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заместитель председателя 
правления KASE

Руслан 
Каким, 

заместитель 
председателя 
правления АО  

«ИО «Казахстанская 
Ипотечная 
Компания»

▀▀ Не так страшна нефть
Главным риском вместо нефти, ФРС и рубля Нацбанк назвал 
бюджетную политику

Николай Дрозд 

В конце прошлой недели Нацбанк  
опубликовал «Основные направле-
ния денежно-кредитной политики 

на 2018 год». Традиционно считается, 
что именно этот документ формулирует 
ключевые макроэкономические подходы 
и ожидания. Сам формат основных на-
правлений ДКП в последние годы пере-
живает серьезные изменения. В прошлом 
году произошел отказ от выстраивания 
оптимистического, базового и пессими-
стического сценариев и, соответственно, 
степени жесткости денежно-кредитной 
политики в зависимости от уровня цен на 
нефть. 

Консервативный оптимизм
К настоящему моменту в последний раз 
формулирование сценариев в зависимо-
сти от уровня цен на нефть произошло в 
«Основных направлениях ДКП на 2016 
год». Они были опубликованы достаточно 
поздно, в конце апреля того года, и исхо-
дили из слишком консервативных оценок 
цены на нефть, скорее отражающих вос-
приятие осени и зимы 2015-го, чем апреля 
2016-го. 

В сценарии закладывалась среднего-
довая цена нефти в $35,3 и $20, наиболее 
вероятной считался сценарий, выстроен-
ный исходя из цены в $30. В момент опу-
бликования документа Brent находилась 
на уровне выше $45 за баррель, на что, 
главным образом, обратили внимание 
эксперты. 

Между тем определенные содержатель-
ные сигналы рынкам, связанные с введе-
нием политики инфляционного таргети-
рования, остались несколько в тени из-за 
консерватизма оценок, посвященных цене 
на нефть. 

Прогнозные и состоявшиеся 
риски 
Очевидно, это стало предпосылкой отказа 
в прошлом году от формата трех сценари-
ев. Одним из центральных разделов «Ос-
новных направлений ДКП на 2017 год», 
однако, были возможные риски, первым 
из которых была упомянута вероятная во-
латильность нефтяных цен. 

В целом риски, с которыми мог стол-
кнуться Нацбанк в 2017 году, были сфор-
мулированы следующим образом: су-
щественное изменение цен на нефть, 
замедление роста мировой экономики, 
динамика ставок ФРС, ослабление россий-
ского рубля, сохранение высокого уровня 
долларизации, дефицит государственного 
бюджета, структурный профицит ликвид-

ности, отмена государственного регули-
рования цен.

О рисках дефицита госбюджета было 
сказано, что «несмотря на тщательное 
планирование государственного бюджета 
и меры по его консолидации, в последние 
годы наблюдается рост ненефтяного дефи-
цита. Параметры, заложенные в бюджете, 
сокращение дефицита и структура его фи-
нансирования будут оказывать влияние 

на условия проведения денежно-кредит-
ной политики».

Ретроспективно, в большей степени 
реализовавшимися рисками выглядят со-
хранение высокого уровня долларизации 
депозитов, которую удалось снизить с бо-
лее чем 55% до 50,5% по итогам ноября, и 
сохраняющийся структурный профицит 
ликвидности. 

[Продолжение на стр. 6]
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

▀▀ Кодекс о недрах точный, 
поэтому жесткий

Ирина Дорохова

В конце прошлой недели Кодекс «О 
недрах и недропользовании» был 
представлен в Сенате РК. Если сена-

торы одобрят его, документ будет подан 
на подпись президенту, который поручил 
принять кодекс до конца нынешнего года. 
О том, какие изменения появились в за-
конопроекте, «Капитал.kz» рассказал член 
рабочей группы, партнер казахстанской 
юридической фирмы Haller Lomax Тимур 
Одилов.

– Тимур, скажите, пожалуйста, какие 
изменения были внесены в проект Ко-
декса «О недрах и недропользовании», 
когда он находился в Мажилисе Парла-
мента РК?

– Во время рассмотрения в мажилисе 
в проект кодекса было внесено чуть более 
500 поправок. 

– А почему так много?
– Рабочая группа работала чрезвычай-

но интенсивно: было проведено 19 засе-
даний. Помимо этого, проходили круглые 
столы и множество рабочих совещаний. 
Да и депутаты работали очень активно. 

– В итоге насколько сильно изменил-
ся текст кодекса?

– Среди поправок – множество неболь-
ших изменений редакционного и уточня-
ющего характера. Например, положения о 
стабильности условий недропользования 
изложены теперь немного иначе и перене-
сены в другие статьи о содержании лицен-
зий и контрактов на недропользование. Из 
более существенных могу назвать поправ-
ки, касающиеся введения лицензий на до-
бычу общераспространенных полезных 
ископаемых (ОПИ). Возникла целая глава, 
посвященная ОПИ. Предусматривается, 
что лицензии на добычу ОПИ будут вы-
давать местные исполнительные органы 
областей. В «правительственной» редак-
ции кодекса вместо ОПИ предусматрива-
лась концепция базовых строительных 
материалов, и выдача лицензий на ком-
мерческую добычу только базовых строи-
тельных материалов была закреплена на 
центральном уровне – в министерстве по 
инвестициям и развитию (МИР). Однако, 
по инициативе депутата Галины Байма-
хановой, разработчики вернулись к по-
нятию общераспространенных полезных 
ископаемых. Таким образом, если заяви-
тель обнаружит только ОПИ, он сможет 
получить лицензию в областном акимате. 
Если же будут обнаружены другие твердые 
полезные ископаемые, не относящиеся к 
общераспространенным, то за лицензией 
на их добычу необходимо будет обращать-
ся в компетентный орган – МИР. Лицензии 
на разведку будут общими и для тех, кто 
ведет поиски только ОПИ, и для тех, кто 
ведет поиски других видов твердых полез-
ных ископаемых. Их также будет выдавать 
МИР.

– Понятно. Какие еще поправки внес-
ли мажилисмены?

– Появились положения, касающиеся 
извещений в сфере недропользования. 
Они нужны, чтобы упорядочить комму-
никации между заявителем, недропользо-
вателем и государственным органом. Эти 
изменения дают возможность перевести 
коммуникации в электронный формат. 

– Каким образом?
– Предполагается, что будет создана 

информационная система, где недрополь-
зователь сможет зарегистрироваться и 
завести себе личный кабинет. Коммуни-
кации с регулятором будут вестись имен-
но через него. Такая система необходима, 
чтобы ускорить рассмотрение заявлений 
или для оперативного реагирования на от-
казы, поскольку в некоторых положениях 
кодекса прописаны весьма жесткие сроки, 
в которые госорганы должны уложиться. 
Например, выдать лицензию на разведку в 
течение 10 рабочих дней. 

– Когда этот портал заработает? Его 
успеют подготовить к моменту вступле-
ния кодекса в силу?

– По плану, кодекс должен быть принят 
до конца нынешнего года и введен в дей-
ствие через полгода после опубликования. 
Следовательно, есть полгода на создание 
информационной инфраструктуры. Если 
не успеется, то по крайней мере закон уже 
будет располагать возможностью пере-
вести документооборот в электронный 
формат.

– Как именно прописан электронный 
документооборот в законопроекте?

– Фразой о том, что извещения также 
могут осуществляться с использованием 
информационных систем. Пока этого до-
статочно. А когда информационная систе-
ма будет создана, порядок ее использова-
ния будет урегулирован на подзаконном 
уровне.

– Тимур, а были ли примеры, когда 
депутаты не добавляли что-то, а, наобо-
рот, убирали из проекта кодекса?

– Да, например, исключили так называ-
емый «зеленый коридор».

– Поясните, пожалуйста, это что?
– В «правительственной» версии была 

предусмотрена возможность для горно-
рудной индустрии вести закупки товаров, 
работ и услуг, следуя не государственным 
правилам, а стандартам закупок, которые 
сможет выработать сама индустрия. Под 
индустрией я имею в виду недропользова-
телей в сфере твердых полезных ископае-
мых и их поставщиков. Предполагалось, 
что, если недропользователи договорятся 
с отечественными поставщиками на пари-
тетных началах и создадут эти стандарты, 
то смогут совершать закупки в рамках это-
го «зеленого коридора», не руководству-
ясь изнурительными государственными 
правилами закупа. Предусматривалась 
возможность недропользователям и по-
ставщикам договориться и освободить 
государство от регулирования сферы 
частных интересов. Однако после того 
как один из депутатов поднял проблему 
закупок, оказалось, что о способности до-

говориться сейчас говорить не приходит-
ся, да и в целом вся эта тема с закупками 
воспринимается весьма болезненно. Было 
несколько рабочих совещаний с постав-
щиками, НПП и недропользователями. Их 
участники пришли к выводу, что внятного 
механизма функционирования «зеленого 
коридора» они не видят, и договориться 
между собой не могут. В итоге сохрани-
лась текущая ситуация, при которой госу-
дарство пошагово регулирует весь процесс 
закупа: время объявления о тендере, поря-
док его проведения, возможность закупок 
из одного источника и т.д. Это тот случай, 
когда правительство проявило мудрость и 
дальновидность в большей степени, чем 
сам бизнес и отраслевые ассоциации.

– Почему так произошло?
– Было заметно, что бизнес-ассоциации 

не могут договориться между собой, са-
мостоятельно выработать ясные правила 
игры или хотя бы отложить их выработку, 
вернувшись к ним после того, как страсти 
улягутся. Кроме того, тема закупок в не-
дропользовании нередко может приоб-
ретать и политический оттенок. Во время 
споров спутываются понятия «местное 
содержание» и «порядок проведения за-
купок». Это совершенно разные вещи: «по-
рядок» регулирует процедуру проведения 
закупок, тогда как «местное содержание» 
– это объем закупок у казахстанских по-
ставщиков. Противники «зеленого кори-
дора» указывали, что в России и Норвегии 
государство прямо регулирует закупки 
недропользователей, хотя это не так. В 
России, например, есть закон об СРП, где 
недропользователь должен закупать 70% 
у местных поставщиков, хотя сам процесс 
достижения этих 70% та норма никак не 
затрагивает.

– Это единственные исключения?
– Также по предложению одного из де-

путатов были исключены требования по 
местному содержанию из лицензии на раз-
ведку твердых полезных ископаемых. Это 
положительный шаг. Теперь по лицензии 
на разведку недропользователи обязаны 
лишь выполнять минимальные требова-
ния по затратам и оплачивать арендные 
платежи за пользование недрами. Требо-
вания по НИОКР, местному содержанию 
(50%), обучению казахстанских специ-
алистов сохранены лишь для лицензий на 
добычу.

– Были ли какие-то поправки, связан-
ные с техногенными минеральными об-
разованиями (ТМО)?

– Каких-либо существенных не при-
помню. Эта часть кодекса не потребовала 
больших поправок. Во многом теперь про-
блемы, связанные с ТМО, лежат в сфере 
экологии и налогообложения, эти вопро-
сы должны регулировать Экологический 
и Налоговый кодексы. Экологический ко-
декс, по-видимому, уже устарел, многие 
на него жалуются, поэтому, надеюсь, и 
эту сферу постигнет реформа, и накопив-
шиеся вопросы будут сдвинуты с мертвой 
точки. Очевидно, что существует необхо-
димость в реформировании экологическо-
го регулирования. Возможно, тогда эколо-
гические нормы, связанные с ТМО, будут 
изменены.

– Осталось ли в кодексе «право первой 
заявки»: что лицензию на некий уча-
сток недр получит первый заявитель? 
И второе – то, чего так трепетно ждали 
иностранные инвесторы – возможность 
урегулировать споры в международных 
арбитражных судах?

– Принцип «первый пришел» остался 
как в разведке, так и в добыче, – это ядро 
реформы. Что касается международного 
арбитража, то он был исключен еще на 
этапе разработки проекта кодекса до ма-
жилиса, поэтому там он не обсуждался.

– Сохранилась ли в кодексе «Програм-
ма по управлению недрами», которая 
предполагает, что самые разведанные 
(и потому привлекательные) участки 
будут выставляться на аукционы, а 
принцип «первой заявки» будет приме-
няться только к самым неразведанным 
и потому рисковым территориям?

– Да, и по этому вопросу существует 
вполне рациональное объяснение. Смо-
трите: МИР, проводя аукционы, зараба-
тывает для государства весьма прилич-
ные деньги. Кроме того, для того чтобы 
избежать ажиотажа и несправедливого 
распределения участков, участки, по ко-
торым запасы твердых полезных ископае-
мых включены в государственный баланс 
по промышленным категориям, будут 
выставляться на аукцион. В мажилисе 
внесли поправку, в соответствии с кото-
рой такие участки будут выставляться на 
аукцион только один раз. Если на какой-то 
из участков будет подана только одна заяв-
ка, его получит единственный заявитель. 
Если аукцион не состоится, заявок не бу-
дет – тогда этот участок будет доступен по 
принципу «первый пришел – первый полу-
чил», если он будет включен в программу 
управления недрами. 

Еще один момент (это положение пред-
усмотрено в проекте кодекса еще до его 
поступления в мажилис): если та или иная 
территория недр впервые заявляется для 
выдачи лицензий на разведку или добычу 
твердых полезных ископаемых по принци-
пу «первый пришел», и в течение 30 дней 
на один и тот же участок будет подано не-
сколько заявлений, между заявителями 
будет проводиться аукцион. В этом случае 
приоритетность рассмотрения заявлений 
будет выстраиваться по итогам аукциона, 
а не по времени поступления заявлений в 
течение этих 30 дней. Все заявления, по-
ступившие после 30 дней, будут рассма-
триваться по времени поступления. Тогда 
принцип «первый пришел» будет приме-
няться в полной мере.

– Как аукционы между заявителями 
помогут снизить ажиотаж? Интерес за-
явителей к тем или иным участкам, на-
против, может его усилить.

– Но ведь тогда участники аукциона 
должны будут платить деньги. Кто захочет 
выкладывать деньги за неизвестный ему 
участок?

– А если победитель не сможет запла-
тить заявленную сумму?

– Приоритет в рассмотрении заявления 
перейдет к тому, кто предложил вторую по 
величине цену.

– А если заявки будут пересекаться 
только частично?

– Тогда аукционы будут проходить 
только между теми заявителями, чьи за-
явления пересеклись по блокам. Меха-
низм аукционов предусмотрен, чтобы 
противодействовать недобросовестной 
конкуренции. Дело в том, что определен-
ное количество геологической информа-
ции находится на руках, и она была утаена 
от государства. Итоги пилотного предо-
ставления участков по принципу «первой 
пришел» в этом году показали, что по не-
которым участкам между недропользова-
телями шла острая борьба, и непонятно 
почему. Ведь, согласно данным государ-
ственных фондов, эти территории счита-
лись слабоизученными. Значит, какая-то 
информация была утаена от государства. 
Почему-то по другим блокам заявок во-
обще не было.

– Как механизм аукционов может по-
влиять на добросовестность по сдавае-
мой отчетности?

– Он повлияет на следствие: собственно 
участие. Иначе откуда у заявителя такая 
осведомленность? Это не может быть со-
впадением.

– Если в компании есть умный гео-
лог, он может сопоставить данные, 
сделать выводы и предположить, что 
участок может быть интересен. Компе-
тентность не подлежит отчетности. А 
остальные стали соперничать на вся-
кий случай.

– Возможно, аукцион – не самый иде-
альный вариант. Но он был выбран как 
компромисс, чтобы минимизировать раз-
личные риски, связанные с разного рода 
утаиванием от государства геологической 
информации.

– Ясно. Еще есть важные поправки?
– Пожалуй, крупными мазками карти-

на готова. Обсуждать более мелкие детали 
можно, но не в рамках ограниченного про-
странства интервью.

– Что говорят сами недропользовате-
ли, комментируя кодекс и изменения, 
внесенные в мажилисе?

– Мнения разные. Кто-то поддержива-
ет реформу. Кто-то скептически относит-
ся. Например, одна из компаний провела 
собственный анализ и пришла к выводу, 
что кодекс еще больше ужесточает регу-
лирование. С таким мнением сложно со-
гласиться. В действующем законе многое 
отдается на усмотрение комиссий, мно-
гие ситуации вообще не урегулированы. 
В кодексе же все вопросы, которые могут 
возникнуть в сфере недропользования, 
урегулированы в достаточной степени, 
предусмотрены четкие сроки. Возможно, 
из-за этого создается впечатление, что 
регулирование ужесточилось, но это не 
так. Его просто не было, что создавало 
еще большие риски. А если вспомнить, 
что по действующему закону даже по раз-
ведочному контракту надо нести расходы 
на НИОКР и обучение, социальные от-
числения, соблюдать правила закупок и 
обязательства по местному содержанию, 
то видно, что новый кодекс существенно 
облегчает работу недропользователей. 
Вот еще пример по добыче: у добывающих 
компаний пороговое значение по местно-
му содержанию в работах и услугах в но-
вом кодексе четко обозначено: не менее 
50%. Сейчас у многих из них это обяза-
тельство гораздо выше, может доходить 
до 70-80%.

– Это единственные замечания?
– Есть еще опасения о том, как же на са-

мом деле будет работать кодекс. Вводятся 
совершенно новые правила игры, новые 
процессы, и они должны пройти опреде-
ленную «обкатку», заработать на практи-
ке слаженно. Это еще один вопрос, вызы-
вающий озабоченность. Поэтому вполне 
нормально, если через какое-то время воз-
никнет необходимость в определенных 
поправках.

– Кодекс был представлен в сенате. 
Насколько высока вероятность, что се-
нат будет вносить существенные изме-
нения?

– У сената, безусловно, есть все полно-
мочия вносить изменения. Но если воз-
никнут поправки, документ снова будет 
рассматриваться в мажилисе. А кодекс 
должен быть принят согласно поручению 
президента до конца нынешнего года.

– Что будет после принятия кодекса? 
– Необходимо создавать и развивать 

разного рода инфраструктуру. Те же ин-
формационные системы, базы данных, 
создание кернохранилищ. В стране про-
блема с кернохранилищами. Много рабо-
ты по оцифровке геологических данных, 
надо довести до завершения и налоговые 
инициативы. Ранее, еще до мажилиса, 
на рабочем уровне рассматривался опыт 
налогообложения горнодобывающих 
компаний в Западной Австралии, где 
существует система роялти с понижаю-
щими ставками, в зависимости от сте-
пени передела. Условно, на руду – 7%, 
на концентрат – 5%, на металл – 1%. 
Тем самым государство поощряет более 
глубокую переработку. Кроме этого, на 
федеральном уровне в Австралии суще-
ствует налоговая программа поддержки 
юниоров. Она так и называется «Стиму-
лирование развития геологоразведки». 
Эта программа поощряет инвестиции ак-
ционеров в небольшие геологоразведоч-
ные компании, позволяя распределить 
налоговые убытки компании, возник-
шие по гринфилду, между акционерами 
– физическими лицами, являющимися 
австралийскими резидентами. Затем 
эти убытки конвертируются в налоговые 
вычеты. Поэтому я убежден, что, помимо 
собственно регулирующей деятельно-
сти, надо бы подумать о программах под-
держки юниоров.

– Каких? Их же практически нет в Ка-
захстане.

– Если не выработать меры поддержки, 
то и не появятся. По крайней мере в ко-
личестве, достаточном для восполнения 
минерально-сырьевой базы. В той же ка-
надской Британской Колумбии существу-
ет более 500 государственных проектов по 
финансированию найма новых сотрудни-
ков, внедрению инновационных техноло-
гий, «озеленению» операций, открытию 
новых рынков сбыта. Реформа не должна 
заканчиваться лишь принятием новой 
структуры регулирования. 

▀▀ Услуги eGov для природных 
ресурсов и экологии

Тлек Ерсаин

С развитием и расширением электрон-
ного правительства, на портале eGov 
стали появляться достаточно редкие 

и не всегда распространенные услуги, ко-
торые теперь доступны онлайн. Помимо 
получения адресной справки или выбора 
средней школы для ребенка, на eGov те-
перь можно получить разрешение на по-
лет или на производство работ с исполь-
зованием озоноразрушающих веществ. В 
новой подборке «Капитал.kz» рассказыва-
ет о том, как получить некоторые услуги 
в  сфере природных ресурсов и экологии.

Получение заключений 
государственной экологической 
экспертизы для объектов I 
категории
Заключение государственной экологиче-
ской экспертизы для объектов I категории 
с выводом «согласовывается/не согласовы-
вается» в форме электронного документа 
можно получить на портале электронного 
правительства. Сделать это можно так: 
перейти по кнопке «Заказать услугу он-
лайн», после чего в новом окне откроется 
портал «электронного лицензирования». 
На портале необходимо авторизовать-
ся или зарегистрироваться и перейти по 
ссылке «Подать заявление». Электронное 
заявление нужно заполнить и подписать 
электронной цифровой подписью. Отсле-
дить статус поданного заявления можно 
в разделе «Мои заявления», а узнать о его 
получении – в разделе «Мои разрешитель-
ные документы». 
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: до 5 рабочих дней

Получение разрешения 
на производство работ 
с использованием 
озоноразрушающих веществ
Для получения этой услуги пользователь 
также должен перейти на страницу пор-
тала «электронного лицензирования», где 
он сможет зарегистрироваться и ознако-
миться с пакетом документов. Указав все 
необходимые данные для получения раз-
решения на производство работ с исполь-
зованием озоноразрушающих веществ, 
нужно заполнить заявление и  подписать 
его электронной цифровой подписью. Как 
и прежде, отследить статус поданного за-
явления можно в разделе «Мои заявле-

ния», а узнать о его получении – в разделе 
«Мои разрешительные документы». 

Эта же услуга доступна для получения 
в государственном органе, где требуются 
следующие документы: заявка на выдачу 
разрешения, форма сведений о соответ-
ствии услугополучателя, копия диплома 
о высшем или среднем специальном обра-
зовании, а также копия трудовой книжки 
и (или) индивидуального трудового дого-
вора.
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: в течение 10 рабо-
чих дней

Получение лицензии на 
выполнение работ и оказание 
услуг в области охраны 
окружающей среды
Чтобы получить эту услугу, пользователю 
необходимо следовать простым шагам: 
перейти по кнопке «Заказать услугу он-
лайн», после чего в новом окне откроется 
портал «электронного лицензирования», 
где нужно войти в систему или зареги-
стрироваться. 

На странице портала «электронного 
лицензирования» надо выбрать необходи-
мый подвид деятельности, ознакомиться 

с пакетом документов и снова перейти по 
кнопке «Заказать услугу онлайн». После 
указания необходимых данных и заполне-
ния заявления отследить его статус мож-
но в «Личном кабинете» в разделе «Мои 
заявления». В результате оказания услуги 
пользователь может получить лицензию 
и (или) приложение к лицензии, прило-
жение к лицензии на выполнение работ и 
оказание услуг в области охраны окружа-
ющей среды либо мотивированный ответ 
об отказе.
Стоимость услуги: 50 МРП
Срок оказания услуги: 15 рабочих дней

Услуги eGov для природных ресурсов и экологии

Получение заключений 
государственной экологи-

ческой экспертизы для 
объектов I категории

БЕСПЛАТНО
5 дней

1
Получение лицензии на 

выполнение работ и 
оказание услуг в области 

охраны окружающей 
среды

50 МРП
15 дней

3
Получение разрешения на 

производство работ с 
использованием озонораз-

рушающих веществ

БЕСПЛАТНО
10 дней

2

Азамат Ахметов
назначен председателем Комитета 
казначейства Министерства 
финансов РК

Айдар Арифханов
назначен председателем правления 
АО «Национальный управляющий 
холдинг «Байтерек»

Алик Шпекбаев
назначен председателем Агентства 
РК по делам государственной 
службы и противодействию 
коррупции

Жакип Асанов
освобожден от должности 
генерального прокурора РК и 
назначен председателем Верховного 
суда РК

Жанат Сулейменов
назначен первым заместителем 
министра внутренних дел РК

Кайрат Кожамжаров
освобожден от должности 
председателя Агентства РК по 
делам государственной службы 
и противодействию коррупции и 
назначен генеральным прокурором 
РК

Кайрат Мами
освобожден от должности 
председателя Верховного суда 
РК и назначен председателем 
Конституционного совета РК

Каныш Абубакиров
назначен командующим войсками 
регионального командования 
«Запад»

Нурсауле Сайлауова
назначена заместителем акима 
Атырауской области

Серикбай Ораз
избран Верховным муфтием 
Казахстана

Тимур Куанышев
избран председателем совета 
директоров АО «Tengri Bank» 

Ко Дню 
Независимости  
Республики 
Казахстан 

Анна Альшанская, 
научный сотрудник Отдела  
социально-экономических исследований  
КИСИ (KAZISS) при Президенте РК

16 декабря казахстанцы празднуют 
главный национальный праздник 
страны – День независимости Респу-

блики Казахстан. В этот день Верховный Совет 
принял закон о независимости и государствен-
ном суверенитете Казахстана.

