зовывать ее под знаком «Сделано в Казахста-
не» отечественным мебельщикам больше не 
удастся. Ассоциация мебельной и деревообра-
батывающей промышленности, аккредито-
ванная в Национальной палате предприни-
мателей «Атамекен», добилась участия своих 
специалистов-экспертов в аудитах мебельных 
производств на предмет соответствия стату-
су отечественного товаропроизводителя для 
участия в конкурсах и субподрядных работах. 
Об этом сообщил вице-президент профильной 
ассоциации Игорь Проценко. По словам экс-
перта, данная мера позволит качественно очи-
стить рынок отечественных производителей 
от недобросовестных конкурентов. «Конку-
ренция – это всегда хорошо, я считаю. Помога-
ет поддерживать себя и предприятие в тонусе. 
При условии, что она носит здоровый харак-
тер. В 2014 году статусом ОТП (отечественного 
товаропроизводителя – ред.), а вместе с ним и 
сертификатом СТ-КЗ, подтверждающим долю 
местного содержания в продукте, обладали 
2500 «предприятий»! Вот и получается, что 
пока основной конкурент – не импортная про-
дукция, а местная фирма, «купившая» статус 
отечественного производителя и спокойно 
импортирующая мебель из тех же России и 
Китая, обладающая определенным адмресур-
сом для получения подрядов и пользующаяся 
всеми льготами для местного производителя, 
которые у нас закреплены на законодательном 
уровне», – рассказал Игорь Проценко. (Соб.
инф.)

Из Нацфонда 
выделили 30 млрд 
на транспортные 
проекты 

На три проекта в рамках строительства 
транспортно-логистической инфраструктуры 
страны, таких как паромный комплекс в порту 
Курык, железнодорожная линия Боржакты – 
Ерсай в Мангистауской области, а также вторые 
пути на стратегическом участке Шу – Алматы в 
2015 году было выделено 30 млрд тенге. Все они 
были на 100% освоены в контексте реализации 
государственной программы «Нурлы жол». На 
всех названных объектах уже начаты работы, 
завершение которых позволит замкнуть сеть 
железных дорог, построенных в предыдущие 
годы. Об этом в ходе брифинга в Астане заявил 
заместитель председателя комитета транспор-
та Министерства по инвестициям и развитию 
(МИР) РК Дмитрий Потлов. По его словам, по 
программе «Нурлы жол – развитие транспорт-
ного потенциала» в Казахстане сейчас реализу-
ется три масштабных проекта. Первый проект 
– это паромный комплекс объектов в западном 
регионе – в порту Курык Мангистауской об-
ласти. Вторым проектом, который является 
логичным продолжением паромного объекта 
Курык, является строительство железнодорож-
ной линии Боржакты – Ерсай. (Соб.инф.)

В РК построят 
птицефабрику  
за 39 млрд тенге

В Буландынском районе Акмолинской об-
ласти строится самая крупная птицефабрика в 
Казахстане. «Макинская птицефабрика» будет 
производить 60 тыс. тонн мяса в живом весе в 
год, а реализация проекта будет проводиться с 
2015 по 2019 год. Общая стоимость объекта со-
ставит почти 39,2 млрд. тенге. Открытие птице-
фабрики позволит создать около тысячи рабо-
чих мест и улучшить энерго- и водоснабжение 
Буландынского района. Проект по программе 
ФИИР вошел в региональную Карту индустри-
ализации. Кроме того, планируется включение 
проекта в первое направление программы «До-
рожная карта бизнеса-2020». Строительство 
будет осуществляться в две очереди. Ввод в экс-
плуатацию первой очереди (30 000 тонн в жи-
вом весе в год) запланирован на октябрь 2017 
года. Ввод в эксплуатацию второй очереди (60 
000 тонн в живом весе в год) запланирован на 
июнь 2019 года. Первая очередь предполагает 
строительство инкубатора мощностью 49,5 
млн инкубационного яйца в год, 8 площадок 
по выращиванию бройлеров с 6 птичниками 
на каждой, завода по переработке птицы, от-
деления по переработке отходов, площадки 
компостирования помета и хозяйственной 
площадки, приобретение технологического 
оборудования. Вторая очередь включает в себя 
строительство 48 птичников и приобретение 
дополнительного оборудования для инкубато-
ра, птичников и завода по переработке птицы. 
(Акимат Акмолинской области)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

// мнение // ракурс

Volkswagen 
выпустит 
самый дешевый 
электрокар 

Компания Volkswagen приступила к раз-
работке самого дешевого электрокара в мире, 
сообщает Motoring. Автомобиль составит кон-
куренцию Chevrolet Bolt. Премьера новинки 
может состояться в 2018 году. Автомобиль по-
строят на платформе MEB. Машина получит 
новую технологию электропитания, благода-
ря чему запас хода составит около 300 киломе-
тров. Электрокар получит ряд технологий Golf 
восьмого поколения. Как отмечается в плане 
компании, который составлялся генеральным 
директором Гербертом Диссом, новый автомо-
биль позволит улучшить имидж бренда после 
дизельного скандала и привлечь клиентов в 
перспективных сегментах. Ранее стало извест-
но, что компания Volkswagen планирует раз-
работать серийную версию концепта электри-
ческого микроавтобуса Budd-e. Производство 
автомобиля будет запущено в 2020 году. Запа-
са батареи должно хватить на 600 км, причем 
зарядить аккумулятор на 80% можно всего 
за полчаса. Budd-e лишен не только боковых 
зеркал (их роль, как и у других высокотехноло-
гичных концептов, играют видеокамеры), но 
и дверных ручек. Дверь открывается взмахом 
руки, остальными функциями машины также 
можно управлять при помощи жестов и голо-
совых команд. (autonews.ru)

Куда идут 
инвестиции?

В 2015 году в основной капитал казах-
станских предприятий было вложено более 
7 трлн тенге. Рост к 2014 году составил 6,8%. 
Традиционно по этому показателю лидирует 
горнодобывающая промышленность. Причем 
за год ее доля в общем объеме капвложений 
в РК увеличилась с 30,3% до 32,6% (2,3 трлн 
тенге). Второе место сохраняет за собой сфера 
транспорта и складирования. Однако ее доля 
сократилась с 18,3% до 16,6% (1,2 трлн тенге). 
На третье место вышли операции с недвижи-
мостью, потеснив с этой позиции обрабаты-
вающую промышленность. В девелоперские 
проекты за год было вложено более 800 млрд 
тенге. Доля отрасли в республиканском порт-
феле инвестиций выросла с 10,2% до 11,4%. 
Приоритетный с точки зрения диверсифи-
кации сектор экономики – обрабатывающая 
промышленность – хотя и выбыл из топ-3, но 
сохранил долю в общем портфеле в размере 
11%, показав рост капвложений за год на 7,2%. 
В структуре инвестиций в горнодобывающую 
промышленность увеличились вложения в 
нефтегазовые компании (на 18%, до 1,65 трлн 
тенге) и предприятия по добыче металличе-
ских руд (на 40%, до 385 млрд тенге). Вместе с 
тем капитальные затраты на развитие техни-
ческого обслуживания сектора сократились 
почти на 30% (до 187 млрд тенге). В обраба-
тывающей промышленности наиболее капи-
талоемким сектором остается металлургия, 
на которую в 2015 году пришлось 42% (300 
млрд тенге) всех инвестиций в отрасль. Но, 
поскольку за год капвложения в металлурги-
ческие предприятия сократились на 1%, доля 
сектора в отраслевом портфеле снизилась с 
47% до 42%. Зато инвестиции в нефтеперера-
ботку выросли в 2,4 раза (до 145 млрд тенге), а 
ее доля увеличилась с 9% до 20%. (ranking.kz)

Toshiba ожидает 
рекордный годовой 
убыток 

Японская Toshiba Corp. в текущем финансо-
вом году ожидает получения рекордного убыт-
ка за свою 140-летнюю историю из-за списания 
стоимости ряда подразделений. Согласно про-
гнозу компании, ее чистый убыток по итогам 
фингода, завершающегося 31 марта, составит 
710 млрд иен ($6 млрд) против ожидавшихся 
в декабре 550 млрд иен. Прогноз операцион-
ного убытка также был ухудшен – до 430 млрд 
иен с 340 млрд иен. При этом оценка выручки 
была оставлена без изменения – 6,2 трлн иен. 
Средний прогноз опрошенных FactSet экспер-
тов составляет для чистого убытка 452,5 млрд 
иен, для операционного убытка – 286,1 млрд 
иен и для выручки – 6,23 трлн иен. Чистый 
убыток Toshiba по итогам прошлого фингода 
равнялся 37,87 млрд иен. В 2015 году компания 
объявила о планах реформирования, которые 
включают сокращение около 10 тыс. рабочих 
мест и продажу убыточного бизнеса, включая 
производство персональных компьютеров и 
бытовой электроники. В третьем финквартале 
(октябрь-декабрь 2015 года) Toshiba получила 
чистый убыток в размере 516,7 млрд иен, опе-
рационный убыток – 129 млрд иен и выручку – 
1,449 трлн иен. За сопоставимый период годом 
ранее была зафиксирована чистая прибыль 
в размере 54,6 млрд иен, операционная при-
быль – 63,9 млрд иен и выручка – 1,61 трлн иен. 
(«Интерфакс-Казахстан»)

Главные 
энергоносители 
будущего

Возобновляемые энергоносители и природ-
ный газ станут главными двигателями мировой 
энергетики в ближайшие 20 лет. Это произой-
дет благодаря усовершенствованию техноло-
гий и снижению издержек, а также реализации 
программы сдерживания изменений климата, 
пишет главный экономист ВР Спенсер Дейл в 
статье для Financial Times. Перспективы нефти 
Спенсер Дейл считает менее однозначными, 
но спрос на нее, по мнению эксперта, будет га-
рантирован вероятным двукратным увеличе-
нием мирового автопарка в следующие 20 лет. 
Сильнее всего сократится спрос на уголь, пола-
гает экономист, так как Китай, являющийся его 
главным потребителем, переориентируется на 
схему роста, в меньшей степени завязанную на 
углеродные энергоносители. Дейл отмечает, что 
сокращение потребления угля будет идти в тес-
ной связке со снижением выбросов парниковых 
газов, основанном на повышении энергоэффек-
тивности и переходе на топливо с низким содер-
жанием углерода.  (РБК)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

Роман Райфельд

Государство всерьез занялось 
сферой образования. 
Возможно, потому, что 

в текущей экономической 
ситуации как нельзя более 
остро нужны молодые кадры, 
обученные мыслить по-новому. 
Три руководителя ведущих и 
абсолютно разных вузов страны 
рассказали «Капитал.kz» о том, 
каким видят высшее образование 
в будущем и как решают 
проблемы сегодня

Что происходило в ведущих высших 
учебных заведениях в последнее время? 
Скандал c приемом недостроенного обще-
жития в КазНМУ, продолжившийся за-
явлением Айкана Аканова о том, что он в 
скором времени покинет ректорский пост, 
так как уже достиг пенсионного возрас-
та… Слияние КБТУ и КазНТУ им. Сатпаева 
в единый Казахский национальный иссле-
довательский технический университет 
(КазНИТУ)… Открытие медицинского фа-
культета в КазНУ им. аль-Фараби… Визит 
группы парламентариев и экспертов по 
образованию во главе с вице-премьером 
Даригой Назарбаевой в ведущие учебные 
заведения… 

Асылбек Кожахметов: «Если из 100% 
студентов 10% будут предпринимателя-
ми – это мечта»

По словам президента Almaty 
Management University (AlmaU, ранее 
МАБ) Асылбека Кожахметова, за 27 лет 
существования вуза такая группа экспер-
тов от образования во главе с вице-пре-
мьером посетила университет впервые. 
«Мы рады, что разговор был очень кон-
структивным, что наши предложения к 
госпрограмме по развитию образования 
в республике на 2016-2019 годы были ус-
лышаны, – сказал он. – Наши взгляды в 
плане образовательных реформ должны 
быть связаны с тем, куда идет мир, а не с 
тем, где мы находимся. Подход от достиг-
нутого – неправильный, ущербный. Нуж-
но двигаться от целей. А цель одна – чтобы 
Казахстан оказался в тридцатке развитых 
стран. А если так, то и образование долж-
но быть, как минимум, в «сороковке». Но 
тогда возникает вопрос о международных 
требованиях, аккредитациях, рейтингах, 
соответствии общепринятым мировым 
критериям. Ну вот, скажем, соотношение 
преподавателей к студентам в мире 1:20, 
и оно обеспечивает необходимое качество 
на выходе. Наше предложение для Казах-
стана – 1:16».

