
Д Е Л О В О Й  Е Ж Е Н Е Д Е Л Ь Н И К

ЧЕТВЕРГ, 7 СЕНТЯБРЯ, 2017 17

// ЧЕТВЕРГ, 28 МАРТА, 2019

Путешествия

Какие 
сакральные 

места 
Актюбинской 

области  
стоит 

посетить 

Подробнее [Стр.11]

№10
(656)

Может ли 
криптовалюта 
повторить 
судьбу  
золота  

Каким 
должен  
стать 
«Цифровой 
Казахстан»

Александр 
Дронин,  
зампред 
правления  
BCC Invest

ИНТРИГА АКЦЕНТ МНЕНИЕСтр.5 Стр.9 Стр.7

ИЗДАЕТСЯ С 2005 ГОДА

Обоснуются 
ли «умные» 
системы в домах 
казахстанцев 

страница 3
Блогер  
Ержан Рашев 
выпускает 
линию одежды

страница 6
Как продаются 
акции НАК 
«Казатомпром» 
на бирже МФЦА

страница 3
Налоговые 
обязательства 
иностранных 
компаний

страница 2
Как тренинговая 
компания 
упаковала бизнес 
во франшизу

страница 8

Спикер номера

10,8 млн 
иностранных 

туристов 
планируется 

привлечь  
в Казахстан  
к 2025 году 

Цифра номера

Подробнее [Стр.11]

Подробнее [Стр.11]

Цитата номера

Подробнее [Стр.7]
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что в Казахстане нет 
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К примеру, даже несмотря на 

то, что книги, которые издавал 
наш фонд, стоят в топе 

самых продаваемых изданий 
казахстанских авторов, мой 
проект по изданию книг не 

коммерческий,  
а меценатский», 

– Досым Сатпаев,  
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культурно-просветительского фонда
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Мы в сети

▀▀ Как микрофинансовые 
организации могут помочь 
фондовому рынку?

Ксения Бондал

Сектор микрофинансовых 
организаций пришел к такому 
рубежу собственного развития, 

когда необходимо раздвинуть 
законодательные рамки, в которых ему 
сейчас приходится работать. Если это 
сделать, то пользу получит не только 
финансовая система, частью которой 
он является, но также фондовый 
рынок, отечественный бизнес и 
частные заемщики. Соответствующие 
поправки разработала Ассоциация 
микрофинансовых организаций 
Казахстана (АМФОК), рассказал в 
интервью корреспонденту делового 
еженедельника «Капитал.kz» ее 
директор Ербол Омарханов. С новым 
главой АМФОК мы обсудили суть 
подготовленного пакета изменений, 
а также то, почему важно разделять 
онлайн-кредитование и работу МФО

– Почему вы приняли предложение 
возглавить АМФОК?

– Последние 13 лет я проработал в ком-
пании KMF в должности юриста, поэто-
му на практике знаком с деятельностью 
микрофинансовых организаций (МФО) 
и считаю, что должность главы АМФОК 
дает мне дополнительные возможности в 
части профессионального роста. Микро-
финансирование в Казахстане очень инте-
ресная тема и приобретенный мной опыт 
поможет ассоциации реализовать задачи, 
которые были поставлены советом дирек-
торов. В феврале текущего года состоялось 
заседание совета директоров, на котором 
были определены эти задачи. Мы хотим 
укрепить позиции ассоциации, с помо-
щью имеющихся маркетинговых инстру-
ментов сделать АМФОК более узнаваемой 

в соцсетях, повысить интерес участников 
рынка к нашей деятельности.

– Вы говорили, что перед АМФОК сто-
ят определенные вызовы. О чем именно 
речь?