За этот период Казахстан прошел непро-
стой путь фундаментальных структурных пре-
образований и кардинальных перемен. Тем не 
менее удачно выбранная модель политических, 
экономических и социальных реформ показала 
лидерство казахстанского пути развития наци-
ональной государственной системы. 

Казахстану за годы независимости удалось 
достичь ощутимого прогресса в сферах макроэ-
кономической стабилизации, создать реальные 
предпосылки для развития производственного 
и финансового секторов экономики, укрепить 
социальную стабильность и благополучие на-
селения. Существенно увеличился показатель 
ВВП на душу населения, выросли денежные 
доходы населения и среднемесячный размер 
пенсии. К примеру, доля населения, имеющего 
доходы ниже величины прожиточного миниму-
ма, сократилась в 13 раз. Среднемесячная номи-
нальная заработная плата выросла с 24,3 до 418 
долларов США. Уровень безработицы снизился 
с пиковых значений 1997 года в 13,5% до 5%. 
Более того, создание благоприятных социаль-
но-экономических условий жизни общества по-
зволило обеспечить положительные тенденции 
демографических показателей. Улучшаются 
показатели рождаемости и ожидаемой продол-
жительности жизни населения, понижается об-
щая смертность. Так, в 2016 году естественный 
прирост в целом по стране составил 278 тыс. 
человек, тогда как в 1999 году он составлял 70 
тыс. человек. 

2017 год был ознаменован началом больших 
политических и экономических перемен, мо-
дернизации общественной и духовной жизни. 
Были презентованы программные документы 
стратегического значения – Модернизация 3.0., 
проекты «Рухани жаңғыру», проведены консти-
туционные реформы. Казахстан на нынешнем 
этапе вступил в новый период своего развития, 
который является чрезвычайно важной частью 
исторического становления общества, нации и 
государства.

Государственный суверенитет и нацио-
нальная независимость являются гарантом 
дальнейшего процветания страны, построения 
динамично развивающегося и сильного госу-
дарства, светлого будущего для грядущих по-
колений.
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

мировые

Роскосмос 
займется  туризмом

Работу Международной космической стан-
ции (МКС) можно улучшить за счет космиче-
ского туризма, заявил глава Роскосмоса Игорь 
Комаров.  «В этом направлении у нас есть нара-
ботки с ведущими международными компа-
ниями, которые работают на этом рынке. Мы 
прорабатываем вопросы развития сегмента 
не только для исследований, но и для возмож-
ностей туризма и создания модулей», – отме-
тил Комаров. Пришло время «посмотреть по-
другому» на расширение использования МКС, 
считает спикер. Новая стратегия развития Ро-
скосмоса предусматривает большую ориента-
цию на коммерческий сегмент. «Особую роль 
в стратегии, которая была утверждена в этом 
году, играет коммерциализация и ориентация 
в деятельности корпорации на коммерческий 
сегмент: увеличение доли корпорации на ми-
ровом рынке, предоставление эффективных, 
современных услуг и продуктов», – пояснил 
Игорь Комаров. (vestifinance.ru)

Саудиты выходят 
на рынок 
кинопроката

Основной суверенный фонд благососто-
яния Саудовской Аравии заявил о намере-
нии войти в кинематографический бизнес 
с крупнейшей в США кинокомпанией AMC 
Entertainment Holdings, поскольку в консерва-
тивном королевстве вскоре будет снят 35-лет-
ний запрет на кинотеатры. «В соответствии с 
мандатом фонда, чтобы помочь разблокиро-
вать перспективные новые секторы в королев-
стве, PIF (государственный инвестиционный 
фонд) и AMC Entertainment изучат кинотеа-
тральную обстановку и связанные с ней ин-
вестиционные и партнерские возможности 
в Саудовской Аравии», – заявили в фонде. Ни 
один из партнеров не дал подробных сведений 
о совместных деловых предприятиях, кото-
рые могут возникнуть после заключения ме-
морандума о взаимопонимании. Саудовское 
правительство объявило в понедельник, что 
первые кинотеатры могут начать показывать 
фильмы в королевстве уже в марте, что явля-
ется частью программы по либерализации в 
стране, в результате которой будет снят запрет 
на проведение концертов, комедийных шоу, 
а также запрет на вождение автомобилей для 
женщин. (vesti.ru) 

▀▀ Что изменится для пенсионной 
системы в следующем году?

Ирина Слободская

Для пенсионной системы Казахстана 
2018 год станет знаковым. Начнет 
повышаться пенсионный возраст 

женщин (каждый год – на полгода до 2027-
го, когда он сравняется с мужским), изме-
нятся порядок начисления базовой пенсии 
из государственного бюджета и порядок 
получения пенсионных выплат из ЕНПФ. 
К этим изменениям АО «Единый накопи-
тельный пенсионный фонд» готовилось 
постепенно и планомерно, рассказала 
управляющий директор ЕНПФ Жанар Ту-
легенова.

О том, что с 2018 года ЕНПФ будет де-
лать выплаты по новым правилам, стало 
известно еще в 2015 году, но обществен-
ность начала обсуждать их только в этом 
году перед вступлением изменений в силу, 
заметила управляющий директор ЕНПФ. 
Все началось в 2014 году, когда главой го-
сударства была утверждена концепция 
дальнейшей модернизации пенсионной 
системы РК до 2030 года. В документе 
было определено, что будет отменен еди-
новременный принцип изъятия пенсион-
ных накоплений из ЕНПФ при выходе на 
пенсию. В 2015 году в Закон «О пенсион-
ном обеспечении в Республике Казахстан» 
внесли изменения о введении ежемесяч-
ной выплаты из фонда.

«Основная цель этой меры заключается 
в том, чтобы укрепить стабильность и эф-
фективность пенсионной системы», – по-
яснила Тулегенова.

С начала этого года фонд ведет инфор-
мационную работу, которая сейчас акти-
визирована, поскольку в конце сентября 
правительство утвердило своим постанов-
лением методику расчета размера ежеме-
сячных пенсионных выплат. 

Если на сегодняшний день при выходе 
на пенсию получатель может самостоя-
тельно выбрать периодичность получения 
пенсионных выплат по графику: раз в год, 
раз в квартал или ежемесячно, то с 1 ян-
варя 2018 года остается только последняя 
схема. Единовременно с 2018 года можно 
забрать только в случае, если сумма пен-
сионных накоплений на дату обращения 
не превышает 12-кратный размер мини-
мальной пенсии, установленный законом 
о республиканском бюджете на соответ-
ствующий финансовый год. В 2018 году 
эта сумма будет равна 33 745x12= 404 940 
тенге. Все, что выше нее, фонд будет выда-
вать только ежемесячно.

«Размер ежемесячной пенсионной вы-
платы из ЕНПФ будет определяться как 
одна двенадцатая годовой суммы пенси-
онных выплат, исчисленная в соответ-
ствии с методикой осуществления расчета 
размера пенсионных выплат. Методика 
учитывает сумму пенсионных накопле-
ний, коэффициент текущей стоимости 
пенсионных накоплений в соответствую-
щем возрасте получателя», – добавила Жа-
нар Тулегенова.

Для пенсионеров, которые уже получа-
ют выплаты из ЕНПФ, ничего не изменится 
и график для них останется прежним. Но 
если захотят, то они смогут переключить-
ся на новый пенсионный формат. Даже те 
граждане, у которых право на получение 
выплат наступает до 1 января 2018 года, к 
примеру, 58 лет женщине исполняется 30 
декабря, успеют подать документы и заяв-
ление в ЕНПФ 30 и 31 декабря, поскольку 
операционные подразделения фонда бу-
дут работать в эти дни до обеда. На них бу-
дут распространяться правила получения 
выплат, действующие до конца текущего 
года», – пояснила управляющий директор 
ЕНПФ.

Учитывая нововведения в пенсионном 
законодательстве, вступающие в силу с 
2018 года, фонд провел таргетированное 
информирование – уведомление лиц, до-

стигших и достигающих пенсионного 
возраста до 2018 года, а также женщин, 
которые достигнут пенсионного взвраста 
в 2018 году, инвалидов первой и второй 
групп, инвалидность которым уставновле-
на бессрочно, путем направления им СМС-
сообщений, пуш-уведомлений и писем на 
почтовый и электронный адреса.

Как известно, в Казахстане функ-
ционирует трехуровневая пенсионная 
система. Первый компонент – это госу-
дарственная базовая и государственная 
солидарная пенсии. Базовая сейчас вы-
плачивается всем пенсионерам вне за-
висимости от трудового стажа. С 1 июля 
2018 года порядок расчета базовой пен-
сии изменится, ее размер будет зависеть 
от трудового стажа человека и от стажа 
участия в пенсионной системе. В 2017 
году размер базовой пенсии составляет 
14 466 тенге. С 1 июля 2018 года сумму, 
равную 54% от величины прожиточного 
минимума, то есть 15 273 тенге, будут по-
лучать те, у кого стаж участия в пенсион-
ной системе составляет менее 10 лет либо 
отсутствует. И за каждый год трудового 
участия будет добавляться по 2% от вели-
чины прожиточного минимума. 

«При стаже 33 года и больше размер 
базовой пенсии будет равен размеру про-
житочного минимума. В 2018 году это 
будет 28 284 тенге», – пояснила спикер, 
соответственно, для этой категории пен-
сионеров базовая пенсия увеличится в 
два раза.

Так называемая солидарная пенсия за-
висит от трудового стажа и выплачивается 
из бюджета. Люди, которые на 1 января 
1998 года не проработали хотя бы полго-
да, не могут на нее рассчитывать. В 2040-х 
годах на пенсию будут выходить люди, ко-
торым из госказны уже не будут выплачи-
вать солидарную пенсию.

Тогда основную часть займет нако-
пительная часть пенсии, которая фор-
мируется за счет пенсионных взносов, 
осуществляемых с 1998 года. Выплаты по 
этому компоненту будут зависеть только 
от самого человека – сколько накопил за 
всю свою трудовую жизнь, столько и полу-
чишь при выходе на пенсию. 

«Люди должны делать накопления сей-
час, регулярно и в полном объеме, в ином 
случае они вряд ли смогут рассчитывать 
на достойную пенсию. Мы постоянно об 
этом говорим. Однако пока не все гражда-
не задумываются о своем будущем», – ска-
зала Жанар Тулегенова. 

Новая методика получения пенсион-
ных выплат как раз наглядно демонстри-
рует, насколько важно формировать сво-
евременно пенсионные накопления и как 
на размер выплат влияет сумма накопле-
ний, которая в свою очередь находится в 
прямой зависимости от размера, полноты 
и регулярности пенсионных взносов. К 
примеру, если у одного вкладчика на сче-
те 6 млн, а у другого – всего миллион, ко-
нечно, они будут получать разные ежеме-
сячные выплаты. Однако постановлением 
правительства обозначен минимальный 
порог, ниже которого выплата быть не мо-
жет, – это 54% от прожиточного миниму-
ма, установленного на соответствующий 
финансовый год законом о республикан-
ском бюджете, то есть 15  273,36 тенге в 
2018 году. При этом выплаты с индивиду-
ального пенсионного счета из ЕНПФ осу-
ществляются до исчерпания пенсионных 
накоплений. 

«Согласно Закону «О пенсионном обе-
спечении в Республике Казахстан», госу-
дарство гарантирует вкладчикам сохран-
ность обязательных пенсионных взносов, 
обязательных профессиональных пенси-
онных взносов с учетом уровня инфляции 
на момент получения вкладчиком права 
на пенсионные выплаты. Такая гарантия 
существует только в Казахстане», – напом-
нила наша собеседница. 

Согласно расчетам актуарного цен-
тра ЕНПФ, пенсия вкладчиков, которые 
делают пенсионные взносы в фонд 10 
раз в год на протяжении 35 лет, составит 
минимум 40% от заработной платы, как 
того требуют стандарты Международной 
организации труда. «По данным Органи-
зации экономического сотрудничества и 
развития, в Нидерландах этот коэффи-
циент составляет свыше 90%, в Австрии 
– 78%, в Канаде – 37%, в Великобритании 
– 21,6%. В среднем в развитых странах он 
находится в пределах 40-60%. Нам есть 
к чему стремиться», – заключила Жанар 
Тулегенова.

Для увеличения совокупного размера 
пенсии есть еще один компонент – добро-
вольные пенсионные взносы. Пенсион-
ный калькулятор, размещенный на сайте 
ЕНПФ, уже сейчас позволяет просчитать 
предполагаемый размер будущей пенсии 
и наглядно показывает, что даже мини-
мальные добровольные взносы, произво-
димые на регулярной основе, позволяют 
ощутимо увеличить свои пенсионные на-
копления. 

▀▀ Время перемен для рынка капитала
Ирина Слободская

Отечественному малому и среднему 
бизнесу катастрофически не хвата-
ет кредитного капитала. Поэтому 

настало самое удачное время для разви-
тия финансового рынка страны. В этом 
единодушно сошлись участники круглого 
стола на тему «Реально ли в Казахстане 
создать торговую площадку для компаний 
малого и среднего бизнеса?», который ор-
ганизовало в Алматы АО «Kazyna Capital 
Management». 

Почему госкомпания подняла эту тему, 
во время вступительной речи пояснил 
председатель правления Kazyna Capital 
Management Аскар Достияров. Во-первых, 
она является оператором фондов прямых 
инвестиций (private equity) и работает на 
рынке уже 10 лет. Во-вторых, участвует в 
13 фондах прямых инвестиций, совокуп-
ные свободные средства которых состав-
ляют свыше $1 млрд. В инвестпортфеле 
Kazyna Capital Management около 60 ком-
паний, работающих в различных секто-
рах экономики, большая часть которых 
находится на территории нашей страны. 
Активы фонда составляют 120 млрд тен-
ге. 

«Мы пригласили на сегодняшнюю 
встречу участников из разных сегментов 
фондового рынка, чтобы обменяться опы-
том и выделить идею для его роста. Рынок 
прямых инвестиций (private equity) зави-
сит от развитости фондового рынка, как 
на этапе привлечения инвестиций, так 
и на этапе выхода из проектов», – заявил 
Аскар Достияров.

Если к моменту передачи активов 
ЕНПФ в управление частным компаниям 
не создать необходимую инфраструкту-
ру для размещения этих средств, то «эту 
часть институциональных инвесторов 
можно потерять», предупредил он. 

В мировой практике можно выделить 
три варианта развития финансового рын-
ка страны, сказал в свою очередь директор 
Citic Kazyna Investment Fund I Даурен Она-
ев. Первый из них – это создание площад-
ки на базе Казахстанской фондовой биржи 
(KASE), второй – формирование внебир-
жевого рынка (ОТС) и третий – создание 
специальных паевых инвестиционных 
фондов. 

Малый и средний бизнес в Казахстане 
представлен в качестве ТОО и ИП. Однако 
механизма выведения долей участия ТОО 
на биржевую площадку нет. Поскольку 
KASE выстроила взаимодействие между 
участниками рынка и хорошую инфра-
структуру, а брокерские компании пред-
ставлены во всех секторах, то торговая 
площадка на базе отечественной биржи 
могла бы удовлетворить требования как 
продавцов – ТОО, фондов прямых инвести-
ций, – так и покупателей в лице институ-
циональных инвесторов и физлиц. Такие 
площадки функционируют при биржах 
в Лондоне, Канаде, Гонконге, Сингапуре, 
Китае, пояснил Даурен Онаев.

 Вторая схема, которая предполагает 
создание ОТС, тоже является частью ми-
ровой практики, продолжил он. Посколь-
ку предприниматель и инвестор должны 
как-то находить друг друга, то появление 
специальной онлайн-платформы, на ко-
торой будет размещена информация о 
проектах для инвестирования, им в этом 
поможет. Для совершения сделки будут 
привлекаться профессиональные финан-
совые консультанты и, возможно, KASE, 
которая может поспособствовать прозрач-
ности на этапе проведения расчетов по 
сделкам, пояснил Даурен Онаев.

Третий вариант – создание специаль-
ных паевых фондов. «Их основное пре-
имущество заключается в том, что ПИФы 
дают возможность диверсифицировать 

инвестпортфель. Плюс к этому такой фонд 
имеет профессиональную управляющую 
команду, которая проводит глубокий ана-
лиз потенциальных проектов для финан-
сирования. Специально созданный ПИФ 
мог бы привлекать инвесторов, заинтере-
сованных в растущих компаниях в секторе 
МСБ», – отметил Даурен Онаев.

KASE и институты развития должны 
создавать все условия и инструменты, для 
того чтобы бизнес мог эффективно привле-
кать инвестиции, заметила в свою очередь 
председатель правления KASE Алина Ал-
дамберген. Однако для того чтобы эмитент 
стал привлекательным, нужно вырастить 
его с уровня стартапа до выхода на IPO, сде-
лала она оговорку. Компании больше всего 
испытывают недостаток в финансирова-
нии на самом начальном этапе создания. 

«Поэтому венчурный капитал весьма 
привлекателен в Казахстане. Концеп-
ция, которую предлагает Kazyna Capital 
Management, – очень существенный шаг, 

потому что у фонда есть компании, в ко-
торые он уже инвестировал, и они готовы 
выходить на фондовый рынок. KASE гото-
ва создать такой сектор, где можно выстав-
лять компании МСБ и привлекать финан-
сирование», – заявила глава биржи. 

«МСБ сейчас задыхается от недостатка 
кредитных средства, и дело не в том, что у 
банков нет ликвидности», – сказал партнер 
АО ADM Capital Орынбасар Куатов. Дело 
скорее в бездействии топ-менеджеров, 
которые боятся брать на себя ответствен-
ность, предположил он. 

«А ведь для МСБ дополнительный ка-
питал необходим, как воздух, для роста», 
– отметил спикер. 

Поэтому для предпринимателей и 
фондов прямых инвестиций, которым не-
обходима прозрачность в отношениях с 
партнерами и при входе в проект, важно 
понимать возможности выхода, трудно 
переоценить роль биржи. Таким образом, 
создание специализированной площадки 

при KASE – это хорошее предложение, счи-
тает Орынбасар Куатов.

«Я думаю, что выходы, которые мы 
планируем сделать в качестве пилотных 
совместно с Kazyna Capital Management, 
могут привести к появлению интересных 
инструментов. Фонды прямых инвести-
ций ратуют не столько за свою личную 
выгоду, сколько за развитие в принципе 
финансового рынка», – пояснил он. 

Каждые два года даже в Алматы – цен-
тре деловой активности Казахстана – за-
крывается очередной ресторан или бу-
тик. Эти неудачи инвесторов – результат 
их отчаяния, потому что они не знают, 
куда вкладываться, считает председатель 
правления АО «Сентра секьюритиз» Тал-
гат Камаров. Сейчас они сами вынуждены 
пристраивать свои средства, будучи вла-
дельцами капитала, а не профессиональ-
ными фонд-менеджерами. В то время как 
есть фонды private equity, которые могли 
бы предложить инвесторам хорошие идеи.

«Не открывать очередной ресторан, а 
вложить капитал в успешный фонд. Для 
этого действительно нужно создать пло-
щадку, например, на KASE и регулярно на 
ежеквартальной основе приглашать инве-
сторов, рассказывать о своих стратегиях, 
каких параметров капитала можно ожи-
дать по тем или иным сделкам», – сказал 
Талгат Камаров. 

Инфраструктура для этого есть, есть 
брокеры, консультант и, что самое важ-
ное, есть хорошие проекты, добавил он. 

Схемы, которые Kazyna Capital 
Management предлагает для развития 
рынка заемного капитала, председатель 
правления АО SkyBridge Invest Шолпан Ай-
набаева считает не альтернативными друг 
другу, а комплексными. При создании спе-
циального ПИФа формирование внебир-
жевого рынка будет необходимостью. 

«Рынок сейчас задыхается без финансо-
вых инструментов, и экспертиза, которую 
делают Kazyna Capital Management и фон-
ды private equity, очень важна – на биржу 
будут приходить уже отобранные инстру-
менты, интересные инвестору», – говорит 
Шолпан Айнабаева.

▀▀ Своп позволит снять валютные 
риски с ненефтяной экономики 

Николай Дрозд

Рейтинговый аналитик Роман Корнев 
высказал, по просьбе «Капитал.kz», 
свою личную точку зрения на реше-

ние проблемы избыточной зависимости 
от долларового фондирования в казах-
станской банковской системе. Он явля-
ется сторонником появления обязатель-
ных валютных свопов. Дискуссии о том, 
следует ли форсировать дедолларизацию 
введением дополнительных ограничений 
для валютных депозиторов, а также о том, 
может ли быть создана система валютно-
го хеджирования на полностью рыночной 
основе или потребуется вмешательство 
регулятора, бурно ведутся в последнее 
время. 

Банки могут возобновить 
активное кредитование в валюте 
в будущем 
Важной проблемой в Казахстане является 
кредитование заемщиков в иностранной 
валюте. По наблюдениям Романа Корнева, 
подавляющее большинство валютных за-
емщиков в казахстанских банках не име-
ют валютной выручки для обслуживания 

валютного долга либо такая выручка пря-
мо или косвенно связана с изменениями 
на глобальном рынке сырьевых товаров.

«Бытует мнение, что валютное креди-
тование – это феномен прошлых лет, когда 
банки активно кредитовали, к примеру, 
девелопмент недвижимости в валюте, а 
позднее регулирование значительно уже-
сточилось, и с тех пор валютное кредито-
вание не практикуется», – говорит анали-
тик. 

Однако, по его мнению, это утвержде-
ние не совсем соответствует действитель-
ности. Во-первых, любое кредитование в 
последние годы было на достаточно низ-
ких уровнях, во-вторых, от 10% до 20% в 
выдачах новых кредитов по-прежнему 
занимает валюта, и, в-третьих, на фоне 
перманентно высокой стоимости тенге 
банки (особенно те, кто проигрывает в 
борьбе за клиента) могут возобновить ак-
тивное кредитование в валюте в будущем, 
когда экономика восстановится и будут 
несколько подзабыты девальвационные 
шоки. Сделать однозначный вывод об эф-
фективности регулирования валютного 
кредитования на низких объемах не пред-
ставляется возможным.

Если бы была возможность 
фондирования в тенге
Также принято считать, что, получив бо-
лее широкий доступ к тенговым ресурсам, 
банки могут нарастить объемы кредито-
вания до степени, значительно превыша-
ющей потребности экономики и возмож-
ности заемщиков по возврату средств. 
Однако у таких рисков есть ограничение в 
виде стоимости свопа. 

«Определяя стоимость свопа, денеж-
ные власти могут гораздо более эффек-
тивно, чем сейчас, таргетировать стои-
мость заемных ресурсов в экономике, 
поскольку текущие объемы банковского 
фондирования, которое формально свя-
зано с базовой ставкой (прежде всего, 
репо), незначительны», – предлагает Ро-
ман Корнев. 

Ставка по нотам НБ РК, которая в по-
следнее время используется в качестве 
основного ориентира построения кривой 
доходности в тенге, по сути, определя-
ет стоимость тенговых ресурсов не для 
банков, а для заемщиков, что, на взгляд 
аналитика, создает риски дисбаланса ин-
тересов банков и реальной экономики и в 
значительной степени провоцирует банки 

на наращивание рисков концентрации, 
связанных с фондированием от госструк-
тур. 

Более эффективным механизмом сдер-
живания избыточного кредитования и ре-
гулирования конкурентной среды в бан-
ковском секторе, считает Роман Корнев, 
был бы механизм обязательных резервов, 
который сейчас находится в рудиментар-
ном состоянии.

Валютный своп в сочетании с другими 
инструментами регулирования ликвид-
ности представляет собой естественное 
ограничение для возникновения избыточ-
ных кредитных рисков и, как следствие, 
рисков будущих системных кризисов. 
Своп позволяет снять валютные риски с 
ненефтяной экономики, которая по объ-
ективным причинам не может их на себя 
взять. 

Важной особенностью является то, что 
валютный своп при этом не ведет к воз-
никновению валютных рисков государ-
ства, поскольку государство аккумулиру-
ет резервы в иностранной валюте и таким 
образом хеджирует свои валютные риски. 

В связи с этим можно напомнить, что 
в 2008 и 2017 годах государство выделяло 

значительные ресурсы Нацфонда, а также 
делало заимствования на рынке для того, 
чтобы оказать поддержку несостоятель-
ным банкам. «Наверное, можно с высокой 
уверенностью утверждать, что значитель-
ная часть проблемных банковских акти-
вов, отошедших государству в результате 
этих спасений, не стала бы проблемной, 
если бы финансировалась в тенге», – пред-
полагает аналитик. 