Руководитель AlmaU разрушает и еще 
один миф: «Говорят, что у нас слишком 
много студентов и много вузов. Но это ис-
каженная статистика, к ней приходят, по-
тому что все учебные заведения – и много-
профильные, и узкоспециализированные 
– сводят в единый список, что неверно. На 
самом деле, если в этом списке оставить 
только классические вузы, как это делает-
ся на Западе, то мы увидим, что в Казах-
стане совсем не много вузов и людей с выс-
шим образованием».

Какие идеи активно продвигает пре-
зидент университета, как войти в список 
200 лучших бизнес-школ мира к 2020 
году? Вот лишь некоторые. Автономия 
вузов («Нет автономии – нет качествен-
ного образования»), деление вузов на 
три группы: первая группа – 10-15 вузов, 
способных конкурировать на междуна-
родном уровне; вторая – 20 вузов, конку-
рентоспособных на внутреннем рынке; 
и третья группа — все остальные вузы. 
Ежегодно должны подводиться итоги, а 
в соответствии с ними происходить дви-
жение вузов по группам. Тогда, по мне-
нию нашего собеседника, на рынке об-
разования будет создана конкурентная 
среда. Кроме этого, вовлечение бизнеса 
в образовательный процесс и создание в 
стране университетов нового типа – пред-
принимательских. «В XXI веке не трудоу-
страиваемость выпускников нужно при-
нимать во внимание, а количество тех, 
кто открывает свое дело или продолжает 
обучение. Конечно, далеко не каждый 
может стать предпринимателем, но надо 
попробовать. В Кремниевой долине, если 
ты до 30 лет даже не попробовал открыть 
свое дело, тебя называют чудаком: ты дол-

жен попробовать, даже если разоришься. 
У нас же, если попробовал и проиграл, ты 
лузер. Если из 100% студентов 10% будут 
предпринимателями – это просто мечта. 
Чтобы это случилось, они должны уже с 
1-2 курса изучать предпринимательское 
дело. К 4 курсу выкристаллизовывается 
тот процент выпускников, который после 
выпуска откроет свое дело и еще обеспе-
чит рабочими местами своих друзей», – 
говорит Асылбек Кожахметов.

Еще одна идея — развитие междисци-
плинарных подходов, креативности, ини-
циативы и социальной ответственности. 
Ректор также выступает за искоренение 
иждивенческого отношения к образова-
нию со стороны родителей. Высказался он 
и по поводу аккредитаций и рейтингов. 
«Хорошо, что аккредитации и рейтинги 
внутри страны начали работать, пусть 
даже в их методологиях есть много спор-
ных моментов, связанных с аффилирован-
ностью, лоббированием, иногда и просто 
с некомпетентностью, – считает Асылбек 
Кожахметов. – Но государство планирует 
использовать создаваемую систему для 
распределения грантов, для определения, 
кого поддерживать и т.д. Следовательно, 
нужно эти системы совершенствовать, что-
бы они давали реальную оценку качества 
образования в вузах. Возможно, необходи-
мо создать несколько аккредитационных 
органов. То есть, кроме существующих, 
ориентированных на многопрофиль-
ные, классические вузы аккредитаций, 
должны быть еще и, к примеру, по бизнес-
школам, по медицинским, техническим, 
творческим вузам. Нельзя сравнивать раз-
нопрофильные вузы. Что до зарубежных 
аккредитационных организаций, то тут 
важно смотреть и выбирать, чтобы внести 

в существующий в МОН Казахстана реестр 
престижные, солидные аккредитующие 
организации, которые имеют вес в мире. 
Скажем, американская AACSB не придет 
сама к нам в страну, она прямо заявила: на 
карте бизнес-образования мира мы обой-
демся без Казахстана. А вот «левые» орга-
низации – те, которые захотят самоутвер-
диться, доказать, что в мире к ним кто-то 
прислушивается, те придут и будут про-
сить: выберите нас. В реестре МОН сейчас 
нет самых престижных аккредитацион-
ных организаций в сфере бизнес-образова-
ния – AMBA, AACSB и EQUIS, хотя именно 
они являются визитной карточкой любого 
западного бизнес-вуза».

Ринат Искаков: «Высшее образова-
ние стало конвейером по штампованию 
дипломов»

Одним из передовых вузов в Казахстане 
был когда-то Политехнический, или КазН-
ТУ им. Сатпаева, поставляющий стране 
профессиональные кадры уже более 80 
лет. Что он представляет собой сегодня, 
можно судить по тем преобразованиям, 
которые уже осуществляет недавно на-
значенный проректор КазНИТУ по науч-
ной работе Ринат Искаков, являвшийся до 
января этого года деканом Школы хими-
ческой инженерии КБТУ. Одна из самых 
главных задач менеджера сегодня – это 
сокращение административного персона-
ла. Уже сейчас ему удалось снизить число 
проректоров с 8 до 3. Далее – улучшение 
электронной инфраструктуры. 

«Все бизнес-процессы мы будем пере-
водить в электронную форму. По плану 
студентов мы только анализируем ин-
формацию, но точно могу сказать, что мы 
поднимем планку. И если ранее сюда при-
нимали с 70 баллами ЕНТ, то мы повысим 

порог до 75-80», – рассказывает Ринат Ис-
каков.

В университете существует несколько 
прекрасных образовательных программ, 
имеющих хорошую базу учебно-трениро-
вочных комплексов, — «Электроэнерге-
тика» или «Автоматизация управления», 
например. Приятно и удивительно было 
узнать, что в университете отныне будут 
уделять больше внимания собственно 
студентам. Перестраиваются некоторые 
помещения вуза, расширится зона Wi-Fi, 
для активного и комфортного общения 
учащихся будет задействован атриум во 
внутреннем дворе, не использовавшийся 
многие годы. Беседуя с новым проректо-
ром по науке, понимаешь, что это и мно-
гое другое ему действительно удастся. Он 
участвовал в становлении двух успешных 
образовательных программ, идущих в 
КБТУ с участием голландского и британ-
ского университетов. И, по его мнению, 
программы «Морская техника и техно-
логия» и «Химическая инженерия» по 
уровню даже выше программ Nazarbayev 
University. 

Какие же приоритетные направления 
для реформы видит один из руководите-
лей технического университета? «Сейчас 
рынок меняется весьма резко, и узкона-
правленно выпускать специалистов мы не 
имеем права. Мы должны дать студенту за 
те же деньги несколько профессиональ-
ных навыков. Выпускники этого года по 
специальности «Нефтегазовое дело» – их 
исключительно учили или разведке, или 
добыче, или эксплуатации – это узко. В на-
стоящее время все эти специальности не 
востребованы, поскольку себестоимость 
добычи нефти практически приблизилась 
к ее рыночной цене. Поэтому этих ребят на 

работу брать никто не будет. Если бы им 
давали более расширенные навыки, на-
пример, переработки – другое дело. Если 
мы будем давать гибкие навыки, наши вы-
пускники легко найдут себя на рынке», – 
говорит он.

Серьезную нехватку специалистов 
среднего технического образования, кото-
рая ощущается все острее с каждым годом, 
Ринат Искаков также связывает именно 
с тем, что в Казахстане считается, что все 
должны идти в вузы. «Высшее образова-
ние стало эдаким конвейером по штампо-
ванию дипломов. Оно должно быть эли-
тарным – только для самых умных. Не все 
должны получать высшее образование. Не 
хочешь идти в вуз – не сдавай ЕНТ, иди в 
училище, колледж», – считает он. На сво-
ем локальном уровне проректор готов 
повышать академические стандарты в 
КазНИТУ. Среди вопросов, которые, по его 
мнению, можно и стоит решить, – сокра-
щение общего числа госгрантов с одно-
временным увеличением суммы каждого 
гранта, в том числе и его стипендиальной 
части, чтобы студент не чувствовал себя 
стесненным, получая 20 тыс. тенге в ме-
сяц. «Тогда и вузы будут с радостью такого 
студента холить и лелеять. Те, кто придет 
сюда 1 сентября, будут учиться по акаде-
мической программе, которая им даст на-
выки для рынка. Это будет принципиаль-
ный переход для КазНИТУ: мы прощаемся 
с прошлыми войнами и смотрим вперед», 
– делится стратегическими планами Ри-
нат Маратович.

Оценивая реформы в образовании, он 
высказался в том плане, что они идут мед-
леннее, то ли из-за чрезмерной забюро-
кратизированности процесса, то ли из-за 
того, что затрагивают интересы большой 
прослойки преподавателей: «А подготовка 

специалистов как шла, так и идет непро-
фессионально. Я анализировал академи-
ческие программы и понял, что до трети 
дисциплин у наших технарей были соци-
альными – социология, религиоведение, 
политология. Зачем? Мы доводим до ми-
нистерства эти и другие мысли, но ничего 
не происходит. Это такая махина, и я не 
знаю, как она двигается. Хотя я лично го-
тов содействовать реформам: если кому-то 
нужен мой профессиональный совет, всег-
да пожалуйста!»

Жания Аубакирова: «Реформа казах-
станского образования приносит свои 
плоды»

Проведенные недавно исследования 
утверждают, что уровень экономического 
развития страны непосредственно связан 
с уровнем развития в ней творческого об-
разования. А у нас за годы независимости 
появилась масса негосударственных выс-
ших учебных заведений по гражданским 
специальностям, но не образовалось ни 
одного творческого. Это значит, что объ-
ективно творческое образование – от-
ветственность государства; подготовка 
специалистов здесь невозможна на ком-
мерчески выгодной основе, творческие 
люди – продукт социальный. Что до ори-
ентира в образовательных реформах на 
Европу, то если коротко оценить, как про-
ходит наше присоединение к Болонскому 
процессу, то точнее, чем фразой «хотели 
как лучше, а получается, как всегда», его 
не опишешь. Но в целом прогресс не оста-
новить. 

Руководитель Казахской националь-
ной консерватории им. Курмангазы счи-
тает, что те позитивные изменения, что 
произошли в ее вузе, к Болонскому про-
цессу отношения не имеют: «Здесь сыгра-
ли роль наша внутренняя активность и 
увеличение финансирования со стороны 
государства и спонсоров». Как рассказала 
ректор, за последнее десятилетие «консер-
ватория из полумаргинального учебного 
заведения, выпускающего неуверенных 
в собственном будущем деятелей музы-
кальной культуры, превратилась в со-
временный культурно-образовательный 
холдинг, имеющий собственные концер-
тирующие коллективы, действующую 
филармонию со своей инфраструктурой 
рекламы и менеджмента». Причем биле-
ты на концерты исполнителей отлично 
раскупаются, как это было, к примеру, с 
программой, представленной во Дворце 
республики в Алматы в честь 70-летия 
учебного заведения. Экспериментальная 
школа искусств, Radio Classic и многие 
другие проекты – то, чем образовательное 
учреждение может по праву гордиться. 
Разумеется, осуществить все эти проекты 
консерватория смогла с помощью государ-
ства и спонсоров, но в целом в отличие от 
своих коллег из «делового» и технического 
сегментов образования Жания Яхияевна 
считает, что «реформа казахстанского об-
разования приносит свои плоды», однако 
добавляет: «Но сегодняшний ее этап дол-
жен характеризоваться движением куль-
туры и образования в ногу с промышлен-
но-финансовой модернизацией, новыми 
технологиями и экономическим ростом. 
И это становится особенно актуальным, 
если принять во внимание тот факт, что 
поток абитуриентов в творческие вузы в 
последние годы серьезно увеличился. По-
рядка 30-40% наших студентов и препо-
давателей активно гастролирует в стране 
и за рубежом, что усложняет образова-
тельный процесс. Но есть и плюс в этом 
– учащиеся проходят практику в лучших 
концертных залах мира».