– В настоящее время финансовый ры-
нок движется в сторону цифровизации. 
Например, речь идет о новых каналах дис-
танционного обслуживания клиентов, 
то есть о предоставлении кредитов в он-
лайн-режиме. Для нас сама цифровизация 
не является основой работы, скорее, это 
дополнительный сервис для наших кли-
ентов, для МФО очень важно чувствовать 
настроение своих клиентов с помощью 
живого общения. Микрофинансовый ры-
нок развивается, и по итогам 2018 года 
рост объема выданных кредитов составил 
37% в сравнении с 2017-м. Это дает основа-
ния для дальнейшего качественного роста 
рынка микрокредитования. И новые вы-
зовы связаны с тем, что некоторые законо-
дательные нормы, регулирующие деятель-
ность микрофинансовых организаций, на 
сегодняшний день устарели. 

– Какие, например?
– Мы сейчас направили пакет поправок 

в Национальный банк с целью расширить 
деятельность МФО. Скажу о самых важ-
ных из них. На сегодняшний день МФО 
могут осуществлять деятельность только 
в форме хозяйственного товарищества, 
мы предлагаем Нацбанку рассмотреть воз-
можность осуществления деятельности 
МФО в форме акционерных обществ, со-
ответственно разрешить МФО выпускать 
ценные бумаги, в том числе облигации, со-
вершать сделки РЕПО, осуществлять функ-
ции платежного агента и субагента. Кроме 
того, мы предлагаем исключить предель-
ный размер суммы микрокредита, кото-
рый в сумме не должен превышать вось-

митысячекратный месячный расчетный 
показатель. И еще мы предлагаем в целях 
снижения административной нагрузки на 
бизнес сократить размеры штрафов.

– Насколько существенно эти по-
правки могут повлиять на бизнес?

– Мы считаем, что на сегодняшний 
день сектор микрокредитования достиг 
определенного  уровня и ему нужно раз-
виваться дальше, причем это развитие 
благоприятно скажется на финансовой 
системе страны. Если мы будем иметь воз-
можность выпускать ценные бумаги, то 
это будет стимулировать развитие фон-
дового рынка республики. Если мы будем 
привлекать фондирование на внутреннем 
рынке капитала, то это позволит нам ре-
шить проблему фондирования в целом. 
На сегодняшний день МФО испытывают 
трудности с фондированием на внутрен-
нем рынке и вынуждены обращаться за 
заемными денежными средствами к ино-
странным кредиторам. Если мы найдем 
через выпуск ценных бумаг источник до-
ступных денег для своей работы, то это 
также благоприятно скажется на заемщи-
ках, потому что ставки вознаграждения 
для них будут снижены. 

– Кому были бы интересны ценные 
бумаги МФО?

– Интерес могли бы проявить как юрли-
ца, так и физлица. На сегодняшний день 
многие участники финансового рынка 
уже проявляют интерес к деятельности 
МФО с учетом роста микрокредитования, 
его стабильности. Сектор МФО себя хоро-
шо зарекомендовал, укрепился, он регу-
лируется Нацбанком, наша деятельность 
прозрачна и заслужила доверие населения 
и участников финансового рынка.

[Продолжение на стр. 2]
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

▀▀ Обеспечить достойным трудом
Аскар Муминов

В Казахстане с 2011 года в рамках про-
граммы «Дорожная карта занятости 
2020» активно реализовывались 

меры по вовлечению безработного, само-
стоятельно занятого и малообеспеченно-
го населения в меры по содействию заня-
тости. 

Программа являлась логическим про-
должением плана действий правитель-
ства по реализации послания главы госу-
дарства народу Казахстана от 6 марта 2009 
года и включала в себя механизмы анти-
кризисного реагирования.

Модернизация политики обеспечения 
занятости и оплаты труда, повышение 
качества человеческого капитала, всесто-
ронняя поддержка предпринимательства, 
обеспечение адресности социальной под-
держки определены в качестве приорите-
тов развития в соответствии со стратегией 
«Казахстан-2050» и «Концепцией по вхож-
дению Казахстана в число 30 самых разви-
тых государств мира.

Получение профессиональных 
навыков
В связи с этим Государственная програм-
ма развития продуктивной занятости 
и массового предпринимательства на 
2017-2021 годы «Еңбек» ориентирована 
на создание эффективной системы полу-
чения востребованных на рынке труда 
профессиональных навыков и квалифи-
каций, развитие массового предприни-
мательства, создание эффективной мо-
дели трудового посредничества, включая 
поддержку социально уязвимых групп 
населения.