Своп – альтернатива 
государственному спасению 
банков
«Предотвращение кризисных ситуаций 
и снижение вероятности будущих спасе-
ний банков, часть из которых показала 
свою неспособность адекватно и честно 
оценивать кредитные и валютные риски, 
является, на мой взгляд, более правиль-
ной стратегией для современного государ-
ства», – говорит Роман Корнев.

Надо также понимать, что доля ва-
лютного фондирования в Казахстане 
очень значительна, даже на фоне мно-
гих других развивающихся рынков. 
Правильное решение найти довольно 
сложно, исходя из разносторонних ин-
тересов государства, участников рынка 
и экономики. 

«Пока что методы снижения доллари-
зации напоминают попытку приоритиза-
ции одних интересов над другими, тогда 
как более эффективной моделью было бы 
предоставить право каждому участнику 
выбирать оптимальную для него страте-
гию, но в рамках приемлемых рисков», 
– высказывает свое мнение рейтинговый 
аналитик. 

▀▀ Почему в Казахстане невозможно 
обустройство офшорной зоны

Георгий Ковалёв

Всякий виток скандала о расхищен-
ных в Казахстане и выведенных из 
страны государственных бюджетах 

непременно акцентирует внимание и на 
бенефициаре: офшорах. По некоторым 
оценкам, туда, «в офшор», за 20 лет из стра-
ны утекли порядка $140 млрд.

Что такое офшор и почему ему всегда 
мало денег – об этом «Капитал.kz» расска-
зывает Бейбит Апсенбетов, предпринима-
тель, в прошлом управляющий директор 
Казкоммерцбанка и партнер в компании 
Deloitte.

– Офшоры из-за связи с похищенны-
ми деньгами становятся термином едва 
ли не ругательным…

– До кризиса 2008 года офшоры счита-
лись нормальным явлением, стандартом 
ведения бизнеса во всем мире. Это ведь 
продукт глобализации экономики. Сама 
глобализация, я считаю, началась при 
первых наполеоновских войнах, когда три 
государства – Англия, Австро-Венгрия и 
Россия – поделили весь мир. Сейчас мы 
видим новый этап глобализации: борьба с 
офшорами. 

– Глобалисты создали офшоры, что-
бы бороться с ними?

– Я смотрю на процесс с философской 
точки зрения: теза и антитеза, единство и 
борьба противоположностей. Изначально 
офшоры были исключительно позитив-
ным явлением. Я сам в «Большой четверке» 
работал, тогда еще «Большая шестерка» 
была, так у нас многие налоговые консуль-
танты предлагали работать с офшорами. 

– Офшоры – это…?
– Это территории с действующими на 

них специальными условиями для ино-
странных компаний. Здесь нет волокиты 
при оформлении сделок, капитал более 
мобильно перетекает из одной страны в 
другую. 

– То есть работа в офшоре вовсе не 
подразумевает криминальный харак-
тер денег или уход от налогообложе-
ния? 

– Не подразумевает, потому что в про-
тивовес идее офшора всегда существова-
ла практика налога у источника. Налоги 
всегда платятся там, где бизнес делает 
свои деньги. А прибыль акционеров акку-
мулируется в офшорах. 

– Это мы сейчас говорим о деньгах ле-
гальных?

– Да, для них условия созданы идеаль-
ные. Это я вам как специалист по слияни-
ям и поглощениям говорю. Предположим, 
есть предприятие по производству цемен-
та. Для запуска производства был собран 
целый пакет бюрократических докумен-
тов, их может быть и 20, и 30. И если про-
водить прямую продажу, следующий вла-
делец должен снова тот же пакет собрать, 
пройдя весь этот бюрократический ад. Но 
если этот завод принадлежит фирме, за-
регистрированной в офшоре, то при про-
даже в реестр вносится соответствующая 
запись, а для предприятия ничего не ме-
няется, оно работает, как и работало. 

– Где же здесь опасность для государ-
ства?

– Опасность в том, что может быть 
скрыта реальная цена сделки и недопо-
лучены налоги. Чтобы бороться с этим, 
государство придумало оценку, и налог 
оплачивается исходя из этой оценки, 
а не от заявленной суммы сделки. Это 
вечная борьба. Чем больше государство 
вникает в дела бизнеса, тем больше сти-
мула для появления схем, подобных оф-
шорам. 

– Но судя по государственной рито-
рике, офшоры едва ли не враг номер 
один для многих стран, включая США. 
В чем суть?

– Одно из основных требований при 
регистрации компании в офшорной зоне 
– учредитель не должен быть резидентом 
США. Америка с этой темой давно начала 
бороться, раньше всех в мире. Экономика 
этой страны состоит из двух частей: наци-
ональная, базирующаяся на территории 
страны, и внешняя. Еще в 80-х годах соот-
ношение между ними было 50 на 50, по-
ловину доходов компании делали внутри 
страны. Сейчас соотношение 40 на 60 или 
даже 30 на 70. 

– Трамп стал президентом, обещав 
вернуть утраченное равновесие.

– Да, Трамп представляет элиту наци-
ональную: сталелитейную отрасль, обо-
ронку – ее же не вынесешь за пределы 
страны. Международная часть бизнеса 
мощно усилилась. Начался конфликт, из-
за которого прежде всего страдают сами 
США. Ведь глобальные компании даже и 
Америку рассматривают в качестве коло-
нии. Поймите, за многими китайскими 
компаниями стоит американский капи-
тал. Транснациональные компании ста-
ли настолько мощными и менеджмент 
стал транснациональным, что перестали 
вкладывать деньги в США. И это вызвало 
большой резонанс. Колоссальные день-
ги скапливаются на офшорных счетах, 
транснациональные компании могут 
вести войны на третьих территориях и 
подкупать целые правительства. Вспом-
ните, как Джордж Сорос едва не обвалил 
британский фунт стерлингов. У Apple эко-
номика больше, чем у России. Глобали-
зация зашла так далеко, что транснаци-
ональные компании становятся сильнее 
государств, они выходят из-под контроля 
национальных правительств.

– В этом суть противостояния?
– Национальные элиты считают сфор-

мированную транснациональную элиту 
большой угрозой. Я лично не вижу в этом 
какого-то глобального заговора – таковы 
реалии жизни. В управлении транснаци-
ональными компаниями можно видеть 
самых разных людей: там индусы, паки-
станцы, китайцы, американцы, евреи… 
Они сейчас доминируют в мире. Я работал 
с ними и не видел ничего страшного. У них 
свои стандарты, свое видение. Причем 
глобалисты много вкладывают в сохране-
ние природы, они несут прогресс, повыша-
ют эффективность. Новая элита огромные 
деньги тратит на поддержание экологиче-
ского баланса. А сорят-то в основном на-
циональные элиты, поэтому для них это 

угроза. Они же больше на ренте сидят, на 
ресурсах, делают деньги «на шлагбаумах». 
С производителем кока-колы зачем бо-
роться? «Шлагбаумная» экономика – вот 
страшное дело. 

– Это причина, по которой нацио-
нальные правительства борются с оф-
шорами?

– В этом месте большой конфликт, 
транснациональные компании в основ-
ном через офшоры работают. Но везде 
своя специфика. Я думаю, у нас, в странах 
бывшего СССР, офшоры стали модными, 
исходя из не совсем чистой природы на-
копления первоначального капитала. 
Для нас это реальный инструмент увода 
денег. Причины очевидны: нестабильное 
законодательство, молодость элит… Надо 
понять, что в общих интересах – сделать 

право собственности священным и неру-
шимым. В Европе эту стадию прошли 200 
лет назад, а мы вот задержались. 

– А разве нельзя представить, что оф-
шорные зоны специально были задума-
ны как прачечная для не совсем чистых 
денег? Особенно если учесть неравно-
мерность развития, о которой вы толь-
ко что сказали. Завлечь криминальные 
капиталы, а потом поменять правила 
игры и отобрать… 

– Исключено. Это опасное мышление. 
Забирать деньги опасно. Это даст кратко-
временный эффект, но очень вредно с точ-
ки зрения длительной стратегии. 

– Роль офшорных зон будет изме-
няться под давлением государств?

– Да, безусловно.

– Цифровые деньги – продукт этих из-
менений?

– Нет, это совсем другая тема. 

– Технически открытие компании в 
офшорной зоне – сложный процесс?

– Это очень просто. В Казахстане или в 
России есть фирмы, которые этим занима-
ются. 

– Офшорная зона – это показатель 
серьезного развития в этом месте юри-
дической службы, устойчивого финан-
сового положения? 

– Нет, это не обязательно, суть ведь в 
простом ведении реестра акционеров. 
За это и платят деньги – от $1 тыс. до $15 
тыс. в год. В сущности, это небольшие 
деньги, никакая местная экономика на 
таких доходах не вырастет. Главное ус-
ловие – сохранение конфиденциально-
сти. Репутация годами нарабатывается. 
Вот кипрские компании репутацию по-
теряли.

– То есть мы в Казахстане не можем 
организовать офшорную зону?

– Нет, мы не та страна. На Виргинских 
островах, например, 5000 человек населе-
ния, один мэр, один полицейский… Там 
нет того класса, который позарился бы на 
эти вещи. Даже если и позарится, он ре-
ального контроля не получит, реальное 
управление в другой стране.

– Но ведь и конфиденциальности в 
работе офшорных зон все меньше. 

– Да, под давлением, скажем так, обще-
ственности, внутриклановой борьбы, по-
тихоньку ящик Пандоры открывают. К 
чему это в итоге приведет – никто не знает, 
долгосрочные последствия непонятны. 

– Деньги любят тишину?
– Деньги меняют сознание. Когда они 

есть, начинаешь меньше говорить, тише 
ходить, меньше рисковать… Вовлекаешь-
ся в процессы, о которых мало кто зна-
ет. Говорить о них – это табу, иначе мир 
перевернется. Но часто бывает, что во 
власть прорываются популистские лиде-
ры, которые начинают ворошить разные 
вопросы, манипулировать, и это плохо 
кончается. Не потому что элиты плохие, а 
потому что тишина нужна, спокойствие. 
Сколько раз пытались общество справед-
ливости построить. Но в итоге деньги и 
власть так меняют человеческую при-
роду, что государственные институты 
начинают использоваться для борьбы с 
конкурентами, а народу через средства 
массовой информации рассказывают 
разные сказки.

– В чем нуждается сейчас система оф-
шоров, чтобы вернуть к ней доверие?

– Главная задача сейчас – убрать из ра-
боты офшорных зон коррупционную со-
ставляющую. Когда на офшорные счета 
переводят государственные деньги – это 
катастрофа, это показатель неэффектив-
ности государства. Прямая коррупция 
– это когда ты приватизируешь госпред-
приятие стоимостью $5 млрд, показыва-
ешь $500 млн, а $4,5 млрд закидываешь в 
офшор. И дело ведь не в офшоре, а в перво-
начальной сделке, в непрозрачном при-
ватизационном процессе, в отсутствии 
в нем транспарентности, конкуренции. 
Вот в чем опасность первоначального 
накопления капитала. Ладно бы прошли 
этот процесс в девяностые и забыли. Но 
в Казахстане приватизация ходит по бес-
конечному кругу. А борьба с коррупцией 
заключается в том, чтобы убрать для нее 
базу. Если бы в стране весь госсектор со-
ставлял 5% от населения, уровень кор-
рупции не был бы таким угрожающим. 

▀▀ Инвесторы дали тенге три года доверия
Спрос на тенговые облигации БРК на внешних рынках превысил предложение

Николай Дрозд

На фоне серьезных опасений о том, 
что процесс дедолларизации прак-
тически приостановился и у бан-

ков из-за отсутствия заемщиков, которых 
можно кредитовать в долларах, остается 
серьезный дисбаланс между валютами 
фондирования и кредитования, состоя-
лось крупное стомиллиардное размеще-
ние тенговых облигаций Банка развития 
Казахстана (БРК). Осуществлявшиеся в 
последние годы операции фондирования 
банков с участием международных инсти-
тутов развития – ЕБРР и АБР, когда казах-
станские банки получали ресурсы в тенге 
в рамках их программ кредитования МСБ 
и женского предпринимательства, вряд 
ли можно было считать стопроцентно ры-
ночными, поскольку институты получали 
тенге в результате операций валютного 
свопа от Нацбанка. 

В ходе размещения БРК появилась, 
пусть не очень крупная, инвесторская база 
частных игроков (организаторы говорят о 
29 покупателях бумаг), заинтересованных 
в относительно длинных, трехлетних тен-
говых инструментах. 

На долю участников казахстанского 
фондового рынка пришлось лишь 2% от 
размещения, поскольку наши участники 
рынка заинтересованы в несколько более 
высоких уровнях доходностей, чем 9,625% 
годовых, под которые в итоге были про-
даны трехлетние облигации. Среди казах-
станских 2% нет денег ЕНПФ, в расчете на 
которые в последние годы преимуществен-
но проводились выпуски облигаций ком-
паний из квазигосударственного сектора. 

Длинные тенге для БРК
Внешний рынок валютных  размещений  
оценивался в 2016 году как слишком доро-
гой, и  речь шла в основном о привлечении 
на двусторонней основе.  

В своих прошлогодних интервью пред-
седатель правления БРК Болат Жамишев, 
говоря о получении фондирования в 
тенге, возлагал надежды главным обра-
зом на передачу средств ЕНПФ частным 
управляющим, после чего должен был 
появиться более конкурентный фондо-
вый рынок. Этого, однако, до сих пор не 
произошло и тенге неожиданно пришли с 
внешних рынков. 

63% объемов размещения пришлось на 
Великобританию, 6% – на остальную Евро-
пу и 21% – на США. Преобладающим типом 
инвесторов стали фонды, управляющие 
активами, на долю которых пришлось 97% 
покупок. Возможно, то, что именно БРК соз-
дал бенчмарк для трехлетних обязательств, 
выглядит неслучайным, поскольку у банка 
очень сильная мотивация к появлению воз-
можностей долгосрочного рыночного фон-
дирования в тенге. Средний срок проектов 
в портфеле БРК, предоставляющего длин-
ное кредитование, составляет 12-15 лет, в 
то время как долгосрочное фондирование 
остается только валютным. 

В своем стресс-тестировании портфеля 
в начале прошлого года банк закладывал 
возможность обесценения тенге до 500 
тенге за доллар, с оговорками о том, что 
это скорее гипотетический сценарий и ва-
лютные риски уже реализовались. 

Уязвимыми и требующими рефинан-
сирования в тенге в тот момент были при-
знаны примерно 15% портфеля банка. 
Предыдущая масштабная реструктури-
зация части портфеля была проведена в 
сентябре 2015 года в момент начавшейся, 
но еще не завершившейся, девальвации 
тенге, когда в национальную валюту было 
переведено несколько крупных займов на 
общую сумму в 48 млрд. 

Болат Жамишев отмечал, что у этих за-
емщиков практически не было входящих 

потоков в долларах, а сумма обязательств 
в тенге без реструктуризации увеличи-
лась бы практически вдвое и такой мас-
штаб ослабления тенге трудно было про-
гнозировать в момент кредитования. На 
июнь прошлого года тенговая часть кре-
дитного портфеля БРК составляла при-
мерно 33%. Фондирование в тенге было на 
уровне 15%, в долларах – 82%, остальная 
часть пассивов была в других валютах. 
При этом намерения банка состояли в том, 
чтобы двигаться в сторону модели предо-
ставления длинных денег в тенге. Очевид-
но, привлечение 100 млрд в тенге, притом 
что спрос составил 170 млрд, а первона-
чальные оценки ценового уровня разме-
щения исходили из доходности примерно 
в 10% – шаг в этом направлении. 

По мнению Болата Жамишева, многие 
проекты, капитализируемые из Нацфонда 
или бюджета, могли бы при создании со-
ответствующих условий финансироваться 
на возвратной основе как раз через такие 
институты, как БРК. 

Мотивы инвесторов 
Гораздо более нетривиальными выглядят 
мотивы иностранных инвесторов, кото-
рые в отличие от казахстанских депозито-
ров считают тенге достаточно привлека-
тельной валютой в трехлетнем периоде с 
невысокими темпами ослабления и реши-
лись на инвестирование в условиях отсут-

ствия полноценных инструментов валют-
ного хеджирования. 

Говоря о размещении БРК, заместитель 
председателя правления KASE Андрей 
Цалюк отметил, что на бирже выстраива-
ется кривая доходности по долгосрочным 
инструментам в тенге, и все размещения 
Минфина на срок до 16 лет происходят по 
ставкам не выше 9%. 

Для рынков это не очень привлекатель-
ная доходность, размещения происходят с 
трудом и на вторичном рынке доходности 
выше. 

БРК разместился по ставке в 9,625 % – 
на 0,7% выше бенчмарка Минфина, и это 
хороший результат, учитывая, что речь 
идет о казахстанском квазигосбанке, а не 
о международном, таком как, например, 
ЕБРР. Размещение выглядит особенно цен-
ным благодаря созданной инвесторской 
базе. Многие предыдущие международ-
ные размещения в тенге были адресова-
ны либо конкретному инвестору, либо в 
расчете на пенсионные деньги, либо это 
были облигации, являвшиеся частью ре-
структуризации обязательств банков. Для 
казахстанского рынка предложенный уро-
вень доходности недостаточен и интерес 
был бы при доходностях выше 10%, отсюда 
и казахстанская доля участия всего в 2%.

Культура валютного 
хеджирования
Отвечая на вопрос «Капитал.kz», повыша-
ет ли рост объемов торговли валютными 
свопами на бирже по итогам 11 месяцев 
шанс появления инструментов валютно-
го хеджирования на рыночной основе и 
постепенного удлинения инструментов, 
Андрей Цалюк подробно остановился на 
усилиях биржи в этом направлении. 

По его словам, «свопы нужны более 
длинные. На бирже торгуются свопы на 
1-2 дня. Фактически система управления 
рисками выстроена таким образом, что 
длиннее мы их сделать не можем». То есть 
можно, добавляет он, но это будет непра-
вильно, потому что, когда удлиняются 
сроки таких инструментов, стоимость 
базового актива должна закладываться 
в маржинальное обеспечение. Следова-
тельно, часть возможных потерь от вола-
тильности курса должна перечисляться 
бирже, когда курс очень сильно меняется, 
то используются эти средства. Биржа, ре-

ализовав похожую систему на рынке цен-
ных бумаг, переносит систему управления 
рисков с маржинальным обеспечением на 
рынок иностранных валют.

«Мы уже объявляли, что работаем над 
появлением центрального контрагента 
на рынке иностранных валют. Сейчас мы 
очень интенсивно двигаемся в этом на-
правлении и в ноябре проводили встречи 
с банками и спрашивали их мнение», – го-
ворит Андрей Цалюк. Реализация этого 
проекта как раз позволит значительно уд-
линить свопы, на месяц, может быть даже 
на три месяца. 

«Ну и, конечно, мы консультировались 
с Национальным банком по поводу рын-
ка срочных валютных контрактов. Сейчас 
пруденциальные нормативы банков вто-
рого уровня сформулированы таким обра-
зом, что позиция в этом сегменте не может 
превышать определенного уровня – 30% от 
собственного капитала. Этого, безусловно, 
мало, правда, это существенно ограничива-
ет спекулятивные возможности банков, а в 
этом сегменте очень хочется поспекулиро-
вать. Чтобы эффективно заработал рынок 
срочных контрактов, необходимо, конечно, 
эту позицию в пруденциальных нормативах 
значительно повысить. Справедливости 
ради нужно сказать, что, проанализировав 
фактические позиции, Национальный банк 
пришел к выводу, что ограничения не явля-
ются причиной пассивности наших банков 
на рынке срочных контрактов. Потому что 
до предельного лимита дотягивают лишь 
отдельные банки, остальные находятся 
внизу», – отмечает Андрей Цалюк.

Он полагает, что еще нужно занимать-
ся маркетингом и воспитывать культуру 
хеджирования. Банки должны работать со 
своими клиентами – экспортерами и им-
портерами, доводя до них, что они могут 
хеджировать свои внешнеэкономические 
контракты, и тогда это будет действитель-
но инструмент хеджирования и страхова-
ния, а не каких-то спекулятивных сиюми-
нутных операций. 

«Как продвинуться в этом направлении 
– достаточно трудно сказать, мы работаем 
с банками. Они пока предпочитают за-
ключать внутри сектора форвардные кон-
тракты, но в принципе у нашего реального 
сектора пока нет культуры хеджирования 
валютных рисков и ее надо создавать», –  
заключил зампред правления KASE. 
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Люди заботятся о людях

В 2017 году в клинической практике в Казахстане стала доступ-
на для назначения и применения современная опция биоло-
гической терапии: препарат эпоэтин зета – биосимиляр, ана-

лог оригинального биотехнологического лекарственного средства, 
используемого в лечении больных с хронической болезнью почек. 
С одной стороны, для Казахстана, как и для других стран, является 
актуальной проблема: число пациентов, нуждающихся в лечении 
хронических заболеваний, растет. С другой – биотехнологические 
препараты все больше применяются в терапии, а внедрение их бес-
патентных аналогов позволяет значительно удешевить лечение.

В интервью деловому еженедельнику «Капитал.kz» Ирина Чу-
блукова, директор по продвижению специализированных препа-
ратов и доступу на рынок компании SANTO, рассказала о том, что 
представляет собой рынок биосимиляров в мире, как компания 
выводила на рынок Казахстана биосимиляр эпоэтин зета, насколь-
ко конкурентна среда и каковы перспективы производства анало-
гов биотехнологических препаратов в нашей стране.

– Ирина, какие страны наиболее сильны в производстве 
биосимиляров?

– Будущее фармацевтики – за биологическими препаратами. Это 
можно понять, проанализировав то, какие лекарственные сред-
ства сейчас выводят на рынок фармкомпании и какие лекарства 
находятся у них в научных разработках, на стадии клинических ис-
следований. Фокус делается именно на биологическую терапию, 
поскольку она позволяет решать нерешенные задачи здравоохра-
нения.

Лидерами в данном вопросе являются наиболее развитые реги-
оны мира – Европа и США. В этих странах наибольший накопленный 
опыт как в разработке инновационных лекарственных средств, так 
и в производстве биосимиляров после окончания срока патента 
на оригинальные биопрепараты. Зачастую технологические пло-
щадки и методы производства биосимиляров являются более со-
временными, чем для их оригинальных, референтных, препаратов, 
так как проходит 10-15 лет от старта выпуска оригинального био-
препарата.

При этом нужно отметить, что именно Европа – первопроходец 
во внедрении беспатентных версий биологических препаратов. 
США и Канада в этом отношении значительно отстают. В первую 
очередь из-за различий в системе защиты интеллектуальной соб-
ственности, срок действия патентов, как правило, более длитель-
ный и барьеры вхождения биосимиляров на рынок этих стран 
более высокие, что связано с особенностями «регуляторного пей-
зажа» этих рынков. К слову, Южная Корея сделала огромный скачок 
в биотехнологиях, в том числе в производстве биосимиляров.

– Можно сказать, что более строгая в требованиях к биоло-
гическим препаратам регуляторная среда – это гарантия того, 
что биосимиляры, произведенные на этих рынках, более ка-
чественные?

– По большому счету, это очень чувствительный и важный во-
прос. Регуляторный термин «биосимиляр» в принципе появился в 
Европе. И европейские страны относятся к так называемому реги-
ону ICH, объединяющему страны с высокой регуляторной практи-
кой (их объединяет Международный совет по гармонизации тех-
нических требований к лекарственным средствам, применяемым 
у человека, The International Council for Harmonisation of Technical 
Requirements for Pharmaceuticals for Human Use), – регион Европей-
ского союза, США, Канада, Австралия, Япония.

Страны, не относящиеся к региону ICH, имеют свое регулиро-
вание, и оно не гармонизировано и не всегда соответствует тре-
бованиям региона ICH, или может отсутствовать отдельный регу-
ляторный путь для биосимиляров, или такой был только недавно 
внедрен. Это некоторые страны региона Юго-Восточной Азии, 
например Таиланд, Китай, сюда можно было отнести Россию еще 
несколько лет назад. В результате либо отсутствует термин «био-
симиляр» и присутствует только регуляторный термин «генерик», 
либо присутствует термин «биосимиляр», но за ним не стоят жест-
кие регуляторные требования к регистрации. Это приводит к тому, 
что понятия «биосимиляр из страны региона ICH» и «биосимиляр 
не из страны региона ICH» не обязательно сопоставимы по своей 
сути. Нельзя с уверенностью сказать, что беспатентный препарат, 
не прошедший все те же строгие требования к сопоставимости с 
оригинальным препаратом (зачастую ВОЗ называет такие беспа-
тентные биологические препараты «непреднамеренными копия-
ми» или «биокопиями»), в организме человека будет действовать 
так же, как оригинальное биологическое средство или как био-
симиляр, соответствующий строгим регуляторным критериям. 
Периодически в прессе появляются статьи о том, что, например, 
таиландские биосимиляры вызвали очень серьезные побочные 
эффекты со стороны иммунной системы. Но на самом деле, эти 
биокопии нельзя назвать биосимилярами, эти препараты никогда 
не проходили всех жестких критериев сопоставимости по качеству, 
эффективности, безопасности и иммуногенности. И они не должны 
попадать, так сказать, «в одну корзину» с биосимилярами, которые 
были зарегистрированы в странах Европы.