Руководитель основанного в 1944 
году творческого вуза считает, что ее 
заведению удается успешно осваивать 
«главный принцип современного дело-
вого мира – принцип инвестиций». При-
чем под инвестициями имеются в виду 
не только и не столько финансовые. «В 
современном мире успех народов опре-
деляется их способностью вписаться в 
креативную экономику, основанную на 
инновациях. Потенциал страны, стремя-
щейся совершить рывок и войти в число 
передовых стран, измеряется еще и каче-
ством человеческого капитала, в который 
и следует инвестировать через образова-
ние», – резюмирует Жания Аубакирова. 
И если последнее красной нитью пройдет 
в разрабатываемой программе развития 
образования и науки в стране, наше выс-
шее образование в ближайшие пять лет 
ждет множество конкретных изменений 
к лучшему.

Виктория Говоркова

Он соучредитель двух успешных сер-
висов по онлайн-продаже билетов в 
кино – Ticketon.kz – и авиабилетов – 

Aviata.kz. Достигнув плато стабильности в 
первом, он решил сфокусироваться только 
на втором, поставив перед собой амбици-
озную цель – не просто вывести Aviata.kz 
на зарубежные рынки, но и показать, что 
казахстанская компания может быть кон-
курентоспособна и за пределами страны. 
С Алексеем Ли мы встретились вскоре по-
сле его возвращения из Тель-Авива, где он 
был единственным бизнесменом из Казах-
стана, которого компания Google пригла-
сила на свой ежегодный саммит. Стал ли 
он после этого на шаг ближе к своей цели 
или вдохновился новыми?

- Расскажите немного о саммите 
Google CEE Executive Summit 2016, есть 
ли вещи, которые вас там удивили, ста-
ли открытием?

- Это саммит, организованный ком-
панией Google для команд из развиваю-
щихся стран, которые имеют экспортный 
потенциал в сфере интернет-технологий. 
Для команд, которые активно растут и 
способны, по мнению организаторов, вы-
ходить на зарубежные рынки. На саммите 
был ряд лекций, которые помогают руко-
водителям осмыслить и структурировать 
свое текущее мироощущение, выйти за 
какие-то свои барьеры. Например, было 
организовано выступление Сола Сингера, 
соавтора книги «Startup Nation», про то, 
как такой маленькой стране как Израиль 
удалось стать, по сути, вторым центром 
притяжения информационных техноло-
гий после Кремниевой долины. Еще одна 
лекция была о том, что не обязательно 
быть гражданином США, чтобы запустить 
успешный проект на глобальном рынке. 
Выступали ребята из Израиля, которые 
участвуют в конкурсе, организованном 
Google с призовым фондом $20 млн. Цель 
этого конкурса – построить и запустить 
корабль на Луну, не привлекая государ-
ственные деньги. Причем он должен не 
просто достигнуть цели, но и сделать 
панорамный снимок, отправить его на 
Землю, «прошагать» по Луне 500 метров 
и вернуться обратно. Половина всех ко-
манд, изначально принимавших участие в 
конкурсе, уже сошли с дистанции, но эти 
ребята не останавливаются и уже смог-
ли многого добиться. Они договорились 
с Илоном Маском о том, что с помощью 
SpaceX их корабль будет выведен на орби-
ту и там уже самостоятельно отправятся к 
Луне. Нет недостижимых целей, это очень 
мотивирующие вещи.

- По вашему мнению, опыт Израиля 
в создании инфраструктуры, благопри-
ятной среды для развития стартапов 
можно перенести в Казахстан?

 - Про это много разговоров, что Казах-
стан должен слезть с нефтяной иглы, одно-
значно есть ряд соображений, как это все 
выстраивать здесь.

 - Вы согласны с мнением, что многие 
мероприятия, которые проводит госу-
дарство по поддержке стартапов, – всего 
лишь бесполезные тусовки, настоящего 
бизнеса там мало?

 - У нас в целом неправильно расстав-
лены акценты, цели ставятся излишне 
размыто. Все должно начинаться с моло-
дых ребят, которые после окончания уни-
верситетов или загорятся или перегорят, 
станут классными разработчиками, по-
тому что им вовремя дадут какие-то прак-
тические знания, или станут обычными 
эникейщиками, «компьютерщиками», ко-
торые вроде что-то знают, умеют кнопки 
нажимать. На этом этапе ребят надо зажи-
гать, мотивировать, вкладывать не только 
теорию, но и знания по ведению бизнеса. 
Можно бесконечно рассуждать о том, что 
появляются бесполезные стартапы, но они 
появляются везде, в том числе и в Кремни-
евой долине. Надо создавать количество, 
которое будет со временем перерастать в 
качество.

По мнению Сола Сингера, помешатель-
ство на стартапах и ИТ в целом хорошо, 
если поставлено как экосистема. Первая 
и основная ошибка правительств многих 
стран в этом направлении – они любят 
громко заявлять о поддержке ИТ и начи-
нают со строительства технопарков. Это 
попытка государства заниматься бизне-

сом, а ему необходимо создавать условия 
для появления бизнеса. Лучше, чтобы 
появлялись частные технопарки, задача 
государства – заинтересовать частных ин-
весторов, чтобы они строили такие техно-
парки. Тогда экосистема завертится.

К примеру, я свой путь предпринима-
теля начал в 2006 году, если бы тогда мне 
встретились грамотные менторы, я бы, 
возможно, успел сделать больше.

- Но сейчас у вас за плечами успеш-
ные проекты, а самое главное – боль-
шой опыт. Не было идеи открыть школу 
стартапов, как-то поделиться своими 
практическими знаниями?

 - Cейчас мы это активно обсуждаем. 
Буквально на коленке создали неком-
мерческий проект, он называется mapit.
kz – это карта экосистемы стартапов в 
Казахстане. В чем фишка? Любая школа 
стартапов – это коммерческий проект, 
который не будет упоминать своих конку-
рентов, мы же можем быть максимально 

объективными. Там перечисляются все 
школы стартапов, места, где есть гранты, 
конкурсы, есть список менторов, список 
ИТ-компаний, где ребята смогут прохо-
дить практику. Возможно, мы приблизим-
ся и к тому, что сможем наставлять ребят, 
но пока это в стадии обсуждения.

 - Вы начинали со студии по разработ-
ке сайтов и мобильных приложений. 
Как родилась идея создания сервиса 
Aviata.kz?

 - Сначала был Ticketon. На определен-
ном этапе я понял, что с точки зрения по-
тенциала все, что сделано в Ticketon, при-
ближается к техническому потолку, и я не 
вижу дальнейшего применения своих сил. 
Там нужна была больше сильная управ-
ленческая рука, которая будет совершен-
ствовать операционные процессы. 

В Aviata нас три соучредителя, один из 
которых из индустрии туризма. В то вре-
мя, а мы запустились два с половиной года 
назад, он как раз искал человека, который 
имеет компетенцию в интернет-техноло-
гиях, мы договорились и решили вместе 
развивать бизнес.

- Расскажите, как выстроена ваша 
бизнес-модель? За счет чего вы получа-
ете доход?

- Мы продаем билеты гораздо дешев-
ле, чем уличные авиакассы, это преиму-
щество информационных технологий. За 
счет мощной автоматизации мы не содер-
жим большое количество персонала, ко-

торому нужно платить зарплату, который 
увеличивает риск ошибок, вызванных че-
ловеческим фактором. Авиакасса в месяц 
продает, допустим, 200-400 авиабилетов, 
с каждого билета им надо зарабатывать 
больше. Мы перевалили отметку в 20 тыс. 
билетов в месяц, нам уже не надо делать 
такую наценку.

- Почему купить билет у вас иногда 
дешевле, чем непосредственно на сайте 
авиакомпании?

- В целом это взаимодействие несколь-
ких систем, нюансы поиска. Например, у 
авиакомпании собственные квоты уже вы-
браны, а у нас они еще остались. Мы берем 
масштабом.

- Люди перестают бояться покупать 
авиабилеты онлайн, многие уже оцени-
ли удобство и экономию. Все хорошо, 
если бы не девальвация. Как экономи-
ческая ситуация сказывается на вашем 
бизнесе?

– В принципе до печально известно-
го августа у нас не было ни единого про-
вального месяца. В зависимости от сезон-
ности мы росли или чуть медленнее, или 
быстрее, но с октября 2013 года, с момента 
нашего запуска, мы росли. После деваль-
вации был единственный провальный 
месяц – сентябрь. Затем мы опять увидели 
положительную динамику. Наша теория 
такова: рынок путешествий действитель-
но начинает сужаться, но на сужающемся 
рынке возникает больший переток в он-
лайн, потому что люди начинают больше 
экономить, никто не хочет переплачивать. 
Нелогично идти куда-то за билетом и пе-
реплачивать за это 5-7 тыс. тенге, если все 
это можно сделать гораздо дешевле и не 
выходя из дома или офиса.

- На этом рынке девальвация может 
отразиться с запозданием. Для многих 
людей путешествия, авиабилеты стано-
вятся все более дорогим удовольствием. 
Не ждете спада к сезону отпусков?

- Тяжело строить прогнозы, все-таки 
мы надеемся сохранить положительную 
динамику за счет перетока от традици-
онных продаж к нам. Да, люди начнут 
экономить, но, возможно, они начнут ле-
тать ближе. Если раньше могли себе по-
зволить отдыхать в США, то теперь будут 
летать в Грузию. Но в отпуск-то все равно 
хочется.

- В Казахстане, не считая междуна-
родных агрегаторов, есть еще несколь-

ко сервисов по продаже авиабилетов 
онлайн. Как вы конкурируете?

- По последней инсайдерской информа-
ции, мы лидирующее онлайн-агентство с 
разрывом от второго игрока в 30-40%.

Мы быстро выросли, сейчас готовим-
ся к внутренним изменениям, чтобы не 
оказалось так, что после активного роста 
вдруг с компанией что-то происходит, не 
хватает пороха развиваться дальше. Где-то 
нам приходится ломать самих себя, чтобы 
выходить на международные рынки.

- Когда все-таки планируете выйти 
на зарубежные рынки?

- Пока конкретных дат нет, мы немного 
забуксовали. Это связано с тем, что, как 
оказалось, не во всех странах так легко, 
как у нас, зарегистрировать юридическое 
лицо. Это единственное, что нас сдержи-
вает от реального старта. В остальном все 
процессы у нас отлажены, уже есть догово-
ренности и с локальными партнерами, и с 
платежными системами.

- Там вам будет сложнее конкуриро-
вать с международными системами, та-
кими как Skyscanner, например.

- Есть ряд задумок, но мы, конечно, 
понимаем, что легко не будет. Мы не хо-
тим, чтобы это выглядело как будто мы 
случайно попали в этот бизнес. А тот же 
Skyscanner не смог запретить вырасти 
таким игрокам, как Kayak, российский 
Aviasales, который тоже вышел на зару-
бежные рынки. Это конкурентное поле, 
где-то кто-то быстрее развивает одну тех-
нологию, кто-то другую. За счет постоян-
ного развития технологий и происходит 
поднятие в рейтинге.