На рынке труда Казахстана за послед-
ние годы наблюдается положительная 
динамика. Например, по сравнению с 
2007 годом вместе с ростом численности 
рабочей силы на 9,7% увеличилось чис-
ло наемных работников на 1,7 млн чело-
век, снизилась численность безработных 
на 155 тыс. человек и самозанятых на 558 
тыс. человек.

За время действия программы «ДКЗ-
2020» меры государственной поддержки 
получили 770 тыс. граждан, в результате 
трудоустроено 580 тыс. человек на посто-
янные рабочие места.

Учесть интересы самозанятых
За последние годы уровень безработицы 
снизился с 5,1% в 2015 году до 5% в 2016 
году и до 4,9% в 2017 году. Уровень безра-
ботицы среди молодежи снизился с 4,2% в 
2015 году, 3,8% в 2016 и 2017 годах.

Численность самостоятельно занятого 
населения сократилась с 2,3 млн – 27% от 
занятого населения в 2015 году до 2,1 млн 
человек – 24,5% в 2017 году. Численность 
непродуктивно самостоятельно занятого 
населения, осуществляющего деятель-
ность без регистрации или имеющего до-
ходы ниже прожиточного минимума, за 
последние три года также сократилась на 
66% – с 330,9 тыс. человек в 2015 году до 
301,2 тыс. человек в 2016 году и до 217,7 
тыс. человек в 2017 году.

Например, наибольшая доля непро-
дуктивно самостоятельно занятого на-
селения в 2017 году, когда была запу-
щена программа, сконцентрирована в 
сельском хозяйстве – 58%, где наблюда-
ется один из самых низких уровней про-
изводительности труда. Уровень доходов 
населения напрямую связан с уровнем 
производительности труда в отраслях 
экономики.

Активные меры содействия
Доступ к более производительным и до-
ходным рабочим местам ограничивает 
недостаток образования и профессио-
нальных навыков. 49,1% непродуктивно 
занятых имеют только основное, среднее, 
общее и начальное образование.

Вовлечение непродуктивно занятого 
населения в производительную экономи-
ческую деятельность будет способство-
вать росту экономической активности и 
повышению его доходов.

В мировой практике для решения про-
блем на рынке труда используются актив-
ные меры содействия занятости, которые 
осуществляются через развитие трудовых 
ресурсов: профессиональная подготовка и 
переподготовка, увеличение спроса на ра-
бочую силу – субсидирование заработной 
платы/занятости, общественные работы, 
совершенствование деятельности инсти-
тутов рынка труда, включая информаци-
онное сопровождение, а также развитие 
предпринимательства.

Рынок труда меняется
В экономическом плане это предполага-
ет увеличение вероятности продуктив-
ной занятости, рост производительности 
труда и заработной платы, в социальном 
– снижение безработицы, рост трудовой 
активности и развитие человеческого по-
тенциала.

Технологическая модернизация по-
влечет за собой значительные изменения 
на рынке труда, связанные со снижением 
спроса на трудовые ресурсы в ряде тради-
ционных отраслей и растущим спросом в 
новых отраслях.

С 2017 года для получения первой про-
фессии выпускникам школ, не поступив-
шим в учебные заведения, предоставляет-
ся возможность бесплатного технического 
и профессионального обучения. На базе 
колледжей и учебных центров НПП «Ата-
мекен» для получения востребованных 
на рынке труда навыков планируется обу-
чить 37,2 тыс. безработных и самозанятых 
граждан.

Создать условия молодым
По состоянию на 1 июля 2018 года поряд-
ка 30 тыс. участников направлены на об-
учение, что составляет 80% от годового 
плана. При этом низкий процент охвата 
краткосрочным обучением наблюдается в 
Мангистауской области (20%) и в столице 
(49%).

Ключевым показателем программы яв-
ляется трудоустройство после завершения 
обучения.

Так, в целом по республике из 9,5 тыс. 
завершивших краткосрочное профессио-
нальное обучение 50%, или 4,7 тыс. чело-
век, трудоустроено.