– Если говорить о рынке Казахстана, насколько он насыщен 
биосимилярами и из каких они стран?

– На рынке присутствуют биосимиляры различных поколений: 
эпоэтины (средство, стимулирующее выработку красных кровяных 
телец), филграстим (стимулирует выработку белых кровяных те-
лец), моноклональное антитело инфликсимаб (для лечения ревма-
тоидного артрита, болезни Крона). Производители биосимиляров 
– из разных стран, так, например, биосимиляры эпоэтина и филгра-
стима в основном европейские, билсимиляр инфликсимаба – юж-
нокорейский. Мы видим, что на рынке, в государственных закупках 
также присутствует индийский производитель эпоэтина, который 
не имеет регистрации в странах региона ICH. Есть зарегистриро-
ванные биосимиляры российской компании, производство кото-
рых было частично локализовано в Казахстане, – трастузумаб, бе-
вацизумаб, ритуксимаб (применяются в лечении онкологических, 
хронических аутоиммунных заболеваний). И даже биопрепараты, 
произведенные в Казахстане: ритуксимаб, эптаког альфа. Так что 
можно заключить, что рынок биосимиляров находится на пороге 
активного развития.

Мы вывели на рынок биосимиляр эпоэтина, эпоэтин зета, для 
компании SANTO и группы компаний Polpharma – это первый био-
технологический препарат.

– Биосимиляры, которые сейчас существуют на рынке Ка-
захстана, нужны для решения разных задач. Получается, кон-
куренции среди производителей нет?

– Поскольку портфель биосимиляров у различных произво-
дителей дифференцирован, то в большей части напрямую мы не 
конкурируем, потому что терапевтические области разные, однако 
у нас есть конкуренция с зарубежными производителями, импор-
терами по биосимиляру эпоэтина. Скорее, наоборот, мы стараемся 
объединить усилия в рамках образовательных мероприятий по 
биосимилярам для управленцев здравоохранения и клиницистов с 
целью сделать доступной информацию о биосимилярах, о практи-
ках других стран по стимулированию более широкого использова-
ния биосимиляров, в первую очередь, в государственных закупках, 
о пользе для системы здравоохранения, клинициста, пациента и 
общества в целом от внедрения биосимиляров. Но чем более на-

сыщенным будет становиться рынок биосимиляров, расширяться 
портфель, тем острее будет конкуренция, что есть хорошо. Так как 
в итоге честной конкуренции у пациентов в Казахстане будет боль-
ше качественных и более доступных по цене опций биологической 
терапии. Главное, чтобы к этой конкуренции не были допущены 
препараты, которые недостаточно эффективны и безопасны, так 
как риски клинических исходов от применения таких препаратов 
велики.

Вообще портфель биосимиляров довольно небольшой по всему 
миру, но широко развивающийся. И внедряются биосимиляры по-
разному, в первую очередь из-за особенностей патентной защиты. 
Например, в США первый биосимиляр был зарегистрирован толь-
ко в 2015 году, в то время как в ЕС первая регистрация была в 2006 
году.

Одним из залогов успеха на казахстанском фармрынке можно 
считать локализацию – для получения эксклюзивности в поставках 
лекарственного средства.

– В какой степени локализация возможна в Казахстане?
– Казахстан идет по пути развития. Мы знаем, что есть инвесто-

ры, которые уже вложили средства в локализацию биосимиляров 
– на уровне вторичной упаковки и асептического розлива во фла-
коны.

Самое сложное в производстве биотехнологического препара-
та – синтез активной фармацевтической субстанции, то есть самого 
биологического субстрата. На территории Казахстана на сегодняш-
ний день нет производителя, который бы это делал для биотехно-
логических средств. 

– С чем это связано? Это зависит от объема рынка?
– Дело не в том, что Казахстан не такая большая страна, чтобы 

локализовать производство на уровне синтеза фармсубстанций. 
Такова ситуация с биологическими препаратами вообще глобаль-
но. Например, фармацевтическую субстанцию эпоэтина зета, на-
шего первого биосимиляра, производят только на одном заводе в 
мире – в Германии. И потом эту субстанцию разливают в шприцы 
на другом заводе на территории Евросоюза, далее препарат транс-
портируется в особых, жестко контролируемых температурных ус-
ловиях (это так называемая «холодовая цепь») в различные страны, 
в том числе и в Казахстан. Сейчас этот препарат проходит этап одо-
брения в США, и есть вероятность того, что и там будет применять-
ся препарат, произведенный в Европе.

Нужно понимать, что все должно быть целесообразно. Целесоо-
бразность производства фармсубстанций на территории Казахста-
на под большим вопросом. И в России, например, также ставится 

под большой вопрос производство отдельных фармсубстанций 
даже для такого большого рынка, как эта страна.

– Каковы планы SANTO в локализации производства био-
симиляров?

– SANTO выбрала путь постепенного развития. У нас есть планы 
развития –биотехнологической части нашего производства, но на 
сегодняшний день мы запустили наш первый биосимиляр, кото-
рый полностью производится в Европе и имеет более девяти лет 
опыта применения в клинической практике в Евросоюзе. Мы взя-
ли на себя определенную часть процесса, связанную с выпуском 
на рынок, с транспортировкой этого лекарственного средства по 
холодовой цепи, без изменения его фармацевтических свойств. 
Потому что мы относимся с полной ответственностью к качеству 
лекарственного средства и понимаем, что биотехнологические 
препараты требуют очень высокой экспертизы и особенного отно-
шения к хорошим практикам на протяжении всей цепочки – от мо-
мента производства до получения этого лекарственного средства 
пациентом.

Развитие локализации биологических препаратов для нашей 
страны – это путь от вторичной упаковки до углубления локали-
зации в виде розлива в асептических условиях в шприцы либо во 
флакон. Все это происходит в стерильных условиях. Препараты 
нуждаются в условиях холодовой цепи – ненарушении темпера-
турного режима, это высокие технологии, которые будут и дальше 
развиваться в Казахстане.

– Насколько сложным, длительным и затратным был про-
цесс вывода эпоэтина зета на рынок Казахстана?

– Это однозначно сложный процесс. Связано это с тем, что мы 
приходим на рынок, который не открывает с радостью двери био-
симилярам, в регуляторную среду, в которой не созданы все усло-
вия для того, чтобы биосимиляр был очень быстро внедрен и рас-
ширено его использование.

Пример Германии или Северной Европы очень иллюстративен – 
созданы условия для быстрого внедрения биосимиляров и со сто-
роны регуляторов рынка, и со стороны держателей бюджета. Вы-
деляются специальные квоты: если для лекарственного препарата 
доступен биосимиляр, то его закупка должна составлять до 50-70% 
всех закупок данного лекарственного средства. То есть создаются 
стимулирующие меры для производителей биосимиляров.

Когда же производитель биосимиляров приходит в среду, где 
много барьеров и мифов, это сложный процесс – прокладывать 
доступ в систему госзакупок, вообще в систему лекарственного 
обеспечения, образовывать, развенчивать мифы. Тем более когда 
производителей биосимиляров гораздо меньше, чем поставщиков 
оригинальных лекарственных средств. И усилия производителей 
оригинальных лекарственных средств, как правило, объединены 
через различные НПО. Процесс был непростой, но мы считаем, 
успешный, потому что сам по себе препарат нужен системе здраво-
охранения, нужен отдельным пациентам.

– Еще какие-то регуляторные особенности в Казахстане вы 
могли бы отметить?

– Важный момент доступа в систему госзакупок – наличие соб-
ственного, казахстанского, опыта применения. Это определенный 
барьер, но его можно считать обоснованным, потому что когда 
речь идет о серьезной терапии, нужно понимать, как этот препарат 
будет работать в реальной клинической практике в Казахстане.

У препарата эпоэтин зета, кроме солидного опыта в Европе, та-
кой опыт есть: он используется в клиниках, работающих по ГЧП, по 
услугам амбулаторного гемодиализа в Казахстане. Это тоже услуга 
фактически в рамках ГОБМП и для пациентов наш препарат являет-
ся бесплатным.

Но для того чтобы препарат попал в список разрешенных к ис-
пользованию, он прошел очень тщательный анализ клиницистами, 
рабочими группами, клиническими фармакологами.

– В каких объемах SANTO поставляет эпоэтин зета на рынок 
Казахстана?

– В частных диализных клиниках препарат начал использовать-
ся с конца августа 2017 года, и сейчас применяется у пациентов 
тысячами шприцов в месяц. Это очень важно на старте запуска 
препарата. Мы ожидаем, что с января 2018 года препарат будет ис-
пользоваться у пациентов в нефрологии и онкогематологии через 
систему бесплатного государственного обеспечения ГОБМП (госу-
дарственный объем бесплатной медицинской помощи).

Предполагаем, что займем значимую долю использования пре-
паратов эпоэтина в 2018 году, когда пациенты с хронической болез-
нью почек, находящиеся на преддиализной стадии, начнут полу-
чать этот препарат через поликлиники, в амбулаторном секторе.

Елена Тумашова

Как компания SANTO выводила  
на рынок Казахстана биосимиляр

▀▀ Год с «Нұрлы жер» 
Стала ли ипотека доступнее для казахстанцев

Индира Мальтиева

Скоро будет ровно год со дня утверж-
дения программы «Нұрлы жер». В 
нее интегрированы не только ос-

новные направления жилищного строи-
тельства, отраженные в ранее принятых 
документах, но и новые инструменты, 
направленные на повышение доступно-
сти жилья для казахстанцев. Один из них 
– субсидирование ставки вознаграждения 
по ипотечным займам, выдаваемым оте-
чественными банками. Старт программы 
пришелся на 1 июня 2017 года, а уже через 
месяц рынок ипотечных кредитов вырос 
на 13%, показав стремительный взлет за 
последние несколько лет.

Напомним, льготная ипотека выдает-
ся только на покупку первичного жилья. 
Максимальная сумма субсидирования 
– 20 млн тенге для Астаны и Алматы, 15 
млн тенге – для регионов. Ежегодно из 
республиканского бюджета будет выде-
ляться 10 млрд тенге. Целевой индика-
тор программы – 8 тыс. займов на общую 
сумму 120 млрд тенге. В том числе в 2017 
году – 1 тыс. займов на 15 млрд тенге, и 
в 2018 году – 7 тыс. займов на сумму 105 
млрд тенге. Есть ли спрос на ипотеку с 
государственным субсидированием и 
как стимулируют казахстанцев на по-
купку собственного жилья – в интервью 
«Капитал.kz» рассказал Руслан Каким, 
заместитель председателя правления АО 
«ИО «Казахстанская Ипотечная Компа-
ния» – дочерней организации АО «НУХ 
«Байтерек».

– Руслан Кажымуратович, програм-
ма «Нұрлы жер» стартовала в июне это-
го года. Каковы итоги субсидирования 
ипотечной ставки за это время? 

– С момента запуска программы в КИК 
поступило 1189 заявок на сумму более 
чем 12 млрд тенге. На сегодняшний день 
одобрено 1145 заявок на 11,6 млрд тенге. 
Квартиры по программе субсидирования 
получили жители Астаны, Алматы и Алма-
тинской области, Актау, Уральска, Кокше-
тау, Актобе, Усть-Каменогорска, Костаная, 
Атырау, Караганды, Кызылорды, Тараза, 
Семея, Талдыкоргана, Шымкента и Жез-
казгана.

– Как на рынке ипотечного кредито-
вания сказалась реализация програм-
мы жилищного строительства «Нұрлы 
жер»?

– С момента запуска инструмента суб-
сидирования с июня 2017 года на 1 дека-
бря прирост количества одобренных зая-
вок составляет 80% в месяц. Это не только 
указывает на наличие спроса на субсиди-
руемые ипотечные займы со стороны на-
селения, но и подтверждается растущим 
интересом к участию в программе со сто-

роны отечественных бан-
ков. Так, если при запуске 
программы лишь 2 банка 
второго уровня (БВУ) изъ-
явили желание выдавать 
субсидируемые ипотечные 
займы, то на сегодняшний 
день займы выдают 6 фи-
нинститутов. В их числе: АО 
«Банк ЦентрКредит», ДБ АО 
«Сбербанк», АО «Банк ВТБ», 
АО «АТФБанк», АО «Нур-
банк» и по направлению 
развития индивидуального 
жилищного строительства 
АО «Жилстройсбербанк Ка-
захстана».

С начала реализации 
программы и применения 
механизма субсидирования 
части ставки вознагражде-
ния по ипотечным жилищ-
ным займам наблюдается 
оживление ипотечного 
рынка. За 10 месяцев этого 
года коммерческие банки 
без учета АО «Жилстройс-
бербанк Казахстана» уве-
личили объем выдачи ипо-
течных кредитов на 51% по 
сравнению с аналогичным 
периодом 2016 года.

– Какие изменения 
внесены в программу жи-
лищного строительства 
«Нұрлы жер»? Что они да-
дут банкам и заемщикам?

– В целях стимулирова-
ния ипотечного кредито-
вания Правительство Казахстана в ок-
тябре этого года утвердило поправки в 
программу «Нұрлы жер». Теперь у казах-
станцев есть альтернативные варианты 
внесения 30% первоначального взноса. 
То есть заемщик может предоставить 
равноценный дополнительный залог в 
виде жилой недвижимости, принадле-
жащей ему или третьим лицам. Также 
в качестве первоначального взноса при 
наличии подтверждающих документов 
засчитывается предоплата заемщика в 
адрес застройщика.

Банки стимулируют путем фиксирова-
ния уровня доходности по субсидируемым 
займам. Сейчас ипотека выдается по став-
ке вознаграждения не более 16% годовых, 
тогда как раньше она была привязана к ба-
зовой ставке Национального банка. Благо-
даря этим изменениям отечественные БВУ 
проявляют больше интереса к участию в 
«Нұрлы жер». До конца года к программе 
планирует подключиться АО «Цеснабанк», 
а в 2018 году – АО «Народный банк Казах-
стана», АО «Forte Bank», АО «Банк Kassa 
Nova» и АО «Tengri bank».

– Расскажите подробнее о механизме 
предоставления залога в виде жилой не-
движимости вместо первоначального 
взноса. 

– Если вы хотите приобрести жилье 
большей площади, например, в связи 
с рождением детей, тогда имеющаяся 
квартира может послужить дополни-
тельным залогом. Еще один вариант: 
если вы приобретаете первое жилье и у 
вас недостаточно средств для 30% перво-
начального взноса, то в качестве залого-
вого обеспечения можно предоставить 
недвижимость, которая принадлежит ва-
шим родственникам. Таким образом, обе 
квартиры будут в залоге у банка. После 
того, как заемщик выплатит 30% основ-
ного долга, дополнительный залог может 
быть высвобожден. 

– Руслан Кажымуратович, а что на-
счет покупки жилья в пользу третьего 
лица? Какие условия будут у такой сдел-
ки? 

– Возможность оформления приобре-
таемого жилья на третье лицо – это одна 

из инициатив ОЮЛ «Ассоциация финан-
систов Казахстана» и НПП «Атамекен», 
которая вошла в пакет правок в програм-
ме и отрабатывается с государственными 
органами. В целом оформление приоб-
ретаемой недвижимости на третье лицо 
– распространенная практика. Условия по 
таким займам меняться не будут. В слу-
чае утраты трудоспособности или смерти 
заемщика долговые обязательства будут 
переведены в соответствии с условиями 
договора субсидирования и законодатель-
ством РК. Все процедуры идентичны стан-
дартным займам.

– Каким образом в качестве первона-
чального взноса засчитывается предо-
плата заемщика в адрес застройщика?

– В отдельных случаях заемщик пере-
числяет на счет строительной компании 
определенную сумму в качестве предо-
платы за выбранную им квартиру и полу-
чает подтверждающие документы. В них 
обязательно фиксируются стоимость, 
этаж и прочие характеристики недвижи-
мости. С этими документами он обраща-
ется в БВУ, и в зависимости от суммы банк 
учитывает этот платеж как часть или весь 
первоначальный взнос. Стоит отметить, 
что заемщик самостоятельно выбирает 
квартиру в понравившемся жилом ком-
плексе. Главное условие – чтобы дом был 
сдан в эксплуатацию.

– Для чего понадобилось расширять 
понятие первичного жилья? В каких 
именно моментах произошли измене-
ния?

– Понятие первичного жилья расши-
рено для случаев, когда его реализация 
от застройщика осуществляется иными 
юридическими лицами. Стоит отметить, 
что сегодня реализовывать жилье по про-
грамме «Нұрлы жер» может любая строи-
тельная компания или организация, ко-
торой застройщик передал квартиры для 
продажи. На практике мы столкнулись с 
тем, что многие застройщики продавали 
квартиры не самостоятельно, а через ком-
пании, занимающиеся непосредственно 
продажей жилья конечному собствен-
нику. И раньше под условия программы 
субсидирования такие квартиры не под-
падали. Теперь же у заемщиков появилась 
возможность при выборе подходящего 
жилья рассматривать еще больше объек-
тов.

– Руслан Кажымуратович, планиру-
ется ли увеличение максимальной суб-
сидируемой суммы? 

– В настоящее время по инициативе 
ОЮЛ «Ассоциация финансистов Казах-
стана» и НПП «Атамекен» отрабатывается 
пакет правок в программе с целью рас-
ширить возможности для улучшения жи-
лищных условий населения. В частности, 
обсуждается вопрос по снижению разме-
ра первоначального взноса с 30% до 20% 
от стоимости приобретаемого жилья, а 
также увеличение максимальной суммы 
займа до 30 млн тенге в отдельных горо-
дах страны в связи с высокой стоимостью 
жилья и наличием платежеспособного 
населения.

Уровень долларизации остается весь-
ма высоким, и, очевидно, он не может не 
быть одним из факторов, находящихся в 
фокусе при принятии решений о дальней-
шем снижении базовой ставки, поскольку 
рост долларизации или даже отсутствие 
какого-либо существенного прогресса в 
части доли тенговых депозитов будет су-
щественно снижать возможности удешев-
ления тенге в экономике. 

По поводу структурного профицита в 
только что опубликованных основных на-
правлениях ДКП на 2018 год отмечается: 
«на текущий момент возможности рынка 
по абсорбированию имеющихся объемов 
свободной ликвидности без рисков по-
вышения темпов инфляции, а также без 
рисков для стабильности на валютном 
рынке, ограничены. Недостаточная капи-
тализация банков второго уровня, низкое 
качество действующих и ограниченность 
в привлечении новых заемщиков созда-
ют затруднения для просачивания суще-
ствующего избытка тенге на денежном 
рынке в реальный сектор экономики. В 
этой связи Национальный банк продол-
жит политику по связыванию структур-
ного профицита ликвидности, что требует 
дальнейшего переноса акцентов при ее 
стерилизации на инструменты денежно-
кредитной политики с более длинными 
сроками в рамках проведения операций 
открытого рынка». 

Таким образом, преобладающим ожи-
данием остается то, что перетекание из-
быточной тенговой ликвидности в кре-
дитование пока объективно затруднено, 
и Нацбанку нужно изымать ликвидность 
и предлагать такие доходности по своим 
нотам в тенге, чтобы не происходило экс-
пансии на валютный рынок. 

 
Не так страшна нефть 
Одним из главных отличий «Основных на-
правлений ДКП-2018» выглядит лаконизм 
документа по сравнению с текстами пре-
дыдущих лет. В полной мере это касается 
и оценки рисков, которым теперь не отво-
дится отдельного раздела и которые упо-
минаются значительно более скупо. 

Итак, соответствующие комментарии 
выглядят следующим образом: Нацио-
нальный банк отмечает возможность ре-
ализации внешних и внутренних рисков, 
способных воспрепятствовать достиже-
нию целевых показателей по инфляции. 

Во-первых, несмотря на то, что со 
стороны бюджетной политики риски 
остаются минимальными (в 2018 году 
планируется снизить объем поступле-
ний в бюджет из Национального фонда, 
отказавшись от целевых трансфертов и 
снизив размер гарантированного транс-
ферта), существует неопределенность 
относительно консолидации бюджета и 
достижения запланированного уровня 
дефицита, что создает риски пересмотра 
бюджетных параметров и роста влива-
ний в экономику.

Во-вторых, возможна реализация ри-
сков удорожания цен, связанных с конъ-
юнктурой отдельных товарных рынков. 
Существующая структура продоволь-
ственных рынков подвержена влиянию 
шоков предложения из-за неразвитой 
конкурентной среды, слабой рыночной 
инфраструктуры, мелкотоварности сель-
скохозяйственного производства. 

Перечисленные риски в случае их ре-
ализации могут существенно снизить 
эффективность денежно-кредитной поли-
тики и, как следствие, привести к отклоне-
нию уровня инфляции от установленного 
целевого коридора. 

Кроме того, возможное изменение 
условий торговли и соответствующее 
ухудшение состояния платежного ба-
ланса может способствовать повышению 
волатильности курса тенге. Реализация 
такого риска может привести к усилению 
девальвационных и инфляционных ожи-
даний и росту инфляции, что потребует 
ужесточения денежно-кредитной поли-
тики. 

Национальный банк не будет реагиро-
вать на краткосрочные отклонения ин-
фляции от целевого параметра в случае 
реализации шоков со стороны предложе-
ния и шоков, носящих временный харак-
тер. 

При значительном и продолжитель-
ном отклонении фактической инфляции 
от прогнозной траектории и рисках для 
инфляционных ожиданий независимо от 
природы оказывающего влияние шока На-
циональный банк будет принимать реше-
ния по изменению параметров денежно-
кредитной политики.

Главным безусловным изменением но-
вых основных направлений ДКП выглядит 
то, что наиболее приоритетным риском 
названа бюджетная политика, которая 
заняла место снижения цен на нефть, по-
вышения ставки ФРС или ослабления рос-
сийского рубля. 

Центральной темой, таким образом, 
становится все более возможное шоковое 
влияние на инфляцию, а не на девальваци-
онные предпосылки. Риски, связанные с 
ними, нашли весьма скромное выражение 
в упоминании «возможности изменений 
условий торговли и последствий в виде 
ухудшения торгового баланса». 

Еще одним крайне важным ориенти-
ром для рынков в «Основных направлени-
ях ДКП-2018» остаются прогнозируемые 
темпы снижения инфляции и их соотно-
шение с базовой ставкой. Инфляция на 
конец 2018 года планируется в коридоре 
5-7%, на конец 2019-го – 4-6%, а на 2020-й 
и последующие – «ниже, но близко к 4%». 

Регулятор также сформулировал обяза-
тельство держать уровень базовой ставки 
выше не более чем на 4% относительно 
инфляции в годовом выражении (в насто-
ящий момент ставка превышает годовую 
инфляцию на 2,95%). 

Установление таких ориентиров со-
отношения базовой ставки и инфляции 
будет способствовать большей рациональ-
ности ожиданий рынка относительно ди-
намики базовой ставки. 

Похоже, процесс формирования де-
нежно-кредитной политики меняется 
до какой-то степени в сторону рутины от 
судьбоносности последних лет. 

▀▀ Не так 
страшна 
нефть

[Начало на стр. 1]

▀▀ Невидимые руки рынка
Где берут деньги бизнесмены, от которых отказались банки

Георгий Ковалёв

Положение категории самозанятых в 
Казахстане двойственное. Государ-
ство обвиняет их в паразитических 

настроениях, банки высокомерно отказы-
ваются от сотрудничества. Зато микрофи-
нансовые организации обнаружили в этой 
категории людей мощный драйвер роста – 
причем к выгоде для обеих сторон. 

Казахстан стал лидером рынка 
микрокредитования СНГ
Недавно международная организация 
Microfinance Information Exchange отчи-
талась о ситуации на рынке микрокреди-
тования СНГ. На первом месте по объему 
выданных кредитов небанковскими ор-
ганизациями в списке стран – Казахстан. 
На первом месте среди компаний – казах-
станская KMF. 

Совокупный портфель микрокредито-
вания в РК – $464,3 млн, что составляет 
33% всего рынка СНГ. Общее число заем-
щиков – 254,5 тыс. человек. 

Львиную долю казахстанского рынка 
контролирует микрофинансовая компания 
KMF (215 тыс. заемщиков). Соответствен-
но, это крупнейшая подобная фирма в СНГ, 
контролирующая 16,8% всего рынка. 

Изучая эти данные, «Капитал.kz» обна-
ружил, что рекордные показатели казах-
станским микрофинансовым организаци-
ям обеспечило сотрудничество именно с 
самозанятым населением страны! 