- Сейчас вы сфокусированы только 
на проекте Аviata. От дел в Ticketon во-
обще отошли?

- Да, у меня даже был публичный пост 
по этому поводу на «Фейсбуке». Там я 
остаюсь соучредителем, но не участвую в 
операционной деятельности. Я понял, что 
для меня важен вопрос фокуса. Надо быть 
сфокусированным на одной идее, думать о 
своем проекте в автомобиле по дороге до-
мой, в душе, ложась спать – только тогда 
получается по-настоящему сконцентриро-
ваться.

- Что будет с Ticketon, когда кинотеа-
тры запустят свои сервисы по онлайн-
продаже билетов?

- Это будет немного неправильно со 
стороны кинотеатров, это не их основная 
компетенция. Это все равно что, если бы 
кинотеатр самостоятельно начал стро-
ить вокруг себя торгово-развлекательный 
центр, чтобы привлекать себе дополни-
тельных клиентов. Каждый должен за-
ниматься своим делом. Кинотеатры мо-
гут тратить на это время и ресурсы, но 
это очень дорогостоящее удовольствие. 
Ticketon в свое время запустился и разви-
вался только за счет экономики масштаба, 
это низкомаржинальная тема. 

Для нашего сервиса это не представля-
ет никакой угрозы, сейчас кинотеатры со-
ставляют меньше 30% общих продаж.

- Алексей, у меня складывается ощу-
щение, что скоро вам станет тесно в 
рамках только одного проекта и по-
вторится ситуация с Ticketon, когда вы 
почувствовали, что достигли потолка. 
Есть ли какие-нибудь соображения по 
запуску новых проектов?

- Пока я считаю, что у Aviata есть по-
тенциал и в рамках нашего рынка, и за 
его пределами. Есть мысли, но они скорее 
пока просто в фоновом режиме. Есть пони-
мание, что медицина сейчас очень темная 
материя, но я туда не пойду, это другая 
сфера. Недавно Марк Цукерберг заявил, 
что начинает у себя дома строить систему 
искусственного интеллекта, как в филь-
ме «Железный человек». Это основы. Есть 
вещи, которые искусственный интеллект 
может делать лучше. Например, диагно-
стику заболеваний. Сейчас много ошибок 
происходит именно из-за человеческого 
фактора, а это может привести к серьез-
ным последствиям. В мире столько новой 
информации, что даже самый интересую-
щийся новыми разработками врач за всю 
свою жизнь не сможет это все проанализи-
ровать, а компьютер в идеале это должен 
делать лучше. Начинаю присматриваться 
к этим вещам.

Тренды развития системы 
высшего образования
По мнению трех руководителей ведущих вузов страны

Алексей Ли, Aviata.kz:  
«Не обязательно быть 
гражданином США, чтобы твоя 
компания завоевала мир»

Петр Шестов

Мобильный оператор «Кселл» запу-
стил несколько мультимедийных 
сервисов – activ music, activ tv и 

Bookmate by activ. 
Первый сервис, за 600 тенге в месяц, 

даст клиентам компании доступ к двум 
миллионам песен, которые можно будет 
объединить в персональный плей-лист, 
слушая их даже в режиме офлайн. Цена, 
пожалуй, разумная. Но, как известно, по-
лучить доступ к музыке можно совершен-
но бесплатно, и это понимают в «Кселл». 
Марат Садыков, отвечавший в компании 
за проект, отметил: «Для нас вызов в том, 
что люди еще не готовы платить за кон-
тент: огромное количество источников 
дают бесплатный доступ к нему. Что мы бу-
дем делать, чтобы исправить ситуацию?» 
Упор, судя по его словам, будет на сервис: 
редакторы сервиса составляют жанровые 
и тематические подборки, понравившу-

юся песню, которую, лайкнув однажды, 
невозможно будет потерять и она навсегда 
останется в плей-листе. А для некоторых 
тарифов трафик будет бесплатным.

Сотрудница «Кселл» Айнур Жуманова, 
на презентации новых продуктов компа-
нии рассказавшая о сервисе activ tv, начала 
свое выступление с цитаты из классическо-
го фильма Владимира Меньшова: «Телеви-
дению принадлежит будущее. Не будет ни 
газет, ни книг, ни кино, ни театров, а будет 
одно сплошное телевидение». Разумеется, 
весьма сомнительно, что Роза Сябитова 
с товарками окончательно и бесповорот-
но потеснят Вильяма Шекспира с тем же 
Владимиром Меньшовым. Однако плюс 
конкретного сервиса в том, что можно при 
желании оградиться от склочных ток-шоу, 
составив из доступных 100 каналов соб-
ственный контент. Например, при про-
смотре фильма или повтора спортивного 
матча можно поставить на паузу, отмотать 
назад или вперед. Еще есть функция, ко-

торая напомнит вам о заранее выбранном 
шоу. «Можно составить свой контент и пла-
тить только за то, что вам самим интерес-
но. Первые три дня бесплатны. Потом – от 
29 тенге», – пояснили в «Кселл». 

Bookmate by activ – мобильная библио-
тека, которая даст доступ к 500 тыс. книг 
на 8 языках. Из них 3700 книг – на казах-
ском языке. Стоить это удовольствие бу-
дет 570 тенге в месяц, любая напечатан-
ная книга будет стоить дороже. Тех, кто 
предпочитает обложку экрану, это вряд 
ли изменит, но для менее принципиаль-
ных читателей – весьма соблазнительно. 
Кроме этого, книги можно загружать на 
устройство и читать в офлайне. При опла-
те, и без того умеренной, если провести ее 
с баланса номера, можно сэкономить на 
подписке. Но, с другой стороны, не совсем 
однозначна аргументация, которой поль-
зуются как в «Кселл», так и в других ком-
паниях, которые выводят на рынок циф-
ровые библиотеки. Рост книжных продаж 

из года в год остается положительным, со-
ставляя примерно 2%. Когда говорят, что 
интерес к печатным книгам и вообще к 
чтению падает, это уместно лишь по отно-
шению к отдельным регионам и странам, 
но это не общемировая картина. 

Все эти новшества вполне ожидаемы, 
учитывая, что к 2019 году, по прогнозам 
экспертов, передача данных по мобильным 
устройствам вырастет в десять раз. Даже 
за последние два года, по данным «Кселл», 
использование мобильного интернета их 
абонентами увеличилось в два раза. 

«Меняется мир, меняемся мы с вами и 
меняется рынок. Многое останется в про-
шлом. В этих условиях философия нашей 
компании – под большие потребности 
клиентов в «тяжелом» контенте. В про-
шлом году мы много говорили о начале 
трансформации от стандартного сотового 
оператора к универсальному сервисному 
провайдеру», – сказал главный исполни-
тельный директор АО «Кселл» Арти Отс.

Книги, музыка и ТВ от «Кселл»
Мобильный оператор пытается занять новые ниши
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российских 
атлетов 
отстранили  
от выступлений

Международная ассоциация легко-
атлетических федераций опубликовала 
список российских спортсменов, ко-
торые отстранены от выступлений на 
международных соревнованиях в пе-
риод дисквалификации Всероссийской 
федерации легкой атлетики. В списке 
значатся имена 4027 российских легко-
атлетов, в том числе лидеров сборной. 
Атлетам запрещено участвовать на лю-
бых соревнованиях, кроме националь-
ных. В марте инспекционная комиссия 
ИААФ, которая оценивает ход реформи-
рования ВФЛА, представит первые ре-
зультаты работы на заседании в Монако. 
Россия надеется не допустить отстране-
ния спортсменов от участия в Играх, что 
произойдет в случае, если к тому момен-
ту ВФЛА не устранит выявленные ИААФ 
нарушения. (eurosport.ru)

«Денвер»  – 
победитель 
супербоула

Клуб «Денвер Бронкос» обыграл 
«Каролину Пантерс» в 50-м Супербоуле 
– финальном матче североамерикан-
ской Национальной футбольной лиги 
(НФЛ). Встреча, состоявшаяся в ночь на 
понедельник, 8 февраля, на стадионе 
«Ливайс» в Санта-Кларе (штат Кали-
форния, США), завершилась со счетом 
24:10 в пользу «Денвера». Перед нача-
лом встречи гимн США исполнила Леди 
Гага, в перерыве матча прошел концерт 
с участием британской группы Coldplay, 
а также специальных гостей Бейонсе 
и Бруно Марса. «Бронкос» в третий раз 
выиграли Супербоул, ранее команда 
побеждала в 1998 и 1999 годах. «Каро-
лина» второй раз в своей истории до-
шла до финала (первый раз – в 2003-м), 
но вновь проиграла. Решающая встреча 
сезона-2015/16 собрала у телеэкранов 
189 млн человек. (lenta.ru)

Долги «днепра» 
остаются 
непогашен- 
ными 

Владелец футбольного клуба 
«Днепр» украинский бизнесмен Игорь 
Коломойский отказался исполнить ре-
шение суда и расплатиться по долгам 
перед тренерами и игроками. Сумма 
задолженности составляет порядка 1,7 
миллиона евро. По этой причине клуб 
в ближайшее время может быть исклю-
чен из еврокубков. «По каким-то своим 
соображениям Игорь Коломойский пла-
тить не хочет. «Днепр» может исчезнуть 
с футбольный карты. Игроки команды 
не получают премии два года. Больше 
того, им даже за финал Лиги Европы бо-
нусы не выплатили. По зарплатам тоже 
задержки. Настроение в раздевалке не-
важное», – сообщил изданию источник, 
близкий к руководству клуба. 10 декабря 
Арбитражная палата УЕФА по финансо-
вому контролю постановила отстранить 
клуб от еврокубков на один сезон в бли-
жайшие три года, а также оштрафовать 
на 100 тыс. евро, если до 31 января 2016 
года «Днепр» не докажет, что расплатил-
ся по просроченным платежам, обнару-
женным к 30 сентября 2015 года. В апре-
ле 2015 года три помощника бывшего 
тренера «Днепра» Хуанде Рамоса подали 
иск в Палату по разрешению споров Фе-
дерации футбола Украины. Изначально 
испанцы требовали с днепрян 2 млн евро 
якобы обещанных клубом бонусов, но в 
итоге федерация присудила им 900 тыс. 
евро. После 16 туров чемпионата Украи-
ны по футболу «Днепр» с 28 набранны-
ми очками занимает четвертое место в 
турнирной таблице. Игорь Коломойский 
– бизнесмен и политический деятель. В 
октябре 2015 года издание «Новое вре-
мя» в партнерстве с инвестиционной 
компанией Dragon Capital опубликовало 
рейтинг «ТОП-100 самых богатых укра-
инцев», в котором Коломойский распо-
ложился на второй строчке с состоянием 
в размере $1,9 млрд. (lenta.ru)

«Кайрат» может 
заработать  
на Евро-2016

Клубы получат 150 млн евро ком-
пенсации за участие их игроков на 
Евро-2016. Европейские клубы получат 
компенсацию в размере 150 млн евро за 
участие их игроков в стартующем ле-
том чемпионате Европы. Об этом было 
сообщено на заседании Ассоциации ев-
ропейских клубов. Так, 100 млн из этой 
суммы получат клубы, которые про-
бились в финальную часть. Еще 50 млн 
будет поделено среди клубов, которые 
делегировали игроков в сборные, не 
пробившиеся в финальную часть. На-
помним, что с КПЛ есть шансы поехать 
на чемпионат у Анатолия Тимощука 
(Украина) и Лукаша Тесака (Словакия). 
Если они попадут в заявку на турнир, то 
тогда алматинский «Кайрат» заработа-
ет деньги за участие своих игроков. По 
итогам Евро-2012, который проходил 
в Украине и Польше, 575 клубов полу-
чили компенсацию в размере 100 млн 
евро. Добавим, что Евро-2016 состоит-
ся с 10 июня по 10 июля во Франции. 
(kazfootball.kz)