При этом высокие показатели по тру-
доустройству, превышающие 50%-ный 
уровень, отмечены в следующих областях: 
Костанайской (75%), Акмолинской (67%) 
и Карагандинской (58%).

В то же время слабая работа по трудо-
устройству отмечена в ЮКО, ВКО (0%), 
Кызылординской (8%), Атырауской (20%) 
и Западно-Казахстанской областях (31%).

Зеленый свет 
предпринимательству
Важным пунктом программы для обеспе-
чения занятости населения является раз-
витие массового предпринимательства.

В рамках «Четвертой социальной ини-
циативы по расширению программы 
микрокредитования» в 2018 году был уве-
личен объем финансирования программы 
микрокредитования на 20 млрд тенге, что 
составляет 62,6 млрд тенге.

На кредитование в сельской местности 
было направлено 45,3 млрд тенге, или 72% 
выделяемого объема средств, в городах – 
17,3 млрд тенге, или 28%.

По состоянию на 1 июля 2018 года было 
освоено 14,8 млрд тенге, или 24 % от го-

дового плана, в том числе 8,8 млрд тенге 
на селе (19,4%) и 6 млрд тенге в городах 
(34,7%).

В региональном разрезе низкие пока-
затели по выданным микрокредитам на-
блюдаются в Атырауской и Мангистауской 
областях (10%), Нур-Султане (11%), Актю-
бинской и Карагандинской областях (13%).

В 2018 году на социальные рабочие ме-
ста и общественные работы были трудоу-
строены 91,3 тыс. человек, исполнение по 
состоянию на 1 июля 2018 года составля-
ет 71,2 тыс. человек, или 78% от годового 
плана. Всего на их реализацию предусмо-
трено 6,5 млрд тенге.

Подбор подходящей работы
С 2018 года при условии одновременного 
приема на работу не менее 5 человек рабо-
тодателям предоставляются дополнитель-
ные субсидии в размере 450 МРП.

Продолжается программа переселения 
в северные регионы с трудоустройством 
на предложенные рабочие места.

На 1 июля 2018 года из трудоизбы-
точных южных регионов переселено 412 
семей, или 1607 человек, в том числе тру-
доспособного возраста – 741 человек (Пав-
лодарская область – 151 семья, СКО – 98 
семей, Костанайская – 94 семьи, ВКО – 56 
семей и Акмолинская – 13 семей). Из них 
уже трудоустроено 350 человек (47%). Ме-
стами в школах и детских садах был обе-
спечен 1341 ребенок, 68 выпускников по-
ступили в колледжи и вузы.

Потребности новой экономики
Сейчас все государственные центры за-
нятости полностью оказывают професси-
ональную ориентацию и поддержку всем 
соискателям при подборе подходящей ра-
боты.

В настоящее время каждому обра-
тившемуся в центр занятости обеспечен 
индивидуальный подход. Для соискате-
ля составляется индивидуальный план 
трудоустройства с учетом его сильных и 
слабых сторон.Также внедрен процесс аут-
сорсинга государственных услуг по содей-
ствию занятости частным агентствам за-
нятости. С учетом требований цифровой 
экономики предъявляются новые требо-
вания к навыкам и компетенциям рабочей 
силы. В связи с этим необходимо адапти-
ровать трудовые ресурсы к потребностям 
новой экономики.

Рынок не сбалансирован
Несмотря на позитивные изменения, на-
циональный рынок труда не сбалансиро-
ван. При наличии 447 тыс. безработных 
сохраняются незаполненные вакансии. 
Имеется дефицит рабочей силы, в первую 
очередь  квалифицированных кадров, ра-
ботников технического и обслуживающе-
го труда, связанный с низким качеством 
трудовых ресурсов и отсутствием реаль-
ной связи производства и обучения. При-
мерно треть занятого населения не имеет 
профессионального образования.

Программа в действии
В целом экономически активное населе-
ние страны составляет 8,9 млн человек, 
из них 6,3 млн – наемные работники, 2,1 
млн – самозанятые и 447 тыс. – безработ-
ное население.