Почему микрофинансисты  
идут в село
«Эти люди не просят хлеба. Они не вы-
ходят на демонстрации. Они занимаются 
делом», – говорит Шалкар Жусупов, пред-
седатель правления KMF, объясняя прио-
ритеты возглавляемой им компании. Сей-
час, например, в числе 215 тыс. клиентов 
этой компании 145 тыс. – предпринима-
тели. Из них 70 тыс. – фермеры. При этом 
доля клиентов, не зарегистрированных 
как предприниматели и, соответственно, 
не платящих налоги, такова: в агросекторе 
– 98%, в мелком городском предпринима-
тельстве – 77%.

Подобная стратегия, далекая от рафи-
нированных банковских клиентских про-
грамм, вызывает неподдельный интерес. 
Почему в одинаковых условиях банки от-
казывают в кредитовании таким заемщи-
кам, а микрофинансовые компании идут 
на сотрудничество? 

KMF считает своими клиентами в пер-
вую очередь жителей сельской местности, 
их в клиентской базе 70%. Причем три чет-
верти этой группы живут в селах южного 
Казахстана (Алматинская, Жамбылская и 
Южно-Казахстанская области). 

Ярким примером выгоды такого со-
трудничества можно назвать село Ынты-
мак Южно-Казахстанской области. Долгое 
время здесь была безработица, люди рас-
тили скот и овощи для личного потребле-
ния. Когда в соседнем поселке открылся 
филиал KMF, жители получили доступ к 
кредитам и смогли расширить производ-

ство. Теперь в поселке постоянно работает 
оптовый рынок овощей и мяса. Аналогич-
ным образом развивался и поселок Кара-
булак.

А в поселке Ушкын Сарыагашского 
района благодаря кредитам 10 лет назад 
возник целый кластер по выращиванию 
овощей в теплицах. До этого местные 
были встроены в систему экспорта про-
дуктов из Узбекистана. Но когда участок 
границы на некоторое время перекрыли, 
появился запрос на производство. Для ор-
ганизации такого хозяйства на участке в 
10 соток требовались 500-600 тыс. тен-
ге. Появление МФО в районе обеспечило 
этот запрос.

Такие самозанятые есть и в городах. С 
точки зрения микрофинансовых органи-
заций они являются предпринимателями 
и тоже получают доступ к средствам. 

Кредитные эксперты на месте проверя-
ют информацию, переданную в компанию 
в виде анкеты, и оценивают не только воз-
можности бизнеса предпринимателя, но и 
его психологический портрет. 

Ежемесячно компания выдает порядка 
27 тыс. микрокредитов на сумму около 13 
млрд тенге. С начала этого года выданы 
242 тыс. микрокредитов на более чем 100 
млрд тенге.

Банки сворачивают  
филиальные сети 
По мнению Анатолия Глухова, директора 
Ассоциации микрофинансовых органи-
заций Казахстана (АМФОК), совокупное 
число казахстанцев, получающих выгоду 
от сотрудничества с микрокредитными 
компаниями, составляет около миллио-
на человек. И этот сектор будет все более 
привлекательным, учитывая тенденцию 
сворачивания крупными банками фили-
альных сетей. 

По сути, банки оставляют за собой 
контроль финансов в крупных городах. А 
микрофинансовые организации, всегда 
опиравшиеся на сеть филиалов в малень-
ких населенных пунктах, проникнут еще 
глубже, их клиентская сеть будет расши-
ряться.

Рынок микрофинансовых организаций 
очень подвижный. Максимальное количе-

ство компаний в Казахстане присутство-
вало в 2013 году: 1766. В 2015 году были 
зарегистрированы 1623 компании.

Маленькому клиенту не нужны 
длинные деньги
Идея микрофинансирования не столь уж 
и проста, как может показаться на первый 
взгляд. Пионер этого направления банкир 
из Бангладеш Мохаммад Юнус в 2006 году 
получил Нобелевскую премию мира за 
усилия по созданию социального и эконо-
мического развития снизу.

Шалкар Жусупов рассказал легенду о 
появлении этой системы с, казалось бы, 
заведомо непосильно высокой процент-
ной ставкой. Однажды Мохаммад Юнус 
пожертвовал уличной торговке сигарета-
ми $10. Она поняла его по-своему и верну-
ла вечером того же дня $12. 

По сути, премия составила порядка 
700% годовых! Мохаммад понял, что для 
маленьких клиентов важны не длинные 
деньги, а обеспечение буквально днев-
ного оборота. С этой мыслью он основал 
Grameen Bank, что означает «Деревенский 
банк».

Компания KMF стала пионером этого 
направления в Казахстане 20 лет назад. 
Шалкар Жусупов вспоминает, что сумма 

кредита была фиксированной и составля-
ла 7500 тенге, по тем временам $100. 

Условия были простые: возвращаешь 
в срок этот кредит – получаешь доступ к 
следующему, на сумму в два раза больше. 
Возможный максимум – $3000. 

Первыми клиентами стали три груп-
пы по 7 человек. Это уже казахстанское 
ноу-хау – групповой кредит. В этом случае 
кредитор требует не залоговые гарантии, 
а гарантии поручительства. Такая схема 
работает по сей день, хотя доля ее в общем 
портфеле KMF и снизилась со 100% до 44%. 

В чем суть – заемщики сами организу-
ют группу, все члены которой доверяют 
друг другу, и получают кредиты, гаран-
тируя групповой возврат средств в случае 
невыполнения кем-то своих обязательств. 
Группа в данном случае выполняет обя-
занности кредитного комитета. Напри-
мер, если заемщики изменили мнение и 
отказали кому-то в праве получения кре-
дита, компания не имеет право это реше-
ние отменить. 

Почему это работает? Шалкар Жусупов 
отмечает, что адресная группа клиентов 
этой программы сконцентрирована на юге 
страны, где силен корпоративный дух. «Если 
ты занимаешься предпринимательством, то 
ты тесно связан с такими же людьми и хо-
рошо знаешь их дела. В одном месте ты по-
стоянно обедаешь, в другом ремонтируешь 
машину, – рассказывает Шалкар Жусупов. 
– Беря кредит на условиях коллективной от-
ветственности, ты ничем не рискуешь, если 
уверен, что у всех идет бизнес». 

Часто групповой кредит – единствен-
ная возможность для предпринимателя 
получить кредит и расширить бизнес. В 
случае невыполнения обязательств чело-
век рискует не просто потерять доступ к 
финансированию, но и испортить отноше-
ния с коллегами по предпринимательско-
му цеху. Интересно, что попытки внедрить 
эту программу в других регионах респу-
блики успеха не имели. 

Госпрограммам нужны не 
лозунги, а свободные деньги
Государственная риторика в адрес самоза-
нятого населения в Казахстане традицион-
но несет оттенки негатива. Людей взывают 
к совести и добровольной выплате налогов, 
что, по сути, абсурдно. Ведь для нарушите-
лей закона есть Уголовный кодекс. Да и об-
винять людей, «самозанято» корректирую-
щих не самую прогрессивную социальную 
и экономическую политику нефтедобыва-
ющей страны, не вполне ответственно. 

Безусловно, проблема существует: чис-
ло самозанятых, по максимальной оценке, 
близко к 3 млн. Чиновники справедливо 
опасаются избыточного давления на со-
циальную инфраструктуру, поддерживае-
мую за счет налогов, которые эти люди не 
платят, хотя и вполне законно. В перспек-
тиве же власть видит серьезные конфлик-
ты на почве пенсионного обеспечения. 

Доля справедливости в этом есть. Од-
нако, обвиняя самозанятых в некоторой 
инфантильности, власть рискует услы-
шать аналогичные и вполне справедли-
вые обвинения в ответ: разве не она сама 
прописывает правила, по которым сейчас 
и ведется игра? Если изучить ситуацию 
внимательно, выясняется, что самозаня-
тые – это не какие-то социальные отще-
пенцы и аутсайдеры. В основе своей это 
весьма мобильная и деятельная группа 
граждан, сумевших за последние 20 лет 
выжать максимум экономической выгоды 
из минимума возможностей. 
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мировые

Samsung 
запатентовал 
умный свитер 

В последнее время появляется все больше 
умных гаджетов, основной целью которых яв-
ляется упрощение работы с существующими 
устройствами или добавление им новых функ-
ций. Причем не все эти девайсы целиком от-
носятся к миру электроники. Существует уже 
масса прототипов различной смарт-одежды, 
но пока за ее производство не возьмутся круп-
ные производители, распространение она вряд 
ли получит. И, похоже, первые шаги в этом на-
правлении делает корейский гигант Samsung, 
запатентовавший особый умный свитер. 
Инновация от Samsung призвана не просто 
согреть в холода, но и стать портативным за-
рядным устройством, которое во всех смыслах 
всегда под рукой. В отличие от большинства 
подобных продуктов, свитер от Samsung будет 
подзаряжаться от тепла и движения его носи-
теля, в то время как большинство существую-
щих образцов подзаряжаются от розетки «тра-
диционным» методом. (hi-news.ru)

Honda показала 
роботов-
помощников

Компания Honda показала тизер про-
тотипов своей новой линейки роботов-по-
мощников 3E. Как сообщает The Verge, разра-
ботки представят на конференции Consumer 
Technology Association, которая пройдет в 
Лас-Вегасе в начале января. Р оботы-помощ-
ники используются в самых разных сферах. 
Они могут, например, играть роль «няни» для 
детей, показывая им обучающие ролики, или 
помогать людям с ограниченными возможно-
стями. Honda представит целых четыре новых 
робота-помощника из линейки 3E (Empower, 
Experience, Empathy). Модель  3E-A18 — это 
небольшой робот-компаньон, работа кото-
рого — проявлять сострадание с помощью 
выражения различных эмоций; 3E-B18 — это 
автоматизированное кресло для передвиже-
ний. (N+1)

// технологии

▀▀ Новый формат международного 
канала Kazakh TV

16 ноября телеканал Kazakh TV первым из теле-
каналов Казахстана и Центральной Азии пере-
шел на многоканальное вещание. Подробнее о 

переходе на новый формат рассказал директор Kazakh 
TV Андрей Тараков. 

– Андрей Юрьевич, буквально недавно канал 
Kazakh TV перешел на новый формат вещания. Рас-
скажите, пожалуйста, подробнее об этом? 

– Телеканал Kazakh TV на протяжении 15 лет рас-
сказывает о динамично развивающемся Казахстане, 
его инвестиционном и туристическом потенциале, 
глобальных инициативах, культурно-историческом 
наследии и направлениях устойчивого развития. 16 но-
ября мы запустили новый формат вещания на канале. 
Теперь Kazakh TV вещает на государственном языке 24 
часа в сутки. Наряду с казахским языком весь эфир кру-
глосуточно доступен в многоканальном аудиорежиме 
на русском и английском языках. Подобная практика 
внедрена на Euronews и некоторых зарубежных филь-
мовых каналах. Это очень важное для нас мероприя-
тие, которое, я думаю, в первую очередь понравится 
нашим зрителям, так как теперь у абонентов цифро-
вого телевидения появится возможность самим выби-
рать, на каком языке им удобно смотреть программы 
канала. Настроить предпочтительную звуковую до-
рожку со 100-процентным вещанием можно вручную. 
Для этого достаточно нажать кнопку «меню» на пульте, 
далее в разделе «аудио» нужно выбрать один из трех 
языков – казахский, русский, английский. Осуществив 
данный переход, Kazakh TV задал новый тренд в раз-
витии телевизионной отрасли не только в Казахстане, 
но и в Центральной Азии. Это еще раз подтверждает то, 
что канал всегда на шаг впереди в технологичном пла-
не. Например, в начале 2000-х, когда в стране и мире 
только формировался рынок спутникового телевиде-
ния, Caspionet стал первым спутниковым телеканалом 
в Казахстане. 

– В чем преимущество и значение данного ново-
введения? 

– До запуска многоканального вещания эфирная сет-
ка канала состояла из двух языковых блоков – 50% на го-
сударственном и 50% на русском во внутренней ветке и 
50 на 50% на казахском и английском в международной. 
Языковые блоки чередовались каждые 3 часа. Уверен, 
что новый формат вещания будет способствовать конку-
рентоспособности канала на международном телерын-
ке, повышению интереса для операторов кабельных и 
спутниковых сетей. Тем более, три языка вещания в пол-
ной мере удовлетворяют потребности как отечествен-
ных, так и зарубежных зрителей. Русский язык позволит 

установить эффективное взаимодействие с обширной 
русскоговорящей аудиторией на пространстве СНГ. Ан-
глийский в качестве языка международного общения 
будет хорошим инструментом взаимодействия с теле-
зрителями из дальнего зарубежья. А эфир канала на ка-
захском языке позволит, в том числе, обеспечить доступ 
к информации на родном языке для многочисленной ка-
захской диаспоры.

– Сложно ли было с технической стороны осуще-
ствить подобный переход? 

– Вопрос перехода на многоканальный сигнал веща-
ния обсуждался несколько лет. Перед запуском была 
проведена системная работа по технологической и 
творческой модернизации на основе передового миро-
вого опыта. Агентство «Хабар» провело обширную ра-
боту по адаптации процессов производства телевизи-
онного контента, национальный телецентр «Казмедиа 
орталыгы» модернизировал систему приема, хранения 
и эфирного вещания контента в новом формате. В свою 
очередь «Казтелерадио» совместно со спутниковым 
провайдером канала iKO Media Group подготовило всю 
необходимую инфраструктуру для распространения 
сигнала Kazakh TV в Казахстане в сетях «Отау ТВ» и за 
рубежом. Запуск сигнала многоканального вещания 
– это масштабная и технологически сложная работа, в 
то же время, я считаю, это очень своевременное меро-
приятие, которое демонстрирует возможности отече-
ственной телеиндустрии и высокий потенциал страны 
в международном медиапространстве.

– Какие еще были изменения на телеканале в 
осеннем сезоне? Удалось существенно обновить про-
граммный контент канала? 

– Основные направления программной политики 
канала Kazakh TV сохранились. Миссия осталась неиз-
менной – это быть проводником в самобытный мир Ка-
захстана, продвигать страновой имидж. В целом кон-
тент канала Kazakh TV определен по основным шести 
направлениям: экономика и международные отноше-
ния, природа и туризм, история, традиции, культура 
и искусство, люди и лица. В осеннем телевизионном 
сезоне мы обновили контент и и запустили 15 новых 
познавательных, образовательных, культурно-истори-
ческих и развлекательных программ. Туристические 
программы «По следам предков» и «Сокровища нации» 
рассказывают о самых интересных и неизведанных 
местах Казахстана и малоизученных фактах истории 
нашей страны. Они создавались по следам исследова-
тельских экспедиций. Первая программа искала следы 
наших предков в Европе, Азии и Северной Африке, экс-
перты брали анализы ДНК, результаты которых очень 

удивят наших зрителей. У всех на устах Великий Шел-
ковый путь, но мало кто знает о другом пути, который 
проходил через северные территории страны. Творче-
ская группа программы «Сокровища нации» собрала 
очень много интересных материалов, которые позво-
ляют лучше понять и обогатить нашу историю. Другой 
проект – Central Asan guide – снимался в противополож-
ной части страны – на юге. Он посвящен историческим 
связям и переплетениям в культурной и торгово-эконо-
мической сферах Казахстана и странах Центральной 
Азии. Кроме того, мы представили культурно-истори-
ческий проект – «Кюи – повести, рассказанные музы-
кой», в котором мы собрали звучание самых избранных 
кюев всенародно признанных композиторов: Курман-
газы, Таттимбета, Дины Нурпеисовой, Кали Жантле-
уова, Жаппаса Каламбаева и многих других традици-
онных музыкантов. Обсуждая идею создания данного 
цикла программ, мы хотели познакомить телезрите-
лей с национальной музыкой во всем ее многообразии, 
объеме и значительности и обогатить знания об уни-
кальном творчестве акынов-кюйши. Еще один очень 
интересный проект – это кулинарная программа «Да-
стархан на колесах»/«Дала дәмі». Творческая команда 
проекта путешествует по Казахстану, находит местный 
колорит в кухне и готовит на дикой природе. Также 
могу выделить уникальный проект Pride/ «Наши» – это 
цикл программ, посвященных людям, чьи имена дают 
нам повод для гордости, а успехи вдохновляют. Pride/ 
«Наши» – это казахстанцы, прославившие свою родину, 
живя вдалеке от нее. Это истории смелости, упорства и 
заслуженного успеха. 

Часть программ, выходящих в эфире нашего канала, 
делает акцент на идеях, изложенных в государственной 
программе «Рухани жаңғыру». 

– Расскажите, пожалуйста, про охват канала 
Kazakh TV за рубежом?

– Сегодня канал Kazakh TV доступен круглосуточно 
как в Казахстане, так и для зрителей четырех конти-
нентов посредством спутниковых платформ HotBird 
13B, Galaxy 19 и AsiaSat 5. Сигнал канала доступен на 
территории 118 государств, включая страны Северной 
и Центральной Америки, Западной и Восточной Евро-
пы, Азии, Австралии и Океании, Северной Африки и 
Ближнего Востока. Совокупная аудитория Kazakh TV 
на данный момент насчитывает более 300 млн зрите-
лей. Думаю, что полноценная английская звуковая 
дорожка позволит каналу Kazakh TV еще более расши-
рить зарубежную аудиторию и эффективно знакомить 
мир с нашей уникальной страной, ее культурой, исто-
рией, туристической и инвестиционной привлекатель-
ностью. 

▀▀ Зачем страховые компании 
пошли в телемедицину?

Татьяна Батищева

Развитие технологий привело к по-
явлению сервисов, направленных 
на улучшение качества жизни. Одно 

из направлений – телемедицина, в кото-
рой значительное место занимает дис-
танционное консультирование врачом 
пациента. В Казахстане телемедицина по 
принципу «врач – пациент» только начи-
нает развиваться. Хотя в соседней России, 
например, в этом году случился бум теле-
медицинских проектов и на рынок вышло 
сразу несколько крупных игроков, в числе 
которых операторы мобильной связи МТС, 
«Мегафон» и IT-компания «Яндекс». 

Однако наибольший интерес к телеме-
дицине проявляют страховые компании. 
В Казахстане уже сейчас часть местных 
страховых организаций предлагает про-
дукты на основе решений, разработанных 
иностранными страховщиками. О том, 
почему страховые организации пошли в 
телемедицину и зачем им собственные 
продукты, рассказал председатель прав-
ления АО «Дочерняя страховая компания 
Народного банка Казахстана «Халык-Каза-
хинстрах» Омархан Тлеугабылов.

– Омархан Тасбатырович, в чем инте-
рес страховых компаний к телемедици-
не? 

– Сама по себе телемедицина – от-
дельная индустрия, которая в Казахстане 
уже существует и успешно развивается. 
Есть специальные государственные про-
граммы по телемедицине, но речь идет в 
основном о том, что врач и пациент из от-
даленных регионов используют интернет 
или телефонную связь, чтобы получить 
консультацию специалистов, находящих-
ся в крупном центре. 

В чем мы видим потенциал телемеди-
цины? В том, что сейчас есть все предпо-
сылки для того, чтобы этот вид медицин-
ской помощи получил мощный старт. В 
силу серьезного уровня диджитализации 
идея телемедицины хорошо ложится на 
нашу повседневную жизнь.

Телемедицина в страховании – это 
возможность получать дистанционные 
консультации в течение года, приобретя 
страховой продукт. Любая консультация 
стоит денег, и здесь через механизм стра-
хования мы сможем управлять высокими 
расходами, которые будут возникать при 
обращении к высококвалифицированным 
врачам. 

Важно выверенное ценообразование, 
чтобы сделать услугу доступной для всего 
населения вне зависимости от возраста и 
места проживания: большой ли это город 
или мелкий поселок.

Обуздать издержки

– Сколько приблизительно будет сто-
ить услуга телемедицины?

– 18 тыс. тенге, это годовая стоимость. 
В месяц выходит 1,5 тыс. тенге. Скажите, 
для вас это много?

– В платных клиниках за прием врач 
берет от 3,5 тыс. тенге…

– Вот видите, а теперь скажите, каким 
образом вы можете получить такую стои-
мость без страхования? Страхование по-
зволяет правильно использовать статисти-
ку и получать страховщику определенную 
прибыль, а клиенту страховой компании – 
адекватную стоимость и гарантированное 
оказание услуги. 

– Если и дальше говорить об эконо-
мике страхования, то каким образом 
вы будете работать с убыточностью? 
Почти все страховые организации, про-
дающие добровольное медицинское 
страхование, жалуются на повышен-
ную убыточность, когда потребитель 
старается выжать максимум из лечеб-
ного полиса.

– Разобью вопрос на несколько частей. 
Это интересный взгляд на менталитет 
клиента. Мы любим своих клиентов, счи-
таем их добропорядочными и ответствен-
ными людьми. 

Согласен, страхование – продукт, ко-
торым можно злоупотреблять, но даже 
мировая статистика говорит, что мошен-
ников лишь 5-10%. Основная проблема 
с мошенниками в том, что они увеличи-
вают расходы, которые потом ложатся на 
страховые премии при обновлении следу-
ющих периодов. Получается, что добропо-
рядочные страхователи переплачивают 
за мошенников. Действительно, убыточ-
ность по ДМС растет, но факторы роста 
здесь иные. Первый – это девальвация 
национальной валюты. Конечно же, за по-
следние два года стоимость медикаментов 
и медицинского оборудования выросла, 
потому что мы их импортируем. Второе – 
обычные инфляционные процессы в эко-
номике. Подобные драйверы убыточности 
ДМС применительно к телемедицине от-
сутствуют. 

Ведь телемедицина – ни в коем случае 
не замена очному посещению врача, это 
первичная максимально быстрая удален-
ная помощь врача по телефону или через 
интернет, даже в чем-то психологическая 
поддержка, когда у ребенка температура 
39, он «горит», ты в панике, а карета скорой 
помощи еще едет. И, главное, когда мы рас-
сматриваем экономику по телемедицине, 
то учитываем прежде всего эффект мас-
штаба: ситуацию, когда за счет тиражиро-
вания услуги снижается ее стоимость. 

Консерватизм или удобство

– И что можно получить за 18 тысяч?
– Стандартный пакет включает не-

ограниченное количество обращений к 
дежурным врачам в течение года, а так-
же несколько консультаций узких специ-
алистов. Фактически за 1,5 тысячи тенге в 
месяц у человека будет возможность полу-
чить консультацию высококвалифициро-
ванного врача общей практики в форма-
те 24/7. Это так называемое коробочное 
решение, доступное по цене, географии 
продаж, простое с точки зрения приобре-
тения и использования и имеющее эффек-
тивный механизм оперативного урегули-
рования убытков. 

– Как работает система подключе-
ния?

– Сразу после покупки полиса его мож-
но активировать на нашем сайте, после 
чего по СМС придут логин и пароль для 
входа на интернет-портал телемедицин-
ских консультаций. Все общение проис-
ходит непосредственно на сайте по ви-
деосвязи или в режиме чата, если же у 
человека нет камеры и микрофона, или 
он по каким-то причинам не выходит на 
связь, доктор сам ему перезванивает по 
обычному телефону.

Если же человек хочет получить кон-
сультацию узкого специалиста, например, 
кардиолога или лора, то на сайте в режи-
ме предварительной записи он может вы-

брать удобное время в расписании интере-
сующего его врача.

– Насколько это будет интересно лю-
дям, учитывая, что медицина – сфера 
весьма консервативная?

– Если вы недомогаете, у вас есть не-
сколько решений. Вы можете вызвать вра-
ча на дом, а можете получить первичную 
консультацию и при необходимости вы-
звать врача. Кроме того, можно лично пой-
ти к доктору, а позже связаться с другим 
врачом подобного профиля, отправить 
ему анализы, диагноз и получить допол-
нительную консультацию – второе про-
фессиональное мнение. 

Конечно, есть много заболеваний, по 
которым вы не получите полноценной 

консультации удаленно. С этим я не спо-
рю. Есть много вопросов, по которым вам 
надо обязательно увидеться с врачом, но 
еще больше ситуаций, когда достаточно 
получить дистанционную консультацию 
и купить лекарства недалеко от дома или 
работы. 

– Говоря о врачебной помощи, невоз-
можно пройти мимо качества и профес-
сионализма врачей. Как вы подбираете 
персонал для проекта?

– Во-первых, мы работаем только с ли-
цензированными врачами и клиниками. 
Наличие в клинике известных врачей, в 
первую очередь узких специалистов, – это 
также дополнительный аргумент для со-
вместной работы. 

Плюс в рамках проекта у нас выстроена 
система мониторинга качества услуг. Пол-
ную информацию о квалификации каж-
дого врача наши клиенты видят на сайте, 
а история обращений за медицинскими 
консультациями сохраняется. Таким об-
разом, мы можем проверить любой не-
гативный отзыв, и если эта информация 
подтвердится, обратимся к партнерам с 
просьбой заменить доктора. 