Рейтинг 
кукушкина

Казахстанский теннисист Миха-
ил Кукушкин опустился на строку в 
первой сотне рейтинга одиночного 
разряда Ассоциации теннисистов-про-
фессионалов (ATP). Кукушкин остается 
лучшим представителем Казахстана 
в этом рейтинге, занимая теперь 93- 
место. Александр Недовесов во второй 
сотне потерял 9 позиций и идет 175-м, 
казахстанец Андрей Голубев вернулся 
из третьей сотни во вторую, отыграв 
40 строк и став 181-м, Дмитрий Попко 
поднялся на строку и стал 253-м. Воз-
главляет рейтинг одиночного разряда 
серб Новак Джокович, на втором месте 
– британец Энди Маррей, на третьем 
– швейцарец Роже Федерер. В рейтин-
ге парного разряда лучшим из казах-
станцев стал Голубев, поднявшийся 
на 18 строк во второй сотне – до 160-й 
позиции, Недовесов потерял 22 строки 
и идет 188-м. Возглавляет рейтинг пар-
ного разряда бразилец Марсело Мело, 
на втором месте – британец Джимми 
Маррей, на третьем – румын Хориа Те-
кау. (newskaz.ru)

Побег из 
«Актобе»

Ислам Феруз из «Челси» и Абдул 
Разак, поигравший за «Манчестер 
Сити» и «Анжи», не будут выступать 
за «Актобе». «Они вчера с нами тре-
нировались, вечером мы с ними об-
судили тактические моменты игры 
на сегодня – хотели их поставить, по-
смотреть, что они из себя представля-
ют, их возможности. Мы им показали, 
как играем. На этом наше знакомство 
закончилось. Утром встали, а их нет в 
отеле. Что я еще могу тут сказать?» – 
прокомментировал пресс-службе на-
ставник команды Юрий Уткульбаев. 
(sports.kz)

Вместо 
казахстана  
в македонию

Самый титулованный клуб Македо-
нии «Вардар» рассчитывает заполучить 
экс-полузащитника сборной России 
Андрея Аршавина.  Как сообщает Ekipa, 
руководство македонского клуба, вла-
дельцем которого является россиянин 
Сергей Самсоненко, ведет переговоры с 
34-летним футболистом, находящимся 
в статусе свободного агента после ухода 
из «Кубани». В текущем сезоне Арша-
вин сыграл в девяти матчах и получил 
две желтые карточки. Напомним, как 
один из вариантов перехода Аршавина 
рассматривался алматинский «Кай-
рат». (sport-express.ru)

// спорт // спорт

Когда порядок 
бьет класс
Сборная Казахстана по футзалу сенсационно вышла 
в полуфинал Евро-2016

«Лестер» злит грандов, 
«Ювентус» готовится 
свергнуть «Наполи»

Уэйд на очередиСпасительная «восьмерка»
Столичный «Барыс» ведет отчаянную борьбу за попадание в плей-офф 
КХЛ

Алишер Абдулин 
Фото: uefa.com

В ночь со вторника на среду 
сборная Казахстана по фут-
залу сотворила сенсацию на 

чемпионате Европы в Белграде. 
В 1/4 финала подопечные Какау 
встречались с действующим обла-
дателем трофея командой Италии 
и сумели сделать невозможное. 

Впереди у казахстанцев еще 
более тяжелый экзамен в лице 
сборной Испании – завсегдатая 
чемпионатов Европы и самой ти-
тулованной команды континента 
(6 побед).

По сложному пути
Победа над Хорватией в матче 
группового этапа позволила сбор-
ной Казахстана квалифициро-
ваться в четвертьфинал турнира. 
Вопрос заключался в том, какой 
вид приобретет таблица группы C 
после матча Хорватия – Россия. По-
допечные Мато Станковича дали 
бой россиянам, они дважды вели 
в счете, но все же упустили побе-
ду в этом поединке и позволили 
команде Сергея Скоровича фини-
шировать на первом месте. Такой 
расклад определял в соперники 
россиян вторую команду группы D, 
то есть Азербайджан или с малой 
вероятностью Чехию. 

В свою очередь казахстанцы, яв-
ляющиеся единственными дебю-

тантами на нынешнем чемпионате 
Европы, выходили прямиком на 
итальянцев – действующих чемпи-
онов континента. Команда Роберто 
Меникелли продемонстрировала 
свой класс в группе, одолев в раз-
миночном режиме сначала Азер-
байджан – 3:0, а затем и Чехию – 
7:0. При этом итальянцы по итогам 
групповой стадии больше всех за-
били в ворота соперников и стали 
единственной сборной на турнире, 
не пропускавшей голов.

Не так страшен гранд   
Матч Казахстан – Италия стал за-
ключительным в 1/4 финала. До 
этого испанцы без особых проблем 
отправили домой португальцев, 
выиграв у тех со счетом 6:2. Сер-
бы, к радости своих поклонников, в 
драматичном поединке переигра-
ли Украину, забив победный гол за 
секунду до окончания основного 
времени – 2:1. А сборная России, 
наконец, разыгралась и учинила 
разгром команде Азербайджана – 
6:2.

Опасения насчет незавидной 
судьбы казахстанцев в противо-
стоянии с чемпионами Европы раз-
веялись по ходу первой половины 
матча. Команда Какау ни в одном 
из компонентов игры не уступа-
ла гранду, и даже переигрывала 
итальянцев. Наши игроки умело 
сковывали действия соперников в 
атаке, позволив им считанное ко-

личество раз потревожить Игиту. 
При этом раз за разом напрягая 
голкипера «Скуадры адзурры» Сте-
фано Маммареллу. Методичная 
пристрелка к его воротам дала ре-
зультат на 16-й минуте, когда Лео 
неотразимо пробил со средней 
дистанции. Первый пропущенный 
гол на турнире не подстегнул ита-
льянцев к активным действиям. До 
конца первой половины они пропу-
стили еще раз. На 19-й минуте луч-
ший бомбардир сборной Казахста-
на Серик Жаманкулов попытался в 
касание замкнуть передачу Лео, но 
угодил в перекладину. Со второй 
попытки игрок «Кайрата» не оста-
вил шансов Маммарелле, букваль-
но затолкав мяч в сетку и оформив 
четвертое взятие ворот на турнире.

В начале второго тайма чемпио-
ны Европы, оказавшиеся в затруд-
нительном положении, встрепе-
нулись. На этой волне им удалось 
организовать гол в ворота Игиты. 
На 23-й минуте Фортино завершил 
стремительную атаку своих пар-
тнеров. Впрочем, на свою беду ита-
льянцы спустя 30 секунд соверши-
ли ошибку в обороне, подарив мяч 
на ровном месте Чингизу Есенама-
нову. Десятый номер казахстанцев 
пробил без шансов для вратаря со-
перников – 3:1. 

В дальнейшем игра приобрела 
нервный характер. На действиях 
игроков, по всей видимости, ска-
зывались напряжение и усталость. 

Появилось много брака в переда-
чах, а сборная Казахстана совер-
шила несколько фолов и не столь 
цепко играла в обороне, в результа-
те чего Игите пришлось несколько 
раз серьезно вступать в дело. Раз-
вязка наступила в последние пять 
минут поединка. На 37-й минуте 
затяжная позиционная атака ита-
льянцев увенчалась голом Мауро 
Каналя. Однако подопечные Мани-
келли, преисполненные желанием 
сравнять счет, после возобновле-
ния игры прозевали атаку сбор-
ной Казахстана, в которой поуча-
ствовали Лео, Чингиз Есенаманов 
и Даурен Нургожин. Есенаманов 
с острого угла пробил в дальнюю 
штангу, мяч отскочил в Нурго-
жина, после чего залетел в сетку 
– 4:2. За три с половиной минуты 
до окончания матча итальянцы 
предприняли попытку финального 
штурма, заменив вратаря на пято-
го игрока в поле. Тем не менее на-
вал им не удался. Более того, за 23 
секунды до конца Лео, перехватив 
мяч со своей половины, послал его 
в пустые ворота – 5:2. 

Не без потерь
К сожалению, победа над Италией 
была омрачена дисквалификаци-
ей Игиты, который в абсолютно 
безобидной ситуации на 33-й ми-
нуте получил желтую карточку, 
ставшую для него второй  по ходу 
турнира. Теперь голкипер «Кайра-
та» пропустит встречу с Испанией. 
Значимость натурализованного 
бразильца, который наряду со сво-
ими прямыми обязанностями так-
же эффективно действует в поле, 
для сборной Казахстана переоце-
нить трудно. Без него на площад-
ке будет совсем другая команда. В 
связи с этим шанс проявить себя в 
матче с лучшей сборной планеты 
получил второй голкипер команды 
Григорий Шамро.

Поединок с испанцами состо-
ится в ночь на пятницу. Немногим 
ранее финалиста будут определять 
Сербия и Россия. В субботу будут 
сыграны матч за третье место и 
финал. 

Вячеслав Селезнев  
Фото: independent.co.uk

На следующей неделе с воз-
обновлением Лиги чемпио-
ном и Лиги Европы клубы, 

участвующие в этих турнирах, по-
мимо локальных задач будут вы-
нуждены распределить свои силы 
и для выступлений на международ-
ной арене. До этого времени в на-
циональных первенствах Европы 
пройдут матчи очередного тура, 
которые предвещают много инте-
ресного.

«Лестер» беспощадный
В английской премьер-лиге по-
прежнему не утихают страсти по 
поводу неожиданного поражения 
«Манчестер Сити» в субботнем 
матче с «Лестером» на своем поле. 
«Лисы» благодаря успеху в вотчи-
не «горожан» оторвались от них на 
шесть очков и позволили «Тоттенхэ-
му» и «Арсеналу» сместить команду 
Мануэля Пеллегрини на четвертую 
строчку таблицы. «Лестер» сейчас 
имеет 53 балла. У «Тоттенхэма» и 
«Арсенала» – по 48, а у «Ман Сити» 
– 47. В воскресенье «Лисы» встре-
тятся с «Арсеналом» в Лондоне, еще 
одна увлекательная дуэль в этот же 
день произойдет между «Ман Сити» 
и «Тоттенхэмом». Оба матча можно 
отнести к центральным. 

Насколько «Лестер» окажется со-
стоятельным в борьбе за чемпион-
ство в Англии, говорить еще рано. 
Отрыв в пять очков – еще несерьез-
ный повод, чтобы рассуждать об 
этом сейчас. Впереди у команды 13 
туров, и за это время может прои-
зойти все что угодно. Однако прыть 
команды Клаудио Раньери, которая 
имеет более скромные возможно-
сти, чем гранды английского фут-
бола, не может не вызывать уваже-
ния. Здесь также стоит учесть, что 
в прошлом сезоне «Лестер» едва не 
оказался в числе покинувших пре-
мьер-лигу, остановившись в шести 
очках от зоны вылета.

В нынешнем сезоне преобра-
зившиеся «Лисы» не обременены 
участием в Кубке Англии после 
вылета в 1/32 финала от «Тоттен-
хэма» и могут сконцентрироваться 
только на играх чемпионата. Здесь 
особо стоит отметить финальный 
отрезок первенства, где «Лестер» 
поочередно сыграет с «Манчестер 

Юнайтед» (36-й тур, 30 апреля), 
«Эвертоном» (37-й тур, 7 мая) и 
«Челси» (15 мая). Матчи с «Красны-
ми дьяволами» и «аристократами» 
пройдут на выезде. Будет ли этот 
график чемпионским, покажет 
лишь время. «Челси» и «МЮ» уже 
теряли очки в матчах с «Лисами». 
Лондонцы уступили им, а «манку-
нианцы» сыграли вничью.