Структура экономически активного на-
селения страны характеризуется высокой 
долей самозанятых – 24% с низким уров-
нем дохода, из которых 42% имеют только 
среднее общее или начальное образование. 

Численность самозанятых и безработ-
ных с доходами ниже 60 тыс. тенге состав-
ляет 853 тыс. человек, из них в сельской 
местности проживают 716 тыс. человек.

Число самостоятельно занятого и без-
работного населения, не имеющего про-
фессиональной квалификации, в возрасте 
от 15 до 45 лет с доходом ниже 60 тыс. тен-
ге в месяц составляет 550 тыс. человек. 

▀▀ Все начинается с урана
Как продаются акции НАК «Казатомпром» на бирже МФЦА

Арсен Аскаров 

Объем торгов акциями АО «НАК «Ка-
затомпром» на бирже Международ-
ного финансового центра «Астана» 

составил $16 млн. В интервью корреспон-
денту делового еженедельника «Капитал.
kz» председатель правления биржи AIX 
Тим Беннетт отметил, что пока доволен 
растущим спросом на ценные бумаги на-
циональной атомной компании Казахста-
на. 

По данным МФЦА, с начала запуска 
биржи в ноябре 2018 года оборот по объ-

ему торгов ценными бумагами «Казатом-
прома» на AIX составил более $15,9 млн. 
При этом среднемесячный объем торгов 
по акциям и ГДР «Казатомпрома» на AIX 
составляет почти $4 млн. 

– Мистер Беннетт, можно ли считать 
цифру в $15,9 млн достаточно хорошим 
показателем для «Казатомпрома»? 

– На самом деле мы очень довольны ре-
зультатом, потому что ликвидность «Каза-
томпрома» ожидалась примерно на уров-
не 20-30%, а мы видим ее на уровне 40%. 
То есть это даже больше, чем мы ожидали. 

Это небольшое начало, но у нас впереди 
еще долгий путь.

– В чем сегодня выражается интерес 
к нацкомпании на бирже? 

– Я думаю, что есть огромный интерес. 
Это перспективная компания. К тому же 
международным инвесторам не часто вы-
падает возможность получить доступ к ак-
циям урановой компании. 

Сегодня одинаковый интерес проявля-
ют как местные, так и международные ин-
весторы. При этом в мире увеличивается 
переработка урана, что хорошо влияет на 

оценку стоимости казахстанской компа-
нии. 

– В какой валюте торгуются акции 
«Казатомпрома»? 

– Глобальные депозитарные расписки 
были в долларах, а акции – в тенге. Разни-
ца в этих ценах была всего на уровне 2%, 
поэтому в какой валюте идут торги, не так 
важно. 

– По вашему мнению, насколько в Ка-
захстане развит институт брокеров для 
работы на бирже МФЦА? 

– Здесь есть профессиональные бро-
керы. Однако к моему методу ведения 
бизнеса они не приучены. Тем не менее 
мы даем им определенные возможности 
на нашей бирже и стараемся помогать. 
Сегодня мы тесно работаем с крупней-
шими брокерами в Казахстане. Посколь-
ку если они успешны, то и мы будем 
успешны. 

Алан Байкадамов

Интерес к «умным» домам растет во 
всем мире, и Казахстан – не исклю-
чение. Правда, в части внедрения 

интеллектуальных систем отечественный 
рынок существенно отстает от развитых 
стран. Основной спрос на решения в сфере 
домашней автоматизации пока формиру-
ют сектор коммерческой недвижимости 
и люди с достатком выше среднего. Это 
обусловлено даже не столько стоимостью 
«умных» систем, сколько непониманием 
граждан преимуществ новых технологий. 
Почему в век инноваций казахстанцы так 
мало знают об «умном» доме, сколько сто-
ит сделать его таковым и когда он станет 
обязательным атрибутом в жизни каждой 
семьи – в интервью «Капитал.kz» расска-
зал Олжас Сванбаев, директор компании 
Litehouse. 