– Есть ли целевая группа, которой, 
безусловно, придется по вкусу телеме-
дицина? Например, модно говорить о 
поколениях Z и Y – своеобразных про-
дуктах цифровой эпохи. Учитывали ли 
вы маркетинговую составляющую?

– Конечно, целевая группа – люди от 
25 лет, именно в этом возрасте в среднем 
становятся родителями. Но в целом, если 
трактовать целевую аудиторию более ши-
роко, то любые работающие мужчины и 
женщины, имеющие стабильный доход, 
могут стать нашими клиентами. При этом 
мы надеемся, что продукт будет интересен 
также людям, живущим в отдаленных на-
селенных пунктах.

– В Казахстане появились компании, 
ведущие запись на прием к врачам и за-
рабатывающие на посредничестве. В 
чем ваше отличие?

– Это разный бизнес. Технологичные 
компании помогают найти правильного 
врача. Они создают интернет-площадку, 
на которой публикуют расписание при-
емов. Это удобно на самом деле. Опция 
записи на очный прием у нас также при-
сутствует. Но мы позволяем не только 
дистанционно записаться к врачу, но и 
получить консультацию специалиста по 
интернету и телефону. То есть мы с помо-
щью партнеров оказываем медицинскую 
услугу и платим за нее.

– Медицину можно отнести к привле-
кательному бизнесу, что говорить, люди 
будут болеть всегда. Каков потенциал 
рынка телемедицины в Казахстане?

– В Казахстане 4,5 млн работающих 
человек, которые потенциально могут по-
купать телемедицинские продукты. Это 
и розничные клиенты, целенаправленно 
покупающие такой продукт, и сотрудники 
компаний, в полисах ДМС которых мож-
но предусмотреть опцию телемедицины. 
Кроме того, 18 тыс. тенге стоит индивиду-
альный полис. Мы работаем над создани-
ем семейного полиса, когда за определен-
ную сумму вся семья получает доступ к 
консультации. 

– Каковы будут преимущества семей-
ного полиса?

– Если семья состоит из четырех чело-
век, тратить 18 тыс. тенге на каждый по-
лис – излишне расточительно. Семейный 
полис будет стоить дороже, но в пересчете 
на каждого застрахованного будет дешев-
ле, при этом опции останутся прежними. 

– Если продукт окажется интерес-
ным потребителю, можно ли будет обо-
гатить его новыми опциями и сделать 
более дорогой индивидуальный про-
дукт? 

– Время покажет. Мы постоянно мони-
торим рынок и смотрим, какие потреб-
ности существуют. Если мы увидим, что 
новые опции помогут сохранить качество 
жизни наших клиентов, то, разумеется, 
они появятся. 

▀▀ Как открыть бизнес по пошиву 
люксовых мужских костюмов
Если все время полагаться на «агашку», на рынке долго не продержишься 

Адина Байкинова

В начале XIX века в Англии среди мо-
лодых и состоятельных людей стал 
формироваться образ, когда мужчи-

ны старались выглядеть скромно, но под-
черкнуто элегантно. Хороший клетчатый 
костюм-тройка, шляпа, возможно, трость 
– все это было частью тщательно проду-
манного образа так называемых денди, 
которые задавали тон в мужской моде 
того времени. Ансамбль так приглянулся 
молодым людям, что вскоре образ молодо-
го английского денди распространился по 
всей Европе. 

Именно образ английских денди стоял 
у меня перед глазами, когда на встрече с 
Нурсултаном Магзумовым и Улугбеком 
Шариповым, основателями компании 
Shoqan, они оба появились в элегантных 
серых костюмах-тройках в широкую по-
лоску. Молодые бизнесмены рассказали 
«Капитал.kz» о том, как создать на казах-
станском рынке компанию по пошиву люк-
совых мужских костюмов и почему лучше 
всегда развиваться на собственные деньги. 

Бизнес под собственные 
потребности

Нурсултан: Изначально у нас не было 
в планах пошива мужских костюмов. Биз-
нес возник из собственной потребности в 
хорошем костюме-тройке, который бы не 
стоил заоблачных денег, но и не был чем-то 
массовым. Оказалось, что на рынке не так 
много подходящих предложений. Нас то 
ткань не устраивала, то лекала были не те. 
Конечно, были компании, которые зани-
мались индивидуальным пошивом муж-
ских костюмов, но и цена на такие вещи 
стартует от 300 тыс. тенге, а ждать, пока 
заказ будет готов, приходится еще около 
трех месяцев. Тогда у нас возникла идея, 
что можно шить мужские костюмы самим 
здесь, в Казахстане. Важно было, чтобы 
они подходили по бюджету и качеству. 

Улугбек: У меня на тот момент уже был 
опыт поставок шерсти для люксовых брен-
дов Dolce&Gabbana и Prada, заводы кото-
рых находились в Китае. Так что мы при-
мерно понимали, какого качества должна 
быть шерсть для наших костюмов. Первые 
костюмы мы пошили только для себя: за-
казали материал, нашли портных, купили 
итальянские лекала для костюмов-троек. 
Мы выложили в социальных сетях фото-
графии в костюмах, после чего друзья, 
друзья друзей и просто незнакомые люди 
стали обращаться к нам с вопросами о том, 
где и как можно заказать такие костюмы. 

Местная олигополия

Нурсултан: Помните, в Алматы был 
целый завод, который как раз занимался 
пошивом мужских костюмов? Он ведь за-
крылся. Сейчас уже нельзя точно сказать, 
почему так произошло: может быть, дело 
в менеджменте, может, в объемах. Иногда 
большие компании или заводы нацелены 
на то, чтобы делать все и сразу, но не факт, 
что это получится. 

Мы же со временем поняли, что не-
обязательно покупать целый завод, чтобы 
производить костюмы. Цель была такой, 
чтобы у клиентов был выбор, ведь у нас на 
рынке либо некачественный товар, либо 
дорогой – нет какого-то среднего показа-
теля. Благодаря этому мы понимали, что 
на рынке образовалась огромная ниша, 
которую мы сможем заполнить, если сде-
лаем качественный и не такой дорогой 
продукт. Мы решили назвать бренд в честь 
Шокана Валиханова, так как он был одним 
из тех, кто всегда предпочитал классику.

Мне импонирует, как развивается та-
кой бизнес в Европе. Там олигополия, то 
есть каждая отдельная компания делает 
что-то свое, но уникальное. Да, на рынке 
есть еще с десяток таких же, так что всем 
приходится конкурировать между собой. 
Мне кажется, что такая же ситуация ско-

ро будет и у нас. Если все время полагаться 
на своего «агашку» или выживать за счет 
монополии, то на рынке долго не продер-
жишься. Компания должна уметь делать 
конкурентный продукт. 

Свои/чужие деньги

Нурсултан: На начальном этапе в про-
изводство костюмов мы вложили до 3 млн 
тенге. Большая часть из этих средств ушла 
на закупку правильных лекал и подходя-
щего материала. Окупились мы в первые 
несколько дней. Дело было не в том, что-
бы привлечь для работы крутых портных 
или крутые материалы. Мы очень заморо-
чились на «скелете» костюма, на том, как 
он скроен. Элементарное различие в том, 
что у мужских костюмов, как правило, 
внутренний пошив идет на клею. У нас же 
пошив идет за счет ниток. 

Мы могли шить и «двойки», но жилет в 
«тройке» играет роль мужского корсета, 
который скрывает все неточности фигуры, 
а зауженные брюки создают оптическую 
иллюзию того, что человек кажется выше 
ростом. Например, когда к нам приходил 
продюсер Нуртас Адамбаев, он решил, что 
наши костюмы ему не подходят, но при 
примерке жилет скрыл все неточности его 
фигуры. 

Улугбек: Если вы идете за костюмом в 
крупный тэйлоринговый бутик, то с вас 
снимают мерки, заказывают ткань из-за 
границы, отправляют замеры, например, в 
Италию, где у компании собирается опре-
деленное количество заказов, и уже после 
костюм отшивается. Это, во-первых, долго. 
Во-вторых, дорого. Мы сократили время 
пошива до пяти дней под индивидуальный 
пошив. В случае с готовыми решениями 
процесс пошива выглядит так: мы делаем 
готовые костюмы, а когда клиент приходит, 
костюм замеряется как раз под него и на 
следующий день его уже можно забирать. 
Есть, конечно, и особенные заказы. Напри-
мер, недавно был клиент, который хотел 
костюм с золотыми нитями. Такой оценива-
ется примерно в $10 тыс. С женскими кол-
лекциями немного сложнее, потому что мы 
сами в этом не разбираемся. В среднем мы 
продаем по 140 костюмов за месяц. Если го-
ворить о заработке, то последний месяц мы 
«закрыли» в районе 11,5 млн тенге. 

Нурсултан: С момента открытия муж-
ского бутика к нам поступало много сто-
ронних инвестиционных предложений, 
но учитывая наш прошлый опыт, сейчас 
мы не работаем с инвесторами. Дело в том, 
когда мы запускали часовой бренд Tumar, 
то очень часто пользовались сторонними 
средствами. Так что, когда мы открылись, 
сальдо составляло примерно 18-20 млн 

тенге. Это был большой долг, а первые не-
сколько месяцев у нас ушли только на то, 
чтобы рассчитаться с долгами. Тогда мы и 
решили, что если будем делать еще один 
хороший продукт, лучше использовать ис-
ключительно свои деньги. 

Гордость за национальный бренд

Нурсултан: В Корее во времена, когда 
экономика страны находилась не в самом 
лучшем состоянии, граждане старались 
поддерживать свой национальный бренд: 
те же ужасные (на тот момент) телефоны 
Samsung или автомобили Hyundai, кото-
рые ломались после двух недель использо-
вания. Но, посмотрите, что стало с этими 
компаниями сейчас: они в топе и равно-
сильно борются с другими брендами на 
мировой арене. Все это произошло только 
за счет самоосознанности их граждан. 

Улугбек: Мне кажется, что сейчас у нас 
в стране такая же тенденция. У людей по-
явилась самоосознанность, они понима-
ют, что необязательно надевать «пестрые» 
бренды, например, Louis Vuitton или Prada. 
Клиенты стали более рационально тра-
тить свои средства, но это не значит, что 
денег у них стало меньше, просто осознан-
ности больше. Это же касается и наших 
костюмов. Мы ведь не просим граждан 
поддерживать вслепую, а предлагаем ка-
чественный продукт. 

Казахстанский бренд на мировой 
арене 

Нурсултан: Экономическая ситуация 
напрямую влияет на твой бизнес. Если 
раньше можно было просто открыть ма-
газин и сделать красивую вывеску – все, 
процесс пошел. Сейчас из-за курса мелкие 
и неконкурентоспособные игроки уходят с 
рынка. Чтобы продержаться на рынке, ты 
должен заморочиться на привлечении кли-
ента и продумать все, вплоть до упаковки. 

Пусть это выглядит самоуверенно, но 
здесь, на местном рынке, мы не рассматри-
ваем остальные компании в качестве кон-
курентов. Такие компании проигрывают 
нам либо по цене (слишком дорого), либо 
по качеству (оно на низком уровне), либо 
по упаковке. 

Мы уже открываем второй бутик на 
Villa De Fiori, где концепт будет немного 
изменен. Это будет made-to-major, то есть 
формат тэйлоринга, когда все замеряется 
под клиента, все еще более индивидуаль-
но. Формат позволяет «отшить» костюм за 
три-пять дней. Сразу после этого мы соби-
раемся открываться на западе страны, так 
как там высокая потребность в костюмах. 

Улугбек: Мы готовы обсуждать усло-
вия франшизы, но пока что все магази-
ны открываем на партнерских условиях, 
то есть мы делим все риски поровну. Уже 
после того, как будут открыты магазины 
в Казахстане, мы собираемся открывать 
первый бутик в Калининграде, городе, ко-
торый максимально близко находится к 
Европе, а также Москве, Дубае, Шанхае и 
Гонконге. Кроме этого, есть определенная 
договоренность с финскими партнерами, 
а значит – возможно открытие магазинов 
в этой стране. В идеале мы хотим занять 
определенную нишу под названием «ка-
захстанский бренд на мировой арене». 

Мировой рынок мужской 
одежды растет быстрее, 
чем женский сегмент, и 
ожидается, что он продол-
жит опережать женскую 
одежду до 2020 года

Увеличение онлайн-про-
даж мужской одежды во 
всем мире является одним 
из основных факторов, 
способствующих
росту рынка

Мировой рынок мужской 
одежды в 2015 году 
составил

$418.9 млрд 

Также прогнозируется, что 
онлайн-продажи мужской 
одежды будут расти 
дальше с ежегодным 
средним значением

* в период между 2015 и 
2020 годами.

14.2%*
и как ожидается, к 2020 
году достигнет 

$522.3 млрд 

разместив CAGR с 2016 
по 2020 год

4.8% 

рост

Мировой рынок моды и 
одежды в настоящее время 
оценивается в 

на который 
приходится 
более 2% 
мирового ВВП

$3 трлн 

▀▀ Казахстанский газ – стабильный  
экспорт, надежный юг

В преддверии Дня независимости Республики 
Казахстан национальной компанией «КазМу-
найГаз» введена в эксплуатацию новая ком-

прессорная станция №3 (КС-3) на нитке «С» маги-
стрального газопровода Казахстан – Китай. Работа 
нового высокотехнологичного объекта газовой ин-
фраструктуры страны сделает еще более надежным 
обеспечение голубым топливом южных регионов и 
позволит увеличить экспортные возможности Казах-
стана.

В торжественной церемонии запуска станции 
приняли участие аким Жамбылской области Карим 
Кокрекбаев, председатель правления АО НК «КазМу-
найГаз» Сауат Мынбаев, исполнительный вице-пре-
зидент АО НК «КазМунайГаз» Кайрат Шарипбаев.

Строительство и дальнейшую эксплуатацию ин-
вестиционного проекта реализовало совместное до-
чернее предприятие АО «КазТрансГаз» и Trans-Asia 
Gas Pipeline Co. Ltd – ТОО «Азиатский Газопровод». 

Станция расположена недалеко от поселка Айша 
биби в Жамбылской области и является одной из 
восьми запланированных компрессорных станций 
нитки «С» магистрального газопровода. КС-3 являет-
ся частью транснационального проекта «Централь-
ная Азия – Китай».

Новый объект газовой инфраструктуры позво-
лит повысить производительность нитки «С» газо-
провода и увеличить объемы транспортировки газа 
до 25 млрд кубометров в год, обеспечив при этом 
максимальную надежность процесса бесперебой-
ной транспортировки. Новая компрессорная стан-
ция оснащена самым современным оборудованием 
от ведущих мировых производителей. На них уста-
новлены газоперекачивающие агрегаты компании 
Rolls Royce. Используемое инновационное оборудо-

вание, а также комплекс вспомогательных систем 
смогут обеспечить безопасную и технологически 
бесперебойную транспортировку газа в течение 
всего периода эксплуатации магистрального газо-
провода.

Как отметил во время торжественной церемо-
нии Сауат Мынбаев, это вторая станция на нитке 
«С», которая вводится  в действие за последний пе-
риод времени. Первая была сдана в эксплуатацию в 
канун  Дня Первого Президента. По данным главы 
КМГ, за 9 лет построено 11 компрессорных станций, 
две  предполагается построить в следующем году.  
«Все эти объекты позволят нам выйти на полную 

мощность в 55 млрд кубометров газа в год (совокуп-
ная мощность нитей «А», «В» и «С», – ред.). За эти 9 
лет полной мощности не было, тем не менее по этому 
газопроводу было транспортировано 200 млрд кубо-
метров центральноазиатского газа. В этот зимний 
период мы планируем экспортировать 2-2,5 млрд 
кубометров казахстанского газа в Китай. В целом в 
Китай будет экспортировано 5 млрд кубометров», – 
пояснил он.

Сауат Мынбаев подчеркнул, что благода-
ря запуску новых станций проблема дефи-
цита газа на юге страны решена полностью.  
«Эта проблема решена в полном виде. 2-3 года назад 

это частично делалось за счет импортного газа. По 
данному поводу все равно были непростые перего-
воры с газовыми поставщиками. Но с прошлого года 
юг даже в критичные периоды времени полностью 
обеспечивается казахстанским газом. Это  связа-
но с вводом в действие газопровода Бейнеу – Бозой 
– Шымкент. Сегодня на юг подается 1 млн 220 тыс. 
кубометров газа в час. И этого объема с лихвой хва-
тает не только для полного обеспечения потребности 
юга, мы излишки уже экспортируем в Китай», – про-
информировал председатель правления «КазМунай-
Газа».

По словам акима Жамбылской области Кари-
ма Кокрекбаева, введенная в строй компрессорная 
станция, как и другие газотранспортные объекты, 
играют важную роль в социально-экономическом 
развитии региона. 

«Сегодня в области из 377 населенных пунктов 
181 газифицирован, – отметил Карим Кокрекбаев. 
– За счет реализации таких крупных газотранспорт-
ных проектов до 2020 года планируется газифици-
ровать еще 147 населенных пунктов, что составляет 
по региону 87%. Но это еще и дополнительные по-
ступления, налоги в местный бюджет. Только наша 
область получает в виде налога более 500 млн тенге. 
Поэтому мы очень благодарны газовикам, работаю-
щим на благо казахстанцев».

Новые объекты газовой инфраструктуры также 
помогают решить проблему трудоустройства казах-
станцев, проживающих в районах пролегания маги-
стрального газопровода. По состоянию на декабрь 
2017 года только по проектам ниток «А», «В» и «С» 
магистрального газопровода Казахстан – Китай соз-
дано 1113 рабочих мест. При этом 90% трудоустроен-
ных составили местные жители. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

мировые

Павел Дуров открыл 
офис в Дубае

Основатель соцсети «ВКонтакте» и мессен-
джера Telegram Павел Дуров теперь живет в 
Дубае. По словам Дурова, Дубай «развивается 
со скоростью стартапа». Россиянин разместил 
свой офис на 23-м этаже небоскреба Dubai Media 
City. Бизнесмену также нравится, что в Объеди-
ненных Арабских Эмиратах действует свобод-
ная экономическая зона. «Это дело принципа. 
Многие на Западе не понимают, как сильно 
налоги ограничивают их возможности. Вы мо-
жете отдать на налоги почти половину дохода, 
что значит, что вы работаете на государство 
180 дней в году. Думаю, я смогу найти лучшие 
способы использовать деньги, которые я зара-
батываю, на благо общества», — заявил Павел 
Дуров. Он также отметил, что не расстанется с 
Telegram ни за какие деньги. «Даже за $20 млрд 
— не продается. Это пожизненная гарантия», — 
подчеркнул предприниматель. Расположение 
серверов Telegram, как отмечает агентство, 
является секретом. Он сообщил о неоднократ-
ных предложениях от крупнейших инвесторов 
Силиконовой долины, которые были намерены 
приобрести мессенджер за $3-5 млрд. Отметим, 
что журнал Forbes в 2016 году впервые включил 
основателя Telegram в список богатейших биз-
несменов России, оценив его состояние в $600 
млн. В 2017 году издание оценило состояние Ду-
рова в $950 млн. (rosbalt.ru)

Apple купила 
Shazam

Applе приобрела британский сервис рас-
познавания музыки Shazam, сообщает The 
Verge со ссылкой на заявление американской 
компании. «Мы взволнованы тем, что Shazam 
и его талантливая команда присоединятся 
к Apple», — заявил изданию представитель 
Apple. О заключении соглашения The Verge 
также заявили в Shazam. Ранее о сделке со 
ссылкой на источники сообщал TechCrunch. 
По словам одного из собеседников портала, 
стоимость сделки составляет около 300 млн 
фунтов стерлингов ($401 млн). Британская 
компания Shazam Entertainment Ltd. с момен-
та основания привлекла $143,5 млн инвести-
ций, следует из данных Crunchbase. В сентябре 
2016  года Shazam Entertainment Ltd. впервые 
за 17 лет своего существования получила опе-
рационную прибыль, при этом прибыль при-
нес высокий объем рекламы. Рекламодатели 
платят компании за  использование техноло-
гии распознавания музыки и  изображений 
в  своих маркетинговых кампаниях. Shazam 
– это бесплатный кроссплатформенный про-
ект, целью которого является помощь людям 
в определении, что за песня играет в данный 
момент. Компания была основана в 1999 году 
Крисом Бартоном. Сервис доступен для Mac 
OS, Windows, iOS и Android. (RNS)

Amazon может 
стать крупнейшим 
ретейлером 

Интернет-ретейлер Amazon.com Inc. мо-
жет увеличить свои продажи одежды и обуви 
в  мире до $45−85  млрд к  2020  финансовому 
году и  стать крупнейшей компанией мира 
в  этом сегменте, полагают аналитики бро-
керской фирмы Instinet. «Мы считаем, что 
Amazon лидирует по доле доступного ей рын-
ка, сервис может разместить бесконечное 
число товаров на своих виртуальных полках, 
и знает о своих покупателях больше, чем они 
сами», – говорится в отчете Instinet. По оцен-
кам экспертов, компания в 2016 финансовом 
году занимала от 10% до 20% мирового рынка 
одежды, что в  денежном выражении состав-
ляет от $18 млрд до 36 млрд. Аналитики Wells 
Fargo прогнозируют, что в  2017  году только 
в  США Amazon продаст одежду и  обувь на 
$18,5 млрд, обойдя таких крупных конкурен-
тов, как T.J.Maxx и Macy’s. Ранее о партнерстве 
с Amazon объявил мировой лидер в сфере спор-
тивных товаров Nike Inc. Напомним, что с на-
чала года капитализация Amazon подскочила 
на 54%, до $555,5 млрд. Индекс S&P 500 за это 
время вырос на  17,4%, а состояние основате-
ля онлайн-магазина Джеффа Безоса на  фоне 
высокого уровня продаж в «черную пятницу» 
увеличилось на  $2,4  млрд – до  100,3  млрд. 
Это стало результатом роста акций компа-
нии на  2% благодаря оптимизму инвесторов 
из-за большой распродажи. До  этого пре-
одолеть отметку в $100 млрд в последний раз 
удалось капиталу основателя Microsoft Билла 
Гейтса. Это, по данным агентства, произошло 
в 1999 году. («Интерфакс-Казахстан»)

Люксовые бренды 
выиграли суд 

Компания Coty и  другие компании люк-
совых брендов одержали важнейшую победу 
в  попытке не  допустить того, чтобы рознич-
ные сети могли продавать их  продукцию 
на  онлайн-платформах, таких как Amazon 
и  eBay. Высший суд Европы постановил, что 
компании престижных брендов могут за-
прещать продажу своей продукции, чтобы 
сохранить имидж. Этот вопрос имеет боль-
шое значение для Европы, поскольку именно 
на  европейские компании приходится око-
ло 70% мирового объема продаж люксовых 
товаров. Владельцы престижных брендов 
давно вели борьбу за  то, чтобы оставаться 
эксклюзивными распространителями своей 
продукции. Интернет-платформы, такие как 
Amazon и  eBay, в  свою очередь говорят, что 
запреты онлайн-продаж являются антикон-
курентными и вредят малым предприятиям. 
Судебное решение ЕС появилось в деле с уча-
стием немецкой дочерней компании произво-
дителя косметики Coty и немецкого ретейлера 
Parfumerie Akzente, который продает товары 
Coty на  некоторых сайтах, включая Amazon, 
против желания компании. Ранее в Coty заяви-
ли, что намерены запретить одному из своих 
дистрибьюторов продавать престижные брен-
ды, включая Davidoff, Jil Sander и Calvin Klein 
через Amazon. Компания сотрудничает с роз-
ничными торговцами и оптовиками, основы-
ваясь на системе выборочного распределения. 
Партнерам ставились подробные условия в от-
ношении того, на каких площадках они могут 
размещать товары Coty. (vestifinance.ru) 

Роман Райфельд

Алму Жанайдарову, студентку док-
торантуры Калифорнийского уни-
верситета в Сан-Диего, я застал 

на лекциях. В университетах Алматы и 
Астаны она рассказывала, как оказалась 
в американском вузе и проекте НАСА по 
освоению Марса. А еще о том, что этого 
может добиться любая девушка. Вместе с 
ней Казахстан посещал в те дни и супруг, 
выпускник МФТИ и Калтеха стартапер 
Эльдар Ахметгалиев. Почему они живут 
и работают за границей, а не на родине, –
один из ключевых вопросов, которые меня 
интересовали.