Щедрые «манкунианцы»
Тем временем два манчестерских 
клуба продолжают генерировать 
информповоды касательно транс-
ферной политики. По утверж-
дению портала с характерным 
названием El Confidencial, Жозе 
Моуринью достиг предваритель-
ного соглашения с «МЮ», которое 
будет рассчитано до 2019 года. По 
информации источника, Моури-
нью будет получать порядка 20 млн 
евро в год. 

Другой фигурой, привлекшей к 
себе внимание, стал Неймар, за ко-
торого, по информации испанских 

СМИ со ссылкой на британский та-
блоид Sunsport, оба манчестерских 
клуба готовы выложить солидную 
сумму – около 190 млн евро. Лич-
ный контракт бразильца может со-
ставить 60 млн евро в год.

Отмечается, что в «МЮ» Неймар 
может стать лицом клуба. А «Ман-
честер Сити» привлекателен для 
бразильца возможностью работы с 
Хосепом Гвардиолой, который воз-
главит клуб в конце этого сезона.

Рекорд не помог
Туринский «Ювентус», одержав 
четырнадцатую победу подряд, по-
бил собственный рекорд. При этом 
победа над «Фрозиноне» в гостях 
не позволила «Старой сеньоре» 
возглавить турнирную таблицу 
Серии A. Во главе первенства по-
прежнему «Наполи», который до-
бился трех очков в воскресенье 
благодаря единственному голу 
Гонсало Игуаина в матче с «Карпи». 
У неаполитанцев 56 очков, у «Юве» 
– 54. С большим отставанием от 

них идут «Фиорентина» (46 очков), 
«Интер» (45) и «Рома» (44).

В следующем туре «Ювентус» и 
«Наполи» сыграют в Турине 

Принципиальные поединки 
в пользу «ПСЖ» и «Аякса»
Парижский клуб в воскресенье 
нанес гостевое поражение свое-
му принципиальному сопернику, 
марсельскому «Олимпику» (2:1) и 
укрепил притязания на чемпион-
ство. Сейчас парижане набрали 69 
очков и опережают своего ближай-
шего преследователя в лице «Мона-
ко» на 24 очка.

Амстердамский «Аякс» с анало-
гичным счетом на своем поле обы-
грал «Фейеноорд» в рамках 22-го 
тура голландского первенства. В 
турнирной таблице амстердамцы 
наряду с ПСВ идут с существенным 
отрывом от преследователей. Клуб 
из Эйндховена имеет 53 очка, у 
«Аякса» на один балл меньше. В ак-
тиве идущего третьим «Хераклеса» 
– 38 очков. 

Вячеслав Селезнев 
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Геннадий Головкин в рамках 
обязательной защиты всех 
своих чемпионских поясов 23 

апреля сразится с американцем До-
миником Уэйдом. Бой состоится в 
Инглвуде, штат Калифорния. Уэйд 
стал соперником Головкина после 
того как багамский боксер Туреано 
Джонсон, занимающий двадцать 
вторую строчку среди боксеров, 
выступающих в среднем весе, и 
являющийся обязательным пре-
тендентом на один из титулов, ко-
торым владеет казахстанец, отка-
зался от проведения боя, объясняя 
это травмой плеча. В связи с этим 
Международная федерация бокса 
(IBF) нашла ему замену в лице Уэй-
да, который занимает 11-е место 
среди боксеров, выступающих в 
среднем весе.

Будущий соперник GGG на про-
фессиональном ринге имеет не та-
кой богатый послужной список, как 
казахстанец. Ему только выдаются 
авансы на будущее. Но к своим 25-
ти годам он провел 18 боев и во всех 
неизменно выигрывал. Причем 12 
раз ему удавались досрочные побе-
ды. Однако среди соперников Уэйда 

не было примечательных и знако-
вых имен. В нескольких поединках 
американец побеждал благодаря 
решениям судей. 

Свою карьеру Уэйд начал в 2009 
году встречей против соотече-
ственника Криса Дэвиса. Послед-
ний на сегодняшний день поеди-
нок американец провел 26 июня 
2015 года против еще одного пред-
ставителя США Сэма Солимана, 
которому на тот момент был 41 год. 

В грядущем противостоянии в 
очевидном преимуществе Голов-
кина не сомневаются даже самые 
далекие от бокса люди. Сам ка-
захстанец, судя по записи в своем 
твиттере, соскучился по рингу. 
«Нужно вернуться на ринг для 
моих фанатов. Не могу дождаться», 
– написал GGG в понедельник. 

Между тем на днях на офици-
альной странице Головкина «Вкон-
такте» было размещено сообщение 

о том, что Хулио Сезар Чавес-млад-
ший готов провести встречу с на-
шим боксером. Мексиканский 
боксер предположил, что бой Го-
ловкина и Сауля «Канело» Альваре-
са скорее всего не состоится в обо-
зримом будущем. «Канело хочет 
драться в 155 фунтах, а если нет, 
то, наверное, мы не увидим этот 
поединок. Пусть Головкин лучше 
выходит на бой со мной, если я за-
воюю титул чемпиона мира в су-
персреднем весе, в 168 фунтах. Я не 
знаю, кто из нас победит. Мы спар-
ринговали с Головкиным, 3 или 
4 раза, когда я готовился к бою с 
Альфонсо Гомесом, который потом 
отменили. Но это было очень дав-
но. Я думаю, что он сейчас лучше, 
чем тогда. Головкин уже тогда был 
чемпионом, а я еще нет», – сказал 
Чавес. 

Помимо этого в недавнем ин-
тервью порталу BoxingScene про-
моутер Головкина Том Леффлер 
заявил о том, что в числе одного 
из соперников казахстанца рас-
сматривается Бернард Хопкинс. 
По его словам, Хопкинс выражал 
интерес к бою с  GGG. «Потенци-
ально это интересный бой. Бер-
нард  – легенда спорта. Но  снача-
ла нам надо разобраться с  нашей 
обязательной защитой титула IBF, 
и  мы  бы это рассмотрели. Хоп-
кинс – самый значимый оппонент, 
с которым дрался Сергей Ковалев, 
так что он  был  бы великолепным 
соперником для Геннадия», – под-
черкнул Леффлер.

Данияр Балахметов 
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Единственный представитель 
Казахстана в Континенталь-
ной хоккейной лиге рискует 

по итогам регулярного чемпиона-
та КХЛ оказаться вне числа участ-
ников плей-офф. Хотя еще не так 
давно казалось, что «Барыс» пусть 
и не досрочно, но практически 
гарантировал себе место в «вось-
мерке» Восточной конференции. 
Однако четыре поражения в шести 
матчах сделали турнирное поло-
жение команды Назарова не столь 
безоблачным и обнадеживающим. 
В оставшихся двух встречах регу-
лярного первенства «Барысу» надо 
постараться брать максимум и на-
деяться на потери «Нефтехимика», 
который стал прямым конкурен-
том казахстанского клуба за выход 
в плей-офф.

На пике заочного 
противостояния
То, что нижнекамский «Нефте-
химик» может оказаться в числе 
восьми лучших команд Восточной 

конференции есть заслуга «Ба-
рыса», который смазал концовку 
сезона. Победа в Риге в прошлую 
пятницу над местным «Динамо» 
после двух поражений сохранила 
команде Назарова шансы на выход 
в плей-офф. Астанинский клуб до-
бился трех очков в столице Латвии 
в конце заключительного периода. 
Решающая шайба была заброше-
на, когда динамовцы остались на 
льду втроем. Итог 3:2. «Нефтехи-
мик» в этот же день обыграл на 
своей площадке минское «Дина-
мо» с аналогичным результатом. 
Правда, клуб из Татарстана одолел 
белорусскую команду в овертайме. 
Сейчас, перед заключительными 
матчами регулярного первенства 
у нижнекамцев 83 очка, столько же 
на счету «Барыса». При этом коман-
да Назарова по дополнительным 
показателям опережает «Нефтехи-
мик» и находится на восьмом месте 
в Восточной конференции.

 В ближайший вторник «Барыс» 
встретится с «Ак Барсом» в Казани, 
а «Нефтехимик» сыграет с «Ладой» 
в Тольятти. Казанцы, несмотря на 
то, что задачу по выходу в плей-офф 

решили, имеют шансы улучшить 
свои позиции в «восьмерке», поэто-
му на легкую прогулку «Барысу» 
рассчитывать не стоит. Сейчас «Ак 
Барс» занимает пятое место в Вос-
точной конференции, отставая на 
два очка от «Адмирала», у которого 
92 балла. 

Соперник «Нефтехимика», на-
оборот, уже не борется за попада-
ние в когорту соискателей Кубка 
Гагарина, по сути доигрывая регу-
лярное первенство, что, впрочем, 
не упрощает задачу нижнекамско-
му клубу. 

По всей вероятности заочный 
спор «Барыса» и «Нефтехимика» 
может решиться 18 февраля, когда 
астанинский клуб в заключитель-
ном матче регулярного первенства 
сыграет с лидером Восточной кон-
ференции омским «Авангардом». 
В случае успешного для дружины 
Назарова исхода в этом противо-
стоянии и выхода в плей-офф, в 
четвертьфинальной серии имен-
но «Авангард» может стать сопер-
ником «Барыса». «Нефтехимик» 
в этот день на своем льду примет 
«Салават Юлаев». Клуб из Башкор-

тостана уже гарантировал себе 
участие в плей-офф, закрепившись 
на четвертом месте в Восточной 
конференции (98 очков). Стоит на-
помнить, что «Авангард» 27 января 
на своей арене уступил «Нефтехи-
мику» с крупным счетом 4:1. 

Статистика против 
«Барыса»
Если рассматривать взаимоотно-
шения «Барыса» с «Ак Барсом» и 
«Авангардом» сквозь призму ста-
тистики, то картина складывается 
не в пользу казахстанского клуба. 
В 27-ми матчах с казанцами «Ба-
рыс» сумел одержать лишь 5 по-
бед, причем все в основное время. 
При этом большинство матчей «Ак 
Барсу» единственный наш пред-
ставитель в КХЛ уступал также по 
итогам трех периодов. Всего 18 раз. 
В овертайме клуб из Татарстана по-
беждал единожды, а в серии булли-
тов сделал это три раза. В воротах 
«Барыса» за это время побывало 96 
шайб. Хоккеисты казахстанского 
клуба суммарно 50 раз огорчали 
вратарей «Ак Барса». Примечатель-
но, что в последней очной встрече 
астанинский клуб переиграл ка-
занскую команду на своем льду – 
3:1. Произошло это 10 сентября в 
рамках регулярного первенства. А 
последнюю победу в Казани «Ба-
рыс» отпраздновал 7 января 2014 
года.

Из 35-ти встреч с «Авангардом» 
«Барыс» сумел выиграть в двенад-
цати, 9 раз в основное время и три 
в овертайме. Омичи 18 раз побеж-
дали в основные время, 2 в допол-
нительное время и три в серии по-
слематчевых буллитов. Суммарно 
в ворота «Барыса» омским клубом 
было заброшено 108 шайб. «Ба-
рыс» забивал «Авангарду» 86 раз. В 
этом сезоне команды встречались 
трижды. Интересная деталь заклю-
чается в том, что они обменялись 
гостевыми победами. 22 сентября 
«Авангард» победил в Астане со сче-
том 4:1. Этот матч стал последним 
для Ерлана Сагымбаева на посту 
главного тренера «Барыса». 25 сен-
тября уже астанинский клуб под ру-
ководством временно исполняюще-
го обязанности Евгения Корешкова 
одолел сибиряков в Омске – 4:2. На-
конец 21 января «Авангард» раз-
громил команду Андрея Назарова 
в Астане со счетом 7:2. Если подоб-
ные традиции и аналогии состоя-
тельны, то «Барыс» всенепременно 
должен побеждать в Омске.