– Олжас, как в настоящее время об-
стоит ситуация с домашней автомати-
зацией в Казахстане? 

– Рынок «умных» домов в нашей стране 
еще только формируется по сравнению с 
США и Европой, где сфера домашней авто-
матизации более развита. Многие люди до 
сих пор думают, что «умные» технологии 
– это очень дорого, сложно и долго. Дей-
ствительно, раньше оснащение «умного» 
дома подразумевало внушительный объ-
ем инвестиций: системы были преимуще-
ственно проводные и требовали сложного 
проектирования. Сегодня за счет модуль-
ных решений на базе технологии Z-Wave 
нет необходимости прокладывать допол-
нительные кабели и провода. А это значи-
тельно удешевляет стоимость системы и 
сокращает сроки монтажных работ.

Помимо устоявшегося стереотипа о до-
роговизне оборудования, развитие рын-
ка сдерживает и то, что у большинства 
граждан отсутствует понимание всего 
комплекса функций «умного» дома и чет-
ко сформированной потребности. С одной 
стороны, казахстанцы хотят автоматизи-
ровать свои дома и быть более техноло-
гичными, с другой – не совсем понимают, 
какие задачи они могут решить и что это 
достаточно легко сделать с помощью «ум-
ных» технологий. Ведь «умный» дом – это 
не просто оборудованное техническими 
новинками жилье, а целая экосистема для 
автоматизации рутинных бытовых про-
цессов, рационального использования ре-
сурсов и обеспечения безопасности поль-
зователя.

– Насколько жесткая конкуренция в 
этом сегменте рынка? 

– Если говорить в целом по рынку, то 
компаний, специализирующихся на си-
стемах домашней автоматизации, доволь-
но много, но в части применения техноло-
гии Z-Wave мы, пожалуй, единственные в 
стране. Litehouse – это центр системных 
решений, который уже на протяжении 
трех лет обеспечивает полный охват всех 
составляющих элементов «умного» дома. 
К тому же мы располагаем широким ассор-
тиментом разнообразных устройств для 
комплексной автоматизации практически 
любого объекта недвижимости. 

– Давайте вернемся к истории созда-
ния компании. Почему вы решили зани-
маться именно этим бизнесом? Что вас 
вдохновило?

– Мы с партнером всегда занимались 
технологическими вещами, только он – 
автоматизацией инфраструктурных объ-
ектов, а я – развитием новых направлений 
в электронике. Тогда и возникла мысль: 
раз с помощью «умных» технологий мож-
но успешно решать те или иные задачи в 
рамках крупных инфраструктурных объ-
ектов, то почему бы их не внедрять и в жи-
лых пространствах. Однако, реализуя ряд 
проектов, мы столкнулись с тем, что на ка-
захстанском рынке нет мобильных реше-
ний по домашней автоматизации, только 
сложные системы с ограниченным функ-
ционалом, требующие переделки или мо-
дернизации действующих сетей. Это и по-
служило отправной точкой для открытия 
компании с уклоном на модульные интел-
лектуальные системы с так называемыми 
неинвазивными методами установки «ум-
ного» дома. 

Изучив рынок и предложения произ-
водителей, мы пришли к выводу, что тех-
нология Z-Wave имеет все преимущества 
с точки зрения «цена – качество – время – 
гибкость». На данный момент только этот 
протокол обеспечивает полную совмести-
мость оборудования разных производите-
лей электроники. К слову, в Z-Wave Alliance 
сегодня входит более 700 компаний. В их 
числе такие гиганты, как Samsung, Bosch, 
Huawei и многие другие. Такая гибкость 
позволяет пользователю в любое время 
дополнять существующий арсенал новы-
ми компонентами и делать свой дом еще 
«умнее».

– Компания Litehouse – официальный 
дистрибьютор ряда ведущих произво-
дителей беспроводных систем для «ум-

ного» дома. По каким критериям они 
отбирались?