Несколько лет назад Эльдар Ахмет-
галиев с друзьями создал стартап Mocap 
Analytics, специализирующийся на спор-
тивной аналитике. Это информация, кото-
рую выуживает компьютерная программа 
из спортивного матча – в основном речь о 
популярных в Штатах бейсболе, баскет-
боле и американском футболе. Данные о 
количестве тех или иных видов бросков, 
травмах и траекториях движения игроков, 
прочая статистика – все это сегодня весьма 
востребовано на рынке в связи с тем, что 
там спорт приносит огромные деньги, и 
получаемые данные помогают принять ме-
неджерам и тренерам правильные страте-
гические и тактические решения, ведущие 
к деньгам еще большим. В недалеком буду-
щем спортаналитика, как считают люди, 
занимающиеся ею, будет востребована и 
среди фанатов спорта. И вот, развиваясь 
потихоньку, маленький стартап стал ин-
тересен большой корпорации Sportradar со 
штаб-квартирой в Швейцарии, американ-
ское отделение которой и купило Mocap.

«Спортивная аналитика как индустрия 
постепенно растет, приходят новые тех-
нологии, например, трекинг-системы. Но 
это не просто деньги, а еще и страсть – 
очень много людей живут спортом, благо-
даря этому развивается индустрия. То, как 
мы воспринимаем спорт, будет меняться, 
уже меняется – трансляции по ТВ пока 
есть, но в будущем все уйдет в стриминг, 
эфир спортсостязаний будет персонали-
зирован, добавит возможностей и расши-
ренная реальность. Процесс, правда, идет 
небыстро. Наш стартап специализируется 
на баскетболе и американском футболе», – 
рассказывает Эльдар Ахметгалиев. 

– Почему вас купили?
– Поглощение-покупка маленького 

стартапа большой компанией случилась 
из-за того, что мы собираем интересные 
для них данные. Sportradar – эксклюзив-
ный дистрибьютор этих данных как раз 
в тех видах спорта, которые были у нас в 
разработке. Мы очень хорошо друг другу 
подошли: нам нужны их инвестиции, им – 
наша информация.

– Теперь вы стали частью большой 
корпорации. Она вас «съела»?

– Большая корпоративная культура и 
культура маленького стартапа, конечно, 
разные. Сейчас происходят изменения, 
мы подстраиваемся. Но! У нас очень много 
вещей, которые не поменялись: та же ко-
манда, да – больше взаимодействия с ком-
панией в целом, но мы сидим в том же офи-
се. Они пошли нам навстречу и оставили 
работать примерно в той же среде. Нельзя 
сказать, что какая-то культура лучше, а 
другая хуже. Это просто другое. И мы до-
статочно успешно встраиваемся сейчас в 
структуру компании.

Как данные, что вырабатывает Mocap, 
важны для управления командами и спор-
тсменами, понятно, а что может выудить 
софт из матча для фанатов? Ведь главную 
свою цель Mocap видит в том, чтобы об их 
продукте заговорили фанаты. Как считает 
Эльдар Ахметгалиев, это могут быть ви-
део, инфографика, интересный текст, не 
статистика, но история: вот эта команда 
играет медленно, вот этим игрокам будет 
тяжело или вот этот спортсмен травмиро-
ван, поэтому другой в ближайшем матче 
сможет себя показать. Цитируя казахстан-
ца, «в сердце всего будут лежать истории 
прежде всего». И пока он озадачен виде-
нием компании на ближайшие пять лет, 
его супруга Алма Жанайдарова смотрит 
ближе – примерно через полтора года за-
кончится ее докторантура, она защитится 
и получит степень. Пока же она работа-
ет в рамках проекта НАСА Jet Propulsion 
Laboratory, главная цель которого – на-
учить людей перерабатывать углекислый 
газ в топливо, и проект этот не связан с 
экологией.

– О Марсе речь?
– Да, освоение планеты. Американцы 

планируют в 2035 году миссию на Марс. К 
этому времени должна достичь результата 
и наша лаборатория. Мы сейчас работа-
ем над катализаторами процесса пере-
работки CO2 в топливо, ведь в атмосфере 
Марса его очень много – 96% атмосферы 
состоит из этого газа. И это одна из самых 
главных причин появления проекта. Про-
финансировали нас пока на год, и скорее 
всего в ближайшие три года будут новые 
инвестиции, бюджет. Большая цель – по-
строить прототип устройства для перера-
ботки газа в топливо, чтобы не везти его 
с Земли. Прототип должен пройти успеш-
ные испытания на Земле, а после его за-
пустят вместе с марсоходом. Сейчас на 
Марсе порядка 10 марсоходов и на одном 
из них уже есть прототип такого аппарата, 
но для работы ему требуется очень много 
энергии, а температура реакции должна 
быть около 700-800 градусов по Цельсию. 
Кстати, дневная температура на планете 
– около 20 градусов, а ночная – минус 70, 
так что это очень энергозатратный про-
цесс. И НАСА заинтересована снизить эти 
затраты. 

– То есть человечество уже практиче-
ски выработало ресурсы своей плане-
ты, теперь берется за другие? Не грозит 
ли рано или поздно запасам углекисло-
го газа в атмосфере Красной планеты 
истощение?

– Откуда берется в атмосфере Марса 
CO2, ученые пока не знают, поэтому во-
прос, насколько его хватит, тоже не изу-
чен. Да и о самой планете еще мало что, по 
большому счету, известно, потому о гипо-
тетической экокатастрофе там пока никто 
тревогу не бьет.

– Алма, работая в таком необычном 
проекте, ты испытываешь какие-то не-
прагматические чувства, например, ро-
мантизм?

– Это не просто так, ради денег, дела-
ется. Мне нравится заниматься этим. Вот 
что я испытываю.

– А как же столкновение с неизведан-
ным?

– Если вы про то, что, скажем, полетела 
бы я сейчас на Марс или нет, даже зная, что 
не вернусь, то я бы ответила, что полетела.

– А как же Эльдар?
– Это просто ответ на вопрос, присут-

ствует ли романтизм в моем отношении к 
тому, что я делаю (загадочно улыбается). 
Для многих людей было бы честью поле-
теть первыми на Марс. У меня, конечно, 
есть ощущение, что я делаю то, что не мо-
гут делать другие, – проект НАСА, доктор-
ская, но я стараюсь об этом не думать. Для 
меня это вполне обычное, само собой раз-
умеющееся дело.

К разговору вновь присоединяется су-
пруг Алмы: «Слышали про «синдром само-
званца»? Он очень помогает. Заключается 
в том, что ты думаешь, что попал сюда 
случайно, что не достоин свалившегося 
на твою голову счастья и что люди просто 
пока не поняли, насколько ты туп и не-
компетентен. Задаешь себе вопросы: что 
я здесь делаю, ведь от меня ожидают того, 
что я никогда не смогу сделать?»

«Да, у меня уже пятый год докторан-
туры, а я все еще периодически прихожу 
к мысли, что мой профессор пока не до-
гадался, насколько я глупа, – добавляет 
Алма и смеется. – Чем сложнее задача, 
тем больше ты чувствуешь, что не готов. 
Тем больше понимаешь, что надо учить-
ся, узнавать и начинаешь работать и все 
это делать. Я верю, что многие девушки, 
узнав о моей истории, прочитав это ин-
тервью, поймут, что они многое смогут, 
воодушевятся. И не стоит много думать 
о том, что это невозможно. Вообще, не 
стоит думать много. На инжиниринг-
программе девушек в моем университете 
– 20-30% от общего числа студентов, на 
компьютерных науках и того меньше – 
10%. Я считаю, это нужно менять. Нет ни-
каких ограничений ни для кого. Все при-
ходит со знаниями и с практикой. Нужно 
просто учиться».

Да, когда-то Алма смотрела снизу вверх 
с открытым от удивления ртом на ученых 
и прочих знаменитостей мира науки, не 
понимала, насколько эти люди из плоти и 
крови реальны, даже не думала, что сама 
станет одной из них. Но в один прекрас-
ный момент поняла, что они были когда-
то, как она, что все пришло к ним не сразу, 
не за один день и не просто так. Они тоже 
когда-то были начинающими. Они такие 
же люди, как и она. И однажды она поняла 
главное: если они смогли это сделать, она 
тоже сможет.

– Понятно, что планы ваши доволь-
но туманны пока. Скорее всего Эльдар 
продолжит работу в Штатах, вы защи-
титесь через пару лет, что дальше – пока 
загадка. Но все же, сможете ли найти 
себе применение в стране, где нет тако-
го уровня проектов, и вряд ли они по-
явятся?

– Конечно, хочется жить в стране, кото-
рая больше всего заботится о глобальном 
– например, состоянии экологии, живот-
ных, национальных парках. Американцы 
– одна из тех наций, которые очень трепет-
но относятся к таким вопросам, как кли-
мат, консервация природы и животных. 
Но, – задумалась Алма.

– Я считаю, что, даже находясь в Аме-
рике, мы приносим пользу нашей стране. 
И приносим ее больше, чем если бы нахо-
дились в Казахстане. Вопрос: мы уехали 
потому что нам все равно, что здесь будет? 
Нет. Другой вопрос: готовы ли мы бросить 
все, над чем работали в США практически 
10 лет и вернуться ради слепого патри-
отизма? Конечно, нет, – дополнил Алму 
Эльдар. 

Лариса Халыкова

История развития семейного бизне-
са основателей компании NAVRUZ 
PLASTIC – единственного произ-

водителя отечественных пластмассовых 
игрушек – со стороны выглядит довольно 
стремительной и в чем-то сказочной. Все-
го за несколько лет вчерашние торгов-
цы зарубежными игрушками наладили 
успешный выпуск собственных игрушек 
под своим брендом, которые знают и по-
купают во всем Казахстане. Наращивая с 
каждым годом объемы игрушечного биз-
неса и расширяя ассортимент продукции, 
они трансформировали мелкоцеховое 
производство в фабричное. 

На самом деле, конечно, за всем этим 
стоят колоссальный труд и терпение всех 
членов семьи. Свое дело Шухрат Юлдашев 
и Рабига Байтемирова начали после того, 
как, подобно многим бывшим жителям 
СССР, годами зарабатывали перепрода-
жей импортных товаров. 

Смогли другие, сможем и мы
С конца 1990-х супруги торговали мел-
ким оптом игрушками, канцелярскими и 
хозяйственными товарами, которые при-
возили из Узбекистана, Китая, Ирана и 
России. Угроза над относительно неплохо 
развивавшимся бизнесом нависла после 
девальвации тенге в начале 2009 года: по-
тери из-за резко взлетевшего курса дол-
лара, которым казахстанские предприни-
матели рассчитывались с зарубежными 
партнерами, нестабильность, рост цен на 
ГСМ, транспортировку и другие статьи 
расходов не раз заставляли задуматься над 
целесообразностью его продолжения. 

В качестве выхода Рабига Байтемирова 
предложила начать самим производить 
игрушки. За долгие годы торговли этот 
вид товара стал для них основным, так как 
пользовался большим спросом независи-
мо от сезона. 

«В Узбекистане, Иране, Китае, России 
могут производить игрушки, а мы что, не 
сможем?! – неоднократно взывала она к 
мужу. – Давай попробуем, может, получит-
ся». Аналогично «приставал» к отцу и сын 
Наурызбек. Помня детскую мечту о своем 
игрушечном заводе, во время прохожде-
ния производственной практики на пред-
приятиях КНР, будучи студентом одного 
из китайских вузов, он уже по-взрослому 
загорелся идеей открытия в Шымкенте 
собственного производства игрушек. И 
убеждал в выгодности такого шага отца. 
Глава семейства долго сопротивлялся, 
взвешивал все за и против, но потом все-
таки сдался.

После того, как в 2010 году семья при-
няла окончательное решение, начался 

подготовительный период. Родители с 
сыном съездили на выставку промыш-
ленных товаров и  оборудования в  Гуанч-
жоу. Потом почти на протяжении целого 
года посещали китайские предприятия по 
производству игрушек, изучали станки, 
сырье и технологию производства, вели 
переговоры. 

В 2011 году купили на свои средства 
первый пилотный станок, в который вло-
жили все, что имели, – порядка $25-30 
тыс. Перевезли в Казахстан, начали на-
ладку, несколько месяцев осваивали тех-

нические тонкости. Первая партия – око-
ло 200 штук машинок-самосвалов – была 
пробной. Предприниматели хотели сами 
убедиться в том, что смогут выпускать 
игрушки не хуже импортных. У них полу-
чилось, но перейти к более масштабному 
производству помешали внешние обстоя-
тельства.

«К нам начали бесконечно ходить 
представители проверяющих и контро-
лирующих органов, – вспоминает Шухрат 
Юлдашев, выполняющий на своем пред-
приятии функции инженера-технолога. 
– Почти каждый день у нас были «гости», 
нам не давали спокойно работать. Выска-
зывали массу претензий, причем часто 

они противоречили друг другу: если одни 
требовали сначала закончить оформление 
документации, а потом – выпускать про-
дукцию, то другие – наоборот».

Устав от непрекращающихся приди-
рок, бизнесмены написали в  конце 2012 
года письмо руководству страны. Реакция 
последовала незамедлительно: местная 
администрация разобралась с ситуацией 
и стала способствовать развитию игру-
шечного бизнеса. 

В итоге в 2013 году было запущено мас-
совое производство детских пластмассо-

вых игрушек. Супруги взяли кредит в раз-
мере 10,5 млн тенге на приобретение трех 
станков. Фонд «Даму» просубсидировал 
7% годовых от ставки вознаграждения в 
рамках программы «Дорожная карта биз-
неса-2020». 

Дело пошло
Причем по нарастающей. В первые месяцы 
работы предприятие выпускало в среднем 
одну-две тысячи штук игрушек. В 2014 
году – уже до 6-7 тыс. изделий в месяц. 
Параллельно расширялся и ассортимент. 
Так, в 2015 году на NAVRUZ PLASTIC про-
изводили ежемесячно минимум 10 тыс. 
игрушек 16 наименований: машинки, 

конструкторы, толокары, песочные набо-
ры разных видов, шашки, шахматы. 

В 2016 году компания приступила к 
реализации нового этапа развития – стро-
ительству фабрики на территории инду-
стриальной зоны «Оңтүстік». Проект, в 
частности, закупка дополнительных стан-
ков, осуществлялся частично на заемные 
средства. По словам Шухрата Юлдашева, 
на эти цели они взяли кредит в 40 млн 
тенге. 

Собственные сбережения, помимо при-
обретения станков, ушли также на само 
строительство фабрики, это порядка $125 
тыс. Как рассказал основатель компании, 
запуск фабрики на полную мощность по-
зволит выпускать ежемесячно до 20 тыс. 
изделий, а в год – 200-300 тыс. игрушек 
около 30 видов. 

Собеседник «Капитал.kz» уверен, что 
вся эта продукция найдет покупателей. «В 
год в Казахстан завозится игрушек на $125 
млн, – аргументирует он. – Это говорит о 
большом спросе на игрушки. В то же вре-
мя это повод задуматься: такая колоссаль-

ная сумма, наша валюта уходит за рубеж. 
Причем зачастую покупатели платят за 
«мусор». Я много раз был в Китае, видел, 
из чего делается товар для третьих стран, 
к которым нас там относят. Мы же видим 
свою задачу в обеспечении детей Казах-
стана качественными игрушками из чи-
стого экологического сырья. Собственно, в 
этом, наверное, и кроется одна из причин 
популярности и конкурентоспособности 
нашей продукции: она сертифицирована, 
соответствует ГОСТу, выполнена из высо-
кокачественной пластмассы, не представ-
ляющей угрозы для здоровья ребенка. При 
этом наши игрушки как минимум в два 
раза дешевле китайских аналогов». 

Планы на будущее
В целом у предприятия большие планы на 
будущее. Бизнесмены мечтают, что со вре-
менем NAVRUZ PLASTIC станет крупным 
заводом, на котором будет производиться 
до сотни наименований игрушек, причем 
разногабаритных, разного уровня сложно-
сти – к примеру, крупные машины, куклы, 
развивающие, радиоуправляемые и инте-
рактивные игрушки. В ближайших зада-
чах компании также выход на экспорт. По 
признанию предпринимателей, есть мно-
го желающих из близлежащих государств, 
которые готовы закупать шымкентские 
игрушки вагонами. Но обеспечить такие 
объемы они еще не в состоянии. 

На данный момент из-за трудностей с за-
купом сырья предприниматели не могут за-
пустить фабрику на проектную мощность, 
хотя планировали официально открыть ее 
еще осенью текущего года. По этой при-
чине, а также из-за того, что строитель-
ство фабрики, установка оборудования, 
наладка системы потребовали большого 
внимания и сосредоточенных усилий, а, 
стало быть, много времени, объемы про-
изводства игрушек на NAVRUZ PLASTIC в 
этом году заметно снизились. Мощности 
работающих станков были задействованы 
на 20-30%, в целом с начала года было вы-
пущено не более 40 тыс. штук игрушек. 

Но шымкентские производители не 
сетуют и не сидят сложа руки. Они ищут 
разные возможности и варианты реше-
ния проблемы с сырьем, обзванивают 
всех поставщиков, выкупают остатки 
чьих-то крупных партий, кооперируют-
ся, в общем, крутятся. К ним вполне при-
меним эпитет, которым уже наделили 
игрушки от NAVRUZ PLASTIC, – «живу-
чие». Именно так отзываются о них поку-
патели, потому что эти изделия запросто 
не ломаются. 

Несмотря ни на какие трудности, на-
урызовцы с оптимизмом смотрят в бу-
дущее. «Надо искать, находить выход, 
стараться и не сдаваться, – делится своей 
философией бизнеса Шухрат Юлдашев. 
– Мы работаем день и ночь, занимаемся 
решением непрекращающихся рабочих 
забот и проблем едва ли не круглосуточно. 
Чтобы добиться успеха, нужен огромный, 
колоссальный труд». 

Он добавляет, что если будет стабиль-
ное сырье, компания расплатится с креди-
том за год. 

В целом же сейчас, как отмечает бизнес-
мен, созданы большие возможности для 
развития бизнеса – действуют различные 
госпрограммы, которыми нужно пользо-
ваться, бизнес защищен от необоснован-
ных проверок. 

Семейность же бизнеса он считает 
большим плюсом. Потому что есть полное 
доверие и поддержка близких. А общее 
дело не только способствует росту дела, 
но к тому же и объединяет и укрепляет 
семью.

Жена и его директор на производстве 
Рабига Байтемирова добавила: «В бизне-
се, как и в любом деле, нужно терпение. 
Трудности бывают, но никогда не надо ле-
ниться. Народная мудрость гласит: «Глаза 
боятся, а руки делают», «Если трудиться, 
то все получится». Мы трудились – и полу-
чили результат!» 

Освоение  
Марса  
и спортивная 
аналитика
Как казахстанцы применили свои 
таланты в США

▀▀ «Живучие» игрушки
Супруги Шухрат Юлдашев и Рабига Байтемирова рассказали о 
том, как стали из продавцов детского товара производителями

▀▀ Почему рестораны с детским 
концептом чувствуют себя 
лучше в кризис

Адина Байкинова

Кажется, за последние несколько лет 
не только в Алматы, но и по всему 
Казахстану наблюдается бум кофе-

ен и ресторанов, где главный гость – ре-
бенок. Оно и понятно, ведь детские празд-
ники, дни рождения и выходные – все 
более-менее значимые мероприятия для 
своих детей родители стараются отмечать 
вне дома, несмотря на то, что происходит 
в мире взрослых – будь-то кризис или де-
вальвация. Такого мнения придерживает-
ся Азамат Сейтбеков, генеральный дирек-
тор и соучредитель сети семейных кафе 
«АндерСон», который еще несколько лет 
назад открыл в Алматы детский ресторан, 
а через пару лет – вторую и третью точку. 

«У нас менталитет такой, что мы про 
семью и про много детей. Взрослые могут 
сэкономить на себе, но редко экономят на 
детях», – говорит он при встрече. Возмож-
но, это и есть секрет того, почему детские 
концепты лучше себя чувствуют, несмотря 
на какие-либо внешние экономические 
факторы. В интервью «Капитал.kz» Азамат 
Сейтбеков рассказал о том, как оптимизи-
ровать работу в кризис и почему все дума-
ют, что открытие ресторанов – это выгодно. 

– Когда вы открывались, детские ко-
фейни только набирали обороты на 
местном рынке. Как сейчас? Учитывая, 
что на рынке сегодня не самая благо-
приятная ситуация, стали ли люди 
меньше тратить?

– Да, сейчас такое время, когда не зна-
ешь, что будет завтра, поэтому посетители 
начали осторожничать. Во времена эконо-
мических спадов в первую очередь страда-
ют три массовых сегмента рынка: выезд-
ной туризм, fashion и рестораны. Клиент 
рассуждает так: без путешествий можно 
обойтись, тем более когда ты приезжаешь 
в страну с одним курсом и с определен-
ными ценами. Совсем другое, когда ты 
едешь в ту же страну уже с новым курсом. 
Так что в случае экономической ситуации, 
как сейчас у нас, люди урезают этот пока-
затель в своем бюджете и стараются сэко-
номить. Та же ситуация с fashion, а ресто-
раны замыкают эту тройку. Раньше было 
так: клиенты приходили и рассматривали 
только левую колонку меню, где написаны 
названия блюд, а правую, с ценами, игно-
рировали. Сейчас все наоборот: люди сна-
чала изучают правый столбик с ценами и 
уже ориентируются на него.

Зачастую гости приходят с шорт-
листом ресторанов, где бы они хотели про-
вести праздник и начинают торговаться 
о цене мероприятия. Например, говорят, 
что в таком-то заведении им разрешили 
принести свой торт или вот в этом заве-
дении согласны на то, чтобы мы привез-
ли своего аниматора. На самом деле это 
хорошо, потому что слабые игроки в этой 
ситуации вымываются с рынка либо ста-
новятся более эффективными. 

– Ваша сеть представляется клиен-
там как заведение, где цены выше, чем у 
остальных. Опять же из-за курса повы-
шали ли вы цены или оставили все как 
прежде?

– Когда произошла девальвация, мы 
посчитали, что зависимы от импорта как 
минимум на 70%, то есть большая часть 
кондитерского цеха зависима от поста-

вок продуктов из других стран. Напри-
мер, сливки мы доставляем из Франции. 
Пожалуй, единственное, на что мы суще-
ственно тратимся и что удалось поставить 
из местной продукции, так это мясо. В 
общей структуре выручки казахстанская 
составляющая занимает всего 30%. Соот-
ветственно, если мы закупаем сливки во 
Франции, мы ведь не можем поставщикам 
сказать, мол, извините, у нас евро стал 
стоить дороже, вы не могли бы сделать для 
нас 50%-ную скидку. Поэтому, разумеется, 
расходная часть у нас выросла.

Вместе с тем, как многие заметили, с 
момента открытия у нас цены были не-
много выше, что создало нам некую по-
душку, позволившую не поднимать цены 
еще год после девальвации. Возможно, из-
начально установленный, более дорогой, 
прейскурант был нашей ошибкой, ведь 
мы фактически отрезали часть нашей 
целевой аудитории, не готовой к такой 
ценовой политике. Сейчас нам до сих пор 
приходится развенчивать миф о своей до-
роговизне, хотя наши цены уже более года 
как находятся в рынке и соответствуют 
ожиданиям гостей.

– Были ли какие-либо ошибки или 
уроки, которые вы извлекли, учитывая 
трехлетний опыт на рынке?

– Прежде всего, как стало сейчас по-
нятно, мы дорого строили. Имеется в виду, 
что для строительства мы завозили ма-
териалы, без которых можно было обой-
тись. Это все увеличило стоимость строи-
тельства, но потом мы поняли, что можно 
было построить все то же самое на 20% 
дешевле. Это же повлияло на срок окупа-
емости инвестиций, который увеличился. 

Мы списываем это на то, что раньше были 
новичками на рынке и хотели отличиться. 
В итоге клиентам понравилось, но оцени-
ли они это все не настолько, чтобы понять, 
сколько было вложено денег. Сейчас уже 
мы стараемся максимально удешевлять 
стоимость запуска проекта. Например, 
когда мы открывали наш третий ресторан, 
то снизили затраты на строительство на 
25%. Если пересчитывать сумму вложен-
ных инвестиций на квадратный метр, то 
первая точка стоила $1100 за квадрат, а 
третья – обошлась в $825. 

– По какому принципу вы выбираете 
помещение для открытия новых точек?

– У нас нет особенной стратегии по вы-
бору локаций, сильно отличающейся от 
других ресторанов. Это те же самые визу-
альные «круги», с помощью которых рас-
считывается населенность района, его 
качество и определяется карта торговой 
территории. Мы накладываем эти «круги» 
на географию местоположения и пытаем-
ся понять, сколько клиентов могут к нам 
прийти пешком специально, зайти, про-
сто проходя или проезжая мимо, а также 
доехать на транспорте из смежных райо-
нов. Важными факторами также являются 
видимость с проезжей части, возможность 
парковки и летняя терраса. 

– Во сколько вам обходится открытие 
каждой точки и участвуют ли в разви-
тии заведений сторонние инвесторы?