Месси в торгах 
удачливее, чем 
роналду

Нападающий «Барселоны» и сбор-
ной Аргентины Лионель Месси стал об-
ладателем самого дорогого автомобиля 
в мире – гоночного Ferrari 335 S Spider 
Scaglietti 1957 года выпуска. Машина 
была выставлена на аукционе в Пари-
же. Покупка обошлась футболисту в 32 
млн евро. Предыдущим владельцем ав-
томобиля был агент по недвижимости 
итальянец Алессандро Прото. Сообща-
ется, что на Ferrari также претендовал 
форвард мадридского «Реала» Криш-
тиану Роналду. За рулем этого автомо-
биля британский гонщик Стирлинг 
Мосс в 1958 году выиграл этап Гран-при 
«Формулы-1» на Кубе. Также спорткар 
принимал участие в гонке «24 часа Ле-
Мана». Ferrari 335 S стал третьим экс-
клюзивным суперкаром в коллекции 
Месси. До этого аргентинец приобрел 
Maserati GT Stradale и Audi R8 Spyder – 
их общая стоимость составляет 517 тыс. 
евро. (lenta.ru)

На чм-2022 будут 
бороться с 
употреблением 
алкоголя

В Катаре во время чемпионата мира 
по футболу 2022 года будут работать 
специальные суды для болельщиков, 
публично распивающих спиртные на-
питки. Об этом сообщил глава оргкоми-
тета мирового первенства Хассан аль 
Тавади изданию RTE. «На чемпионате 
мира 2010 года в Южной Африке были 
специальные суды для такого рода дел. 
Мы уже обсудили с ФИФА создание та-
ких же органов на нашем турнире. Обо 
всех, кто будет дебоширить и нарушать 
общественный порядок, позаботятся 
наши правоохранительные органы», 
– заявил Тавади. На чемпионате мира 
2010 года в Южной Африке было соз-
дано 56 специальных судов, которые в 
срочном порядке рассматривали дела 
с участием иностранных болельщиков. 
Решение выносилось до того, как нару-
шители покидали страну. В Катаре, где 
пройдет чемпионат мира 2022 года, пу-
бличное распитие спиртных напитков, 
а также привоз их из-за границы запре-
щены законом. (lenta.ru)

Что кальян для 
футболиста?

Главный врач сборной России по 
футболу Эдуард Безуглов рассказал, 
что не считает привычку курить кальян 
слишком вредной для игроков. Об этом 
сообщает «Российская газета». «Ничего 
хорошего там нет – здоровья он не при-
носит. Но какого-то умопомрачитель-
ного вреда от того, что один-два раза 
в месяц человек курит кальян, точно 
не будет. Это больше используется как 
ритуал, который успокаивает. Кто-то 
семечки грызет, кто-то в приставку 
играет, кто-то книжку читает, а кто-то 
сделал две затяжки кальяна», – пояс-
нил Безуглов. Врач также добавил, что 
у игроков национальной российской 
команды нет проблем с алкоголем, а 
также он не знает ни одного курящего 
футболиста в сборной. 3 декабря 2009 
года в выпуске передачи «Человек и за-
кон» на Первом канале был показан сю-
жет о том, как игроки сборной России 
перед стыковыми матчами за выход на 
ЧМ-2010 против Словении нарушали 
режим, употребляя алкоголь и куря ка-
льян. В итоге по сумме двух встреч (2:1 
в Москве и 0:1 в Мариборе) путевку на 
мундиаль завоевали словенцы. (lenta.
ru)

Туран может 
уехать в Китай

Полузащитник «Барселоны» и сбор-
ной Турции Арда Туран по окончании 
сезона может оказаться в китайской 
лиге. Неизвестно, какой именно клуб 
интересуется Тураном, но, по инфор-
мации источника, сумма трансфера 
может составить 100 млн евро, а 29-лет-
ний Туран получит контракт сроком на 
пять лет. Зарплата футболиста не уточ-
няется. Туран перешел в «Барселону» 
летом прошлого года из мадридского 
«Атлетико» за 34 млн евро. В нынешнем 
чемпионате Испании турецкий легио-
нер принял участие в четырех матчах 
и отметился двумя голевыми передача-
ми. 5 февраля бразильский полузащит-
ник донецкого «Шахтера» Алекс Тей-
шейра перешел в китайский «Цзянсу 
Сайнти». Сумма трансфера составила 
50 млн евро, что стало самым дорогим 
переходом зимнего трансферного окна 
в 2016 году. За два дня до этого другая 
команда из Китая – «Гуанчжоу» – запла-
тила 42 млн евро за форварда мадрид-
ского «Атлетико» и сборной Колумбии 
Джексона Мартинеса. (lenta.ru)

Футбол 
наскучил?

Три игрока молодежного состава 
немецкого «Ганновера» отстранены от 
тренировок с командой за подготовку 
ограбления. Футболисты, имена и фа-
милии которых не разглашаются, со-
бирались совершить налет на местное 
казино. Игроки в возрасте от 18 до 19 
лет, вооруженные газовым пистолетом, 
передвигались по городу на автомо-
биле с подделанными номерами, что 
привлекло внимание полиции. После 
задержания футболисты сознались в 
планировании преступления. В на-
стоящее время спортсмены лишены 
права находиться вместе с командой 
до особого решения руководства. «Клуб 
«Ганновер» осуждает такое поведение 
игроков, оно идет вразрез с моральны-
ми принципами команды», – заявил 
представитель клуба Кристиан Бениг. 
В январе бывший футболист немец-
кого «Шальке-04», игрок юношеской 
сборной Швейцарии, чье имя так и не 
получило огласку, ограбил ювелирный 
магазин в швейцарском городе Арау. 
Вернуть украденное его заставила соб-
ственная мать. (lenta.ru)

Маррей стал 
отцом

Самая большая победа в карьере 
британского теннисиста. Жена Маррея 
Ким Сирс родила девочку в воскресенье 
ночью, сообщает ВВС. Это первый ребе-
нок британского теннисиста. После по-
ражения в финале Australian Open Энди 
сказал: «Мой ребенок и моя жена важнее 
для меня, чем теннис». Маррей и Сирс 
поженились в апреле 2015 года. 28-лет-
ний теннисист выиграл Уимблдон-2013 
и US Open-2012. (eurosport.ru)

ЦСКА может 
пострадать

Профессиональный футбольный 
клуб ЦСКА может лишиться поддерж-
ки генерального спонсора – компании 
«Россети». Причиной является анти-
кризисный план правительства России, 
запрещающий электроэнергетикам 
заниматься спонсорством и благотво-
рительностью. Подобную директиву 
правительство планирует предоста-
вить представителям энергокомпаний 
с долей государственного капитала в 
первом квартале 2016 года. Меры при-
нимаются в рамках перехода на новую 
модель рынка и отказа от неэффектив-
ных энергомощностей. Генеральным 
спонсором ЦСКА «Россети» стали в 
мае 2013 года. На момент заключения 
контракта его стоимость составляла 
4,185 млрд рублей. Пятилетнее со-
глашение было заключено во многом 
благодаря президенту клуба Евгению 
Гинеру, одним из направлений бизне-
са которого является электроэнерге-
тика. В мае 2014-го было объявлено, 
что компания остается генеральным 
спонсором армейцев, однако была 
скорректирована стоимость соглаше-
ния в сторону уменьшения и изменена 
структура финансирования в рамках 
холдинга. «Россети» – одна из крупней-
ших электросетевых компаний в мире, 
владеющая и управляющая своими до-
черними и зависимыми обществами, 
научно-исследовательскими и про-
ектно-конструкторскими института-
ми, строительными организациями. 
Контролирующим акционером явля-
ется государство в лице Федерального 
агентства по управлению государ-
ственным имуществом РФ, владеющее 
85,3% уставного капитала. (lenta.ru)

Дисквалифици- 
рован за допинг

Полузащитник сборной Бразилии и 
донецкого «Шахтера» Фред дисквали-
фицирован Международной федераци-
ей футбольных ассоциаций (ФИФА) за 
допинг. Отстранение Фреда от участия 
во всех турнирах под эгидой органи-
зации будет действовать до 27 июня 
2016-го. 15 декабря прошлого года со-
общалось о дисквалификации, нало-
женной на Фреда Южноамериканской 
конфедерацией футбола (КОНМЕБОЛ). 
Она передала материалы дела в ФИФА, 
которая и приняла решение о распро-
странении санкций на все турниры 
под своей эгидой. Пробу, давшую по-
ложительный результат, Фред сдал в 
июне 2015 года во время выступления 
на Кубке Америки. В организме спор-
тсмена было найдено мочегонное ве-
щество – гидрохлоротиазид, которое 
часто используется для маскировки 
следов употребления анаболических 
стероидов и стимуляторов. Фред высту-
пает за «Шахтер» с 2013 года. Вместе с 
донецкой командой бразилец выиграл 
чемпионат страны (сезон-2013/14) и 
дважды завоевал Суперкубок Украины 
(2013, 2015 годы). В составе сборной 
Бразилии футболист провел шесть мат-
чей. (lenta.ru)
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Утверждено Положение о порядке 
признания племенного свидетельства или 
эквивалентного ему документа, выданного 
на импортированную племенную 
продукцию (материал) компетентными 
органами стран-экспортеров

 
Приказом министра сельского хозяйства Республи-
ки Казахстан от 11 декабря 2015 года № 3-2/1078 
утверждено Положение о порядке признания пле-
менного свидетельства или эквивалентного ему 
документа, выданного на импортированную пле-
менную продукцию (материал) компетентными 
органами стран-экспортеров 

Положение о порядке признания племенного сви-
детельства или эквивалентного ему документа, 
выданного на импортированную племенную про-
дукцию (материал) компетентными органами стран-
экспортеров (далее - Положение) разработано в 
соответствии с подпунктом 14) статьи 13 Закона Ре-
спублики Казахстан от 9 июля 1998 года «О племен-
ном животноводстве» и определяет порядок призна-

ния племенного свидетельства или эквивалентного 
ему документа, выданного на импортированную пле-
менную продукцию (материал) компетентными орга-
нами стран-экспортеров.

При первичном ввозе племенной продукции (матери-
ала) из зарубежа производится процедура согласования 
Образца на данный вид и породу племенной продукции 
(материала) впервые ввозимого из данной страны.

Признание племенного свидетельства или экви-
валентного ему документа, выданного на импорти-
рованную племенную продукцию (материал) компе-
тентными органами стран-экспортеров включает в 
себя следующие этапы:

1) рассмотрение заявок и сличение копий (ориги-
нала) племенного свидетельства с согласованным Об-
разцом;

2) принятие решения о признании племенного 
свидетельства.

Импортер не позднее 30 (тридцать) календарных 
дней до прибытия по месту назначения племенной 
продукции (материала) обращается с заявлением в 
Палату по форме, согласно приложению 1 к настояще-
му Положению.