– Первое кафе нам обошлась в более 
чем $1 млн, площадь помещения здесь 
около 1100 квадратных метров. У нас есть 
так называемые «спящие» инвесторы, ко-
торые вкладывают средства в заведение, 

но не занимаются операционной деятель-
ностью. Для них мы готовим отчеты, но 
мажоритарным инвестором и генераль-
ным директором остаюсь я. Мне кажется, 
с учетом социальных и экономических 
тенденций рынок kids friendly-заведений 
продолжит свой рост в обозримом буду-
щем, хотя должен отметить, что на дан-
ный момент он уже занят. В нашей страте-
гии – занять доминирующее положение на 
рынке. Так что мы планируем «закрыть» 
город и все интересные локации. Мы на-
мерены удвоить свое присутствие, открыв 
еще 4-5 точек в ближайшие несколько лет. 
Реализация таких агрессивных планов не 
обойдется без существенных вложений, 
поэтому мы будем искать инвесторов на 
стороне. 

– Сейчас на рынке часто можно 
встретить концепт детских заведений. 
Получается, это выгодный бизнес? 

– Он выгодный, но люди заблуждают-
ся, когда считают, что если открыть дет-
ское заведение, то оно будет суперпри-
быльным. Мало кто понимает, что это не 
мегапопулярный ночной клуб или бар, 
который находится в центре города и мо-
жет окупиться за первые полгода, хотя, 
отмечу, и просуществует всего пару лет. 
Если говорить про «АндерСон», то для воз-
врата инвестиций потребуется около двух 
лет. Кроме того, этот сегмент ресторан-
ного бизнеса более устойчив к внешним 
потрясениям. У нас просто менталитет та-
кой, что мы про семью и про много детей. 
Взрослые могут сэкономить на себе, но 
редко экономят на детях. 

– А сколько сейчас подобных заведе-
ний в Алматы?

– Недавно мы посчитали, сколько на 
рынке заведений, которые приходят-
ся нам полноценными конкурентами. 
Оказалось, что только в Алматы их 18. Я 
уже не говорю о других заведениях, где 
для детей выделяется маленький уголок 
или площадка. Говоря о конкурентах, я 
имею в виду полноценные child friendly-
рестораны, подразумевающие безопас-
ность для самых маленьких, наличие 
аниматоров, кондитерской, соответству-
ющего интерьера. 

Как я сказал, на данный момент рынок 
насыщен такими ресторанами, и в этом 
контексте мы и те, кто открылся еще до 
нас, сыграли немаловажную роль. Люди 
приходят к нам в выходные и видят, что 
заняты все столики. Тогда они думают, что 
так всегда бывает в детских заведениях. 
Да, в выходные у нас аншлаг, но люди не 
видят, что происходит с понедельника по 
пятницу. Для сведения: наше первое кафе 
делает 60-70% недельной выручки именно 
в выходные, когда за нами наблюдают те, 
кто хочет открыть подобный бизнес. Есть 
миф, что рестораны супермаржинальны. 
Это ведь так легко просчитать, когда ты в 
ресторане покупаешь стакан сока по цене 
целой упаковки. Люди видят наценку, но 
не отдают себе отчет в том, какие расходы 
сопряжены с тем, чтобы этот стакан сока 
дошел до столика гостя.

Я думаю, останутся те заведения, вла-
дельцы которых считают деятельность в 
сфере общественного питания основной 
и прилагают все усилия для оптимизации 
издержек. Остальные, скорее всего, пере-
форматируются либо закроются. 

▀▀ Франшиза на интеллект
Как купить «ЧТО? ГДЕ? КОГДА?»

Елена Тумашова

«Мы не занимались специальным 
поиском франшизы и не рас-
сматривали различные про-

екты. Было интересно именно открытие 
такого знакового проекта, как «Что? Где? 
Когда?», – Анна Савельева, руководитель 
и совладелец проекта «Что? Где? Когда?» в 
Алматы, говорит о том, почему выбор пал 
именно на эту франшизу. Для делового 
еженедельника «Капитал.kz» собеседни-
ца рассказала об особенностях договора, о 
том, ощущает ли конкуренцию, и сколько 
стоит участие в играх в Алматы. А предста-
витель компании – правообладателя «Что? 
Где? Когда?» поделилась тем, на каких ус-
ловиях предоставляется право проводить 
игры и как компания взаимодействует с 
желающими купить лицензию на прове-
дение игр.

Особенного продвижения  
игры не требуется
Обладатель прав на аудиовизуальное про-
изведение цикла игровых телевизионных 
программ «Что? Где? Когда?» – ООО «Теле-
компания «Игра-ТВ». «Мы заключаем ли-
цензионные договоры на производство 
телевизионной программы «Что? Где? Ког-
да?», на проведение досуговых мероприя-
тий с названием «Что? Где? Когда?» и в фор-
мате игры (формат телевизионной игры 
или формат «спортивной» версии игры)», 
– пояснила Наталия Кузнецова, исполни-
тельный директор отдела лицензионных 
проектов ООО «Телекомпания «Игра-ТВ».

По ее словам, в отношении лицензии на 
производство телевизионного формата – 
условия жесткие, формат должен быть со-
блюден во всем: в сценарии, декорациях, 
вопросах, ведущем. Что касается проведе-
ния досуговых мероприятий, то здесь нет 
жестких рамок. «Мы всегда идем навстре-
чу организаторам и заказчикам. Вместе 
можем видоизменять правила игры», – 
рассказывает спикер.

Использование любых частей этого про-
изведения авторского права, например, его 
сценария, наименования «Что? Где? Ког-
да?» (являющегося неотъемлемой частью 
этого произведения), элементов декора-
ции, образа знатоков, а также его перера-

ботка могут происходить только с согласия 
правообладателя. Только правообладатель 
может по своему усмотрению разрешать 
или запрещать другим лицам использова-
ние результата интеллектуальной деятель-
ности. При этом отсутствие запрета не счи-
тается согласием (разрешением).

«С компаниями, которые покупают 
лицензию на проведение досуговых ме-
роприятий, мы изначально оговариваем 
формат игры, даем разрешение на ис-
пользование декораций игры (если ме-
роприятие предполагает телевизионный 
формат). Либо даем разрешение на исполь-
зование названия, если предполагается 
«спортивный» формат игры «Что? Где? Ког-
да?». Отчетом о проведении игр являются 
фотоматериалы, которые организаторы 
предоставляют после мероприятий», – по-
ясняет Наталия Кузнецова.

Как рассказала собеседница, правооб-
ладатель довольно часто сталкивается с 
нарушением прав. «Обычно мы находим 
общий язык с нарушителями и договари-
ваемся о заключении договора», – говорит 
спикер. Длительность переговоров зави-
сит от самих покупателей – насколько они 
готовы вкладывать и воплощать в жизнь 
этот проект.

Рассказывая о том, как происходит по-
купка-продажа лицензии, спикер отмеча-
ет, что есть аккредитованная компания, 
имеющая права на продажу лицензии. Во-
прос стоимости франшизы и роялти реша-
ется в индивидуальном порядке: каждому 
заказчику предлагаются «условия под 
него». «Программа «Что? Где? Когда?» су-
ществует более 40 лет. Она на виду у всего 
мира. Особенного продвижения игры нам 
не требуется», – отметила спикер, говоря о 
развитии и продвижении франчайзинго-
вого направления.

Вместе с тем, по ее словам, в последнее 
время доход от продаж сильно упал. Все 
переживают финансовые трудности.

Желающие сыграть встают  
в очередь
Программа «Что? Где? Когда?» выходила и 
выходит на телевизионных каналах мно-
гих стран: Азербайджан, Армения, Гру-
зия, Беларусь, Украина, Эстония, Литва, 
Турция, США. В Казахстане программа 
вышла в эфир в 2011 году, было показано 
12 программ.

Сейчас на территории Казахстана ак-
тивно развивается «спортивная» версия 
«Что? Где? Когда?»: в ноябре этого года в 

Астане прошел чемпионат мира по «Что? 
Где? Когда?».

Есть отдельные event-компании – в 
Астане и Алматы, которые купили лицен-
зию на проведение игр.

В Алматы владельцами франшизы 
«Что? Где? Когда?» являются два челове-
ка – Анна Савельева и Александр Телит-
ченко, у обоих огромный опыт в бизнесе, 
в совокупности порядка 30 лет. Работу в 
формате франшизы совладельцы счита-
ют удобной. Основной частью франши-
зы стало именно получение эксклюзив-
ного права на проведение официальных 
игр Элитарного интеллектуального 
клуба. Договор включает множество 
пунктов, которые сразу регулируют все 
возможные изменения и дополнения. 
Соблюдение требований является обя-
зательной частью договора. Трансляции 
игр проходят в прямом эфире, поэтому 
франчайзер может сразу следить за ме-
роприятиями.

Определенную площадку для поиска 
франшизы не использовали, обращались 
напрямую к правообладателям. «Перего-
воры заняли продолжительное время, но, 
к счастью, увенчались успехом», – коммен-
тирует собеседница.

Говорить о том, насколько окупаем 
бизнес по франшизе «Что? Где? Когда?» 
Анна Савельева не стала, сославшись на 
конфиденциальность финансовой инфор-
мации.

По словам совладелицы лицензии, 
конкуренции на рынке она не ощущает, 
что связано с возрастом и авторитетом 
самого Интеллектуального клуба. При-
чем, по ее мнению, это касается всех 
стран, где проводится игра: «Бренд на-
столько известен, что конкурировать с 
ним просто невозможно», – аргументи-
рует она.

Игры проходят в Алматы в двух фор-
матах: VIP-лига и Премьер-лига. VIP-лига 
– это игра максимум за четырьмя стола-
ми до шести очков в пользу команды или 
зрителей. Премьер-лига – это игра за мно-
жеством столов одновременно, где победу 
одерживает команда, правильно ответив-
шая на наибольшее количество вопросов. 
Участие в Премьер-лиге для команд стоит 
10 тыс. тенге с человека, для команд VIP-
лиги участие бесплатное. Учитывая из-
вестность проекта и то, что равных ему 
нет на всем постсоветском пространстве, 
привлечение аудитории не является слож-
ным вопросом.

В Казахстане огромное количество ко-
манд хотят играть как в VIP-лиге, так и в 
Премьер-лиге. «У нас уже есть очередь на 
2018 год», – заключает Анна Савельева. 
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McLaren Senna

На заводе компании в британском Уокинге 
представили заточенный под трек суперкар, 
который назвали в честь великого гонщика. 
Право использовать имя трехкратного чемпи-
она мира «Формулы-1» в McLaren официально 
получили от семьи Айртона Сенны, и часть 
денег от будущих продаж спорткара будет 
перечисляться на счета бразильской благо-
творительной организации Instituto Ayrton 
Senna. McLaren Senna заявлен как наиболее 
экстремальный дорожно-трековый автомо-
биль из числа тех, что когда-либо выпускались 
в Уокинге. По концепции новый болид близок 
к классическим спорткарам предыдущих по-
колений, поскольку его 4-литровый двигатель 
V8 с двумя турбинами, развивающий 800 л.с., 
не имеет гибридной части. А с учетом того, 
что машина весит лишь 1198 кг, то по такому 
параметру, как удельная мощность, она пре-
восходит все прежние модели спорткаров 
McLaren, включая знаменитую P1. Обещается, 
что на McLaren Senna профессиональные пи-
лоты смогут проходить круги трассы быстрее, 
чем на любой другой модели этой компании, 
за исключением машин «Формулы-1». Это 
станет возможным благодаря активным эле-
ментам аэродинамики, которые генерируют 
прижимную силу довольно высокого уровня, 
и уникальной подвеске, получившей назва-
ние RaceActive Chassis Control II. Развернутые 
технические характеристики новинки будут 
озвучены уже после Нового года, но разработ-
чики машины заверили, что она полностью 
отвечает всем требованиям, предъявляемым 
к дорожному автомобилю, и ее можно будет 
эксплуатировать в повседневной жизни, а не 
только на гоночных трассах. McLaren Senna 
будет выпущен ограниченной серией в 500 эк-
земпляров во второй половине 2018 года, при-
чем на все уже получены предварительные 
заказы, несмотря на впечатляющую цену в 750 
тысяч фунтов стерлингов.

Как Agera  
«сделала» Chiron

В Koenigsegg опубликовали видео рекорд-
ного заезда Agera RS в Неваде, когда гиперкар 
разогнался по обычной дороге до 458 км/ч. 
Для проведения заезда, который состоялся в 
начале минувшего месяца, трассу, разумеется, 
пришлось на время перекрыть. «Агера» совер-
шила два вояжа в противоположных направ-
лениях: в первый раз скорость составила 437 
километров в час, во второй – 457 километров 
в час. В качестве мирового рекорда среди се-
рийных автомобилей было записано среднее 
значение – 447 километров в час. Помимо ука-
занной максимальной скорости, когда-либо 
достигнутой дорожным автомобилем, Agera 
RS установила еще несколько мировых рекор-
дов. В том числе, по скорости разгона с места 
до 400 километров в час и последующей пол-
ной остановкой. На это упражнение у машины 
ушло 33,29 секунды.

In vino veritas!

Первый сошедший с конвейера Rolls-Royce 
Phantom нового поколения уйдет с молотка 
на винном фестивале в США. С небольшим 
довеском в придачу. Построенный летом 
пилотный «Фантом», не поступивший в про-
дажу и оставшийся на фирме, представляет 
собой седан со стандартной колесной базой, в 
темно-фиолетовом цвете и с белым кожаным 
интерьером. На порогах автомобиля уста-
новлена табличка, подтверждающая, что это 
первый экземпляр модели, который был за-
резервирован специально к фестивалю. Торги 
состоятся в конце января следующего года в 
рамках «Зимнего фестиваля вина», проходя-
щего в американском городе Нейплс (штат 
Флорида). Вместе с машиной покупатель по-
лучит шестилитровую бутылку вина, подго-
товленную к этому мероприятию винодель-
ней Alpha Omega из калифорнийской долины 
Напа, а также тур к виноградникам компании. 
Ожидается, что стоимость дебютного «Роллс-
Ройса» значительно превысит фирменный 
ценник. Деньги, вырученные с продажи этого 
символа роскоши, направят на благотвори-
тельность.

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

motor.kz

▀▀ Первобытная мощь
Оксана Черноножкина

Пожалуй, это будет наиболее точ-
ное и емкое определение харак-
теристик новоиспеченного SUV 

от Lamborghini. Удельная отдача мотора 
–  162,7 л.с./л, соотношение массы к  мощ-
ности – 3,38 кг/л.с. и красная зона тахоме-
тра, начинающаяся на 6800 об/мин., – все 
это Urus.

Уже одним своим появлением 
Lamborghini Urus небрежно перечеркнул 
устоявшееся в русском языке идиомати-
ческое выражение о «шапочном разборе», 
четко дав понять, что опоздавшие гости 
могут быть самыми важными и желанны-
ми. Кому как не нам, азиатам, это знать.

Это вам не трактора «клепать»
Вообще, многие уже, положа руку на серд-
це, думали, что этот автомобиль никог-
да не увидит свет. Как-то слишком долго 
производитель суперкаров к нему шел, 
и это притом, что в родном концерне (а 
Lamborghini принадлежит VW Group) дав-
но имелось все необходимое. Да и про-
шлый опыт, видать, малость тяготил…

Дело в том, что опыт создания авто-
мобилей повышенной проходимости у 
итальянцев уже имелся. В конце 70-х про-
шлого столетия они подвизались создать 
внедорожник для американской армии. 
Чем все закончилось, вы знаете – амери-
канцы приняли на вооружение Hammer. А 
итальянцы создали несколько прототипов 
– один, пардоньте, уродливее другого, и 
выбрав тот, что посимпатичнее – а именно 
второй, обозначавшийся LM002, запусти-
ли его в серию. Продали за 7 лет производ-
ства (с 1986 по 1993 гг.) не так уж много 
– 328 штук, но почти половина из них все 
же были армейские – их прикупили для 
вооружения собственных армий Саудов-
ская Аравия и Ливия (это же Lamborghini!), 
остальные разошлись в виде гражданских 
версий. Он был, правда, странный – этот 
LM002. С допотопным рубленым дизай-
ном и длинным кузовом – в те годы от 
итальянцев такого просто не ожидали, и 
сумасшедшим мотором – в базовой вер-
сии устанавливался 5,2-литровый V12 от 
Countach (мощность 444 л.с.), а по заказу 
можно было поставить силовой агрегат 
объемом 7,2 литра! Но были у автомобиля 
и преимущества – рамная конструкция, 
«дикий» дорожный просвет в 300 мм, си-
стема кондиционирования и кожаная 
отделка в салоне, стереосистема преми-
ум-класса и шикарные шины от Pirelli. По-
следние предлагали с двумя вариантами 
протектора – один исключительно для 
песков, второй – что называется, «где при-
дется».

Н-да, внедорожники делать – это вам 
не трактора «клепать». Для тех, кто не в 
курсе, история марки Lamborghini  начи-
налась именно с тракторов. Просто хозя-
ин фирмы Ферруччо Ламборгини очень 
любил спортивные машины. И когда в 
его Ferrari 250 GT заклинило сцепление, 
он посчитал своим долгом отправиться 
в Маранелло и донести свои претензии и 
пожелания лично хозяину компании. По-
нятное дело, Энцо Феррари его послал. 
Ферруччо обиделся. Вернулся домой, 
сцепление на машине починил самосто-
ятельно и решил создать производство 
суперкаров, которые будут если не лучше, 
то точно не хуже Ferrari. Так и появились 
красивые и быстрые машины с разъярен-
ным быком на капоте. По крайней мере 
так записано в анналах истории. Но хва-
тит исторических экскурсов, вернемся к 
виновнику торжества. 

Багажник – 616 литров!
Urus. Он совсем другой. Концепт своего 
автомобиля класса SUV итальянцы пока-
зали в 2012 году. И, в общем-то, выбранной 
уже тогда концепции они остались верны. 
Автомобиль получился шикарным! Как 
утверждает сам производитель, модель 
вобрала в себя ДНК и LM002, и спорткара 
Countach. Кто я, чтобы спорить с создате-
лями. Скажу лишь, что внешне эти ДНК 
мало в чем проявились, чему, думаю, рады 
многие. От LM002 ему в частности доста-
лись шестиугольные очертания колесных 
арок и передние Y-образные воздухозабор-
ники, а  от спорткара – заостренный нос, 
сильно наклоненное лобовое стекло и про-
порция между бортом и боковым остекле-
нием. В остальном же ничего революцион-
ного в облике Urus нет, но рубленые грани 
и выштамповки – особенно на боковинах 
– смотрятся эффектно.

Выглядит автомобиль довольно ком-
пактным. Но впечатление это обман-
чивое – на самом деле он больше пяти 
метров в длину, шире двух метров, а 
его колесная база превышает три метра 
(5112×2016×1638 мм, колесная база – 
3003 мм). А объем багажника у него – це-
лых 616 литров (при сложенных задних 
сидениях – все 1596). Как-то непривычно, 
да, акцентировать внимание при рассказе 
о Lamborghini на багажнике? Что ж, при-
выкайте! Тем более что при погрузке за-
дняя часть автомобиля опускается. Urus 
даже может запомнить (!) высоту подъема 
двери с электроприводом, которая, кста-
ти, может открываться и без тактильного 
прикосновения.

Проекционный дисплей – опция
В плане оснащения Urus ни в чем не уступа-
ет своим собратьям по концерну – Audi Q7, 
Porsche Cayenne и даже Bentley Bentayga. 
Начиная с того, что в его основе лежит та 
же модульная платформа MLB Evo. А зна-
чит, что Urus получил смонтированные 
на  подрамниках из  высокопрочной стали 
двухрычажки спереди и  многорычажку 
сзади, пневмопружины и  адаптивные 
амортизаторы, активный задний диффе-
ренциал и, безусловно, полноуправляемое 
шасси.

В салоне кожа, алькантара, алюминий, 
дерево и карбон идут по умолчанию. На 
центральной консоли два дисплея: верх-
ний – для мультимединой системы LIS III, 
нижний – для климат-контроля. Прибор-
ная панель – цифровая. Подушек безопас-
ности – 8. Передние кресла регулируются 
в шести направлениях. Если для вас мало, 
можно расширить настройки до девяти. 
Стандартный трехместный задний диван 
также можно заменить двумя раздельны-
ми креслами. Интеграция смартфонов 
на  Android и  iOS, беспроводная зарядка, 

голосовое управление и DVD прилага-
ются. За дополнительную плату можно 
обзавестись аудиосистемой с  окружаю-
щим звуком Bang & Olufsen (1700 Вт, 21 
динамик), проекционным дисплеем, ТВ-
тюнером и многим другим.

Из электронных помощников стоит вы-
делить систему предотвращения столкно-
вений PreCognition, которую можно до-
полнить ассистентом движения в плотном 
потоке.

Максималка – 305 км/ч!
А вот по характеристикам… можно уми-
лительно махать из окна платочком даже 
отстающей Bentayga. Под капотом Urus 
расположилась 4-литровая «восьмерка» с 

парой турбонагнетателей типа Twin Scroll 
в  развале блока. А это – на минуточку! - 
650 л.с. (при 6000 об/мин) и 850 Нм (при 
2250−4500 об/мин.). Двигатель работает с 
8-ступенчатым «автоматом» ZF и полным 
приводом на основе самоблокирующегося 
межосевого дифференциала Torsen. Рас-
пределение тяги по осям идет в пропорции 
40:60. Но при необходимости до 70% мо-
мента может быть перекинуто вперед и до 
87% – назад. А теперь магические цифры: 
разгон до первой сотни – 3,6 секунды, мак-
сималка – 305 км/ч! Вот они – заветные 
ДНК! Неспроста итальянцы придумали 
для своего автомобиля новый класс (а что, 
только баварцам можно?!): официальный 
пресс-релиз гласит, что Urus относится к 
классу SSUV – то есть Super SUV. А смысл 
заморачиваться?!

Чтобы остановить такую махину весом 
2200 кг, нужны хорошие тормоза. И они у 
Urus есть. Уже в базовой комплектации у 
модели стоят углеродокерамические тор-
мозные диски диаметром 440 мм спереди 
и 370 мм сзади с десяти- (!) и шестипорш-
невыми суппортами. Результат – 33,7 м 

тормозного пути со скорости в 100 км/ч. 
Довольно недурно.

А еще на этом автомобиле стоит задний 
рулевой механизм, как на  Авентадоре 
S, работающий на  всех скоростях и  спо-
собный отклонять задние колеса на  угол 
до трех градусов в каждую сторону.

Говорить о расходе топлива в данном 
случае не совсем уместно, но раз данные 
известны, обозначим их – по паспорту в 
смешанном цикле Urus поглощает 12,7 ли-
тра. В общем-то, не смертельно. Впрочем, 
чтобы владельцы их SSUV пореже заезжа-
ли на заправки, итальянцы поставили на 
автомобиль бак емкостью 85 литров.

Режимов движения – 6
Вторая цепочка ДНК, отсылающая к 
LM002, пожалуй, кроется в следующем. 
Понимая, что, как ни крути, а отнести 
Urus к категории полноценных внедорож-
ников не получится (да и незачем, ведь по 
большому счету идея была в том, чтобы 
отхватить свою долю в жирном пироге 
под названием класс SUV), производитель 
наделил его такими примечательными 
возможностями, как, например, адаптив-
ная пневматическая подвеска с регулиру-
емым дорожным просветом и активной 
функцией подавления кренов. Последняя 
между прочим питается от дополнитель-
ной 48-вольтовой системы. Клиренс же 
пневмоподвески меняется в диапазоне от 
158 до 248 мм в зависимости от выбранно-
го режима движения. Последних предус-
мотрено 6 – Strada (дорога), Sport (спорт), 
Corsa (гонки), Sabbia (песок), Terra (грунт) 
и  Neve (снег). В зависимости от выбран-

ного режима изменится и звук выхлоп-
ной системы – будет это тихое бурчание 
или  «злобный рык» – решать вам. Более 
того, степень плавности хода можно на-
страивать индивидуально – делается это 
в режиме EGO. Также покупателям будет 
предложена офф-роудная модификация. 
Отличаться она будет измененными бам-
перами, улучшенной геометрической про-
ходимостью и дополнительной защитой 
днища. Кстати режимы Terra и Sabbia по-
являются в селекторе именно с внедорож-
ным пакетом.

Что касается названия автомобиля, то в 
Lamborghini остались верны традициям. С 
той лишь разницей, что Urus – это не на-
звание какого-то определенного племени. 
Так называли в древние времена перво-
бытных быков в целом. Символично, не 
находите?

Продажи Lamborghini Urus стартуют 
весной 2018 года. Цены начинаются от 
$200 000 в США и €171 429 в Европе. До 
конца года производитель намерен выпу-
стить 1000 экземпляров модели, а в 2018 
– уже 3500. 