К заявлению импортер прилагает Образец.
В представленном Образце должны быть отражены 

следующие сведения:
1) наименование компетентного органа, выдавше-

го племенное свидетельство или эквивалентный ему 
документ;

2) сведения об импортере (наименование юриди-
ческого лица, фамилия, имя, отчество (при его нали-
чии) физического лица);

3) дата рождения (получения) племенной продук-
ции (материала);

4) кличка племенной продукции (материала) (при 
наличии);

5) идентификационный номер (татуировка, бирка, 
чип, тавро - одно или комбинация из перечисленных);

6) порода племенной продукции (материала) (при 
наличии сведений в документах);

7) пол животного (в случае ввоза животных);
8) регистрационный номер по племенной книге 

или регистру компетентного органа (в случае их ве-
дения);

9) результаты генетической оценки племенной 
продукции (материала) (в случае проведения);

10) родословная (предоставляется в соответствие с 
требованиями стран-экспортеров);

11) дата выдачи племенного свидетельства или эк-
вивалентного ему документа (при наличии);

12) масть и приметы племенной продукции (мате-
риала) (при наличии);

13) наличие индексной оценки племенной продук-
ции (материала) по методикам, принятым в стране-
экспортере или абсолютных показателей продуктив-
ности племенной продукции (материала) или одного 
из его предков по методикам, принятым в стране-экс-
портере. В скотоводстве допускается предоставление 
сведений о собственной продуктивности животного 
или продуктивности одного из предков в документах, 
размещенных на интернет - ресурсе компетентного 
органа страны-экспортера. Допускается предостав-
ление данных о происхождении и продуктивности 
животного по документам внутрифермерского учета, 
заверенного поставщиком, в виде приложения к пле-
менному свидетельству или эквивалентных ему доку-
ментам.

Приказ вводится в действие со 2 июня 2016 года и 
подлежит официальному опубликованию.
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«Бипэк» 
поставил первую 
партию «Лад» в 
Туркменистан

Группа компаний «Бипэк – Азия Авто» 
осуществила официальную поставку автомо-
билей Lada в Туркменистан, также в планах 
компании выход на рынок Объединенных 
Арабских Эмиратов. В октябре 2015 года от-
ечественный холдинг подписал соглашение 
с ОАО «АвтоВАЗ» о совместной деятельности 
на рынках стран Центральной Азии, а в нача-
ле февраля в Туркменистан стали прибывать 
автовозы с продукцией из актауского филиала 
АО «Азия Авто». «Первая партия автомобилей 
отправлена из актауского филиала «Бипэк 
Авто» на юг Туркменистана, в город Мары. 
И, надо сказать, что автомобили уже нашли 
своих покупателей. Наш зарубежный партнер 
выразил заинтересованность в приобретении 
следующих партий автомобилей», – проком-
ментировал директор актауского филиала 
«Бипэк Авто» Аскар Буланбаев. Одним из пер-
спективных экспортных направлений для 
группы компаний «Бипэк Авто – Азия Авто» яв-
ляются поставки автомобилей в Центральную 
Азию с востока Казахстана, где сейчас ведется 
строительство нового автозавода «Азия Авто 
Казахстан». Кроме того, в планах компании 
выход на рынок Арабских Эмиратов, и первая 
успешная поставка автомобилей уже осущест-
влена. В компании считают, что это первый 
шаг в решении масштабной задачи. Будущий 
завод полного цикла будет выпускать 120 тыс. 
автомобилей Lada в год, часть которых будет 
экспортирована в Монголию, Кыргызстан, Уз-
бекистан, Туркменистан и Таджикистан.

Пятидверная 
«Панамера» 
колесит по дорогам

В Германии замечен проходящий испы-
тания предсерийный прототип универсала 
Porsche Panamera. Автомобиль в минималь-
ном искажающем обвесе передвигался в ком-
пании вместе с хетчбэком Porsche Panamera II. 
Судя по всему, в объективы папарацци попал 
будущий стоковый вариант концептуального 
универсала Porsche Panamera Sport Turismo, 
который публика могла лицезреть на Париж-
ском автошоу 2012 года. Дебютируют ли обе 
модификации одновременно или универсал 
представят чуть позже, пока неизвестно. Но 
как минимум одна из машин окажется на по-
диуме предстоящего автосалона в Женеве. В 
упоминаниях о новой «Панамере» сообщает-
ся также, что второе поколение базируется 
на модульной платформе MSB – той же, что 
ляжет в основу и некоторых других премиаль-
ных моделей концерна Volkswagen, включая 
Bentley Continental GT следующего поколения 
и «младшую» Panamera – хэтчбек Pajun. А еще 
ожидается длиннобазный «представитель-
ский» вариант модели – Panamera Executive.

Облик Fiat 500X 
Abarth перестал 
быть тайной

Внешность «заряженного» 500Х оказалась 
не такой агрессивной, как предполагалось 
ранее. В реальной жизни у автомобиля, по-
строенного на базе версии 500X Cross, нет ни 
внушительного бампера с квадратными вы-
резами воздухозаборников, ни прочих гипер-
трофированных элементов аэродинамическо-
го обвеса, запечатленных на неофициальном 
скетче Abarth, опубликованном в конце про-
шлого года. Тем не менее спутать 500X Abarth 
с простым 500X удастся вряд ли. Прежде всего 
это переиначенный в спортивном духе ниж-
ний периметр кузова, тогда как сзади вместо 
единственного патрубка выхлопной системы 
теперь имеется два, по одному с каждого края. 
Да и ажурные 18-дюймовые колесные диски 
в стиле Alfa Romeo 4C вряд ли останутся без 
внимания. Увы, но слухи о динамических па-
раметрах машины пока вовсе не привлекают. 
Пишут, что на первых порах Abarth получит 
«турбочетверку» объемом 1,4 л примерно в 
170 л.с. Позже, вероятно, появится вариант 
мощностью 190 л.с. Тогда как у главных конку-
рентов – Nissan Juke RS и Mini Countryman JCW 
– показатели мощности моторов уже давно 
достигли отметки в 218 л.с. Судя по полному 
отсутствию всяческого искажающего камуф-
ляжа, Fiat 500X Abarth практически готов к 
премьере, и, следовательно, ее можно ожидать 
уже через месяц на автосалоне в Женеве.

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Свидетельство  
о постановке  
на учет  
N 12031-Г,  

выдано Комитетом информации и архивов, 
Министерства связи и информации Республики 
Казахстан от 03.10.2011 г.  Собственник и издатель 
газеты:  ТОО “Издательский дом  Капитал”
Газета  является  членом  организации “Project 
Syndicate”.

Мира Халина, генеральный директор, mira@
kapital.kz
Виктория Говоркова, главный редактор, 
govorkova@kapital.kz
Ольга Фоминских, советник главного редактора 
по финансовой аналитике 
Евгения Рассохина, проект-менеджер,  
zhenya@kazmg.kz
Айжан Касымалиева, проект-менеджер,  
aizhan@kazmg.kz

отдел дистрибуции – 333-45-45
Жаннель Бейсенбаева,  
руководитель отдела распространения, 
Адина Байкинова, редактор «Компании и рынки»,
Алишер Абдулин, редактор «Спорт»,
Журналисты: Олег Ни, Елена Тумашова 
Спецкор в Астане: Айнагуль Елюбаева
Литературный редактор: Елена Ким 
Корректор: Владимир Плошай
Верстка: Рустем Еспаев

Бильд-редактор: Вячеслав Батурин
Мнение авторов публикаций не обязательно 
отражает мнение редакции. 
коммерческий  департамент – 224-91-55, 224-91-66
Адрес редакции: Казахстан, 050057,  
г. Алматы, ул. Мынбаева, 53/116 (уг. Клочкова), 
офис 401.  Тел.: +7 (727) 224-91-31
Подписной индекс 65009  в каталогах 
АО «Казпочта»,  ТОО «Евразия пресс», 
ТОО «Эврика-пресс»,  ТОО «Казпресс»

Ответственность за содержание рекламы 
и объявлений несут рекламодатели. 
Рукописи не возвращаются и не рецензируются. 
При перепечатке ссылка на «Капитал.kz» 
обязательна. 
Официальный сайт: www.kapital.kz
Подписано в печать 10.02.2016 г.  Заказ N 2432. 
Общий тираж 40000 экз.  Разовый тираж 10000 экз. 
Газета отпечатана в типографии:  ТОО «РПИК 
«Дǝуiр»,  г. Алматы, ул. Калдаякова, 17, тел.: 273-12-04

Андрей Макаров

Компания Chevrolet представила 
заметно обновленный городской 
паркетник Chevrolet Trax 2017 мо-

дельного года. Для вашего рынка модель 

больше известна под именем Chevrolet 
Tracker.

Внешность кроссовера подретуширова-
ли с оглядкой на самые свежие модели мар-
ки – новые Cruze, Malibu и Bolt, благодаря 
чему передняя часть автомобиля визуаль-

но стала менее громоздкой. Новая перед-
няя оптика стала изящнее и попутно об-
завелась опциональными LED-ходовыми 
огнями. Задняя часть этой модели почти 
не претерпела изменений – пару новых 
штрихов добавили лишь заднему бамперу 

и фонарям. Также в автомобиле появилась 
модернизированная панель приборов и 
расширился список оборудования.

Интерьер Chevrolet Trax после рестай-
линга выглядит привлекательнее, чем 
раньше. Абсолютно новая передняя па-
нель включает в себя классический щиток 
приборов с аналоговыми спидометром и 
тахометром, а по соседству с ними распо-
ложился большой информационный LCD-
дисплей. Наконец, кроссоверу досталась 
новая «вседжиэмовская» мультимедийная 
система MyLink с 7-дюймовым тачскри-
ном, поддержкой Apple CarPlay, Android 
Auto и высокоскоростного интернета 4G 
LTE.

В линейку моторов Chevrolet Trax/
Tracker вошел турбированный бензино-
вый мотор объемом 1,4 литра Ecotec мощ-
ностью 138 л.с., который комплектуется 
шестидиапазонным «автоматом». 

В список доступных опций вошли си-
стемы мониторинга слепых зон, 18-ти-
дюймовые колесные диски, контроль 
рядности движения, система помощи при 
выезде задним ходом с парковки, а также 
система предотвращения столкновения 
лоб в лоб.

Публично премьера нового Chevrolet 
Trax состоится в конце текущей недели в 
рамках мотор-шоу в Чикаго.

Напомним, что «американец» является 
близнецом Opel Mokka, который тоже не-
давно пережил рестайлинг. 

На рынки Китая и США обновленный 
Chevrolet Trax поступит в продажу осенью 
2016 года в трех комплектациях: LS, LT и 
Premier.

Андрей Макаров

Президент компании Cadillac Йохан 
де Найссен в интервью журнали-
стам рассказал первые подробности 

о следующем поколении внедорожника 
Cadillac Escalade. По словам топ-менеджера 
Cadillac, новый Escalade станет роскошнее, 
комфортнее, безопаснее и технологичнее 
предшественника. При этом инженерам 
не придется отказываться от рамной кон-
струкции в пользу несущего кузова.

По неофициальным данным, новинка 
получит 6,2-литровый бензиновый двига-
тель V8. Такой же агрегат устанавливается 
на Corvette Z06 (600 л.с.) и Cadillac CTS-V, 
640 лошадиных сил.

Ожидается, что новое поколение 
Cadillac Escalade обзаведется «заряжен-
ной» модификацией, о чем сообщалось 
ранее, а также получит «сверхроскошную» 
версию, стоимость которой будет более 

$100 000. Скорее всего, топовая модифика-
ция получит удлиненную колесную базу. О 
двигателе, который поставят на спортив-
ный и ультрароскошный вариант модели, 
в настоящее время ничего не известно.

Напомним, что Cadillac Escalade был 
официально представлен на автосалоне 
в Москве, который прошел в августе 2014 
года. Под капотом автомобиля устанавли-
вается 6,2-литровый бензиновый двига-
тель V8. Мощность мотора составляет 409 
л.с. и 610 Нм крутящего момента. Автомо-
биль предлагается с полным приводом и 
системой регулирования жесткости под-
вески Magnetic Ride Control.

Внедорожник получил светодиодную 
оптику, электронно-регулируемую подве-
ску, системы предупреждения и монито-
ринга слепых зон, аудиосистему Bose с 16 
динамиками и информационно-развлека-
тельную систему CUE с 8-дюймовым дис-
плеем.

Компактный кроссовер  
Chevrolet Tracker обновился

О новом  
Cadillac Escalade