– Выбор поставщиков – процесс эволю-
ционный. Мы очень долго изучали тех-
нологии и отслеживали компании, с ко-
торыми предполагали работать. Отдавая 
предпочтение конкретному партнеру, мы 
ориентировались на следующие параме-
тры: качество продукции и ценовая по-
литика, функционал и дизайн устройств, 
масштабируемость и простота интегра-
ции. Все производители оборудования в 
нашем портфеле подобраны так, чтобы 
наилучшим образом взаимодействовать 
друг с другом, создавая комплексную си-
стему управления домом.

Сегодня мы являемся официальным 
дистрибьютором крупнейших мировых 
производителей автоматизированных си-
стем и решений для «умного» дома. Среди 
них: FIBARO, Yale, Salto и прочие. Каждый 
наш поставщик – лучший в своем деле. В 
частности, FIBARO – лидер в разработ-
ке инновационных интеллектуальных 
устройств для домашней автоматизации. 
Представители этой компании входят в 
совет директоров Z-Wave Alliance. Более 
того, благодаря решениям FIBARO мы мо-
жем объединить в единую сеть комплек-
тующие разных производителей. 

Помимо этого, мы создали собствен-
ный бренд VARIO, под которым выпускаем 
автоматические карнизы для штор, ролл-
штор и жалюзи. Они могут работать как 
самостоятельно, то есть автоматически 
открывать и закрывать шторы или жалю-
зи, так и с легкостью интегрироваться в 
«умный» дом. Электрокарнизы VARIO со-
бираются в Казахстане, поэтому их стои-
мость в разы дешевле зарубежных анало-
гов. Цены начинаются от 49 тыс. тенге.

– Олжас, какие решения по автомати-
зации и управлению домами вы предла-
гаете? 

– Понятие «умный дом» предполагает 
в первую очередь автоматическое управ-
ление системами жизнеобеспечения жи-
лого пространства. Это и контроль рабо-
ты всех ключевых инженерных систем, 
и эффективное потребление ресурсов, 
и мониторинг безопасности дома. Наша 
линейка включает в себя самые современ-
ные устройства управления освещением, 
отоплением, вентиляцией, кондициони-
рованием, включая датчики дыма и про-
течки воды. Для нас очень важно делать 
практичные решения, которые облегчат 
повседневную жизнь казахстанцев, сдела-
ют ее максимально комфортной и повысят 
безопасность дома как объекта основной 
инвестиции в жизни каждого человека.

– Насколько мне известно, вы не 
просто продаете оборудование, а про-
граммируете его под индивидуальные 
потребности каждого пользователя. 
Расскажите, пожалуйста, как это проис-
ходит. 

– Мы работаем в двух направлениях: 
человек может приехать в офис компа-
нии, рассмотреть все решения в шоуруме, 
купить понравившееся устройство или 
стартовый набор и при наличии соответ-
ствующих навыков самостоятельно его 
установить и настроить. У нас есть такая 
категория клиентов, но их меньше. Второй 
вариант – проекты под ключ. В этом слу-
чае специалисты компании подбирают, 

монтируют и программируют оборудова-
ние специально под жилое пространство 
заказчика с учетом его пожеланий и нужд. 
Мы, как некие портные, подгоняем все 
персонально под клиента – от автомати-
ческого включения света в определенный 
момент времени до управления теплыми 
полами из любой точки мира.

Поэтапно это выглядит так: сначала со-
ставляется техническое задание, обсуж-
даются пожелания заказчика и утверж-
дается проект. Далее мы интегрируем 
устройства, инженеры программируют 
систему и прописывают заранее опреде-
ленные с заказчиком сценарии, к примеру, 
«Я дома», «Никого нет», «Сон», «Гости» и 
прочее. Представьте: вы приезжаете до-
мой, ворота автоматически открываются, 
определенные участки двора освещаются, 
в холле загорается яркий свет, а в спальне, 
наоборот, приглушенный. Вы уже не дума-
ете о том, где, как и что включить – все за-
ложено в конкретный сценарий.

После установки системы заказчик 
получает пользовательский интерфейс, 
которым может управлять удаленно с ком-
пьютера, планшета или смартфона. Чтобы 
клиент привык к «умному» дому, мы даем 
ему время на «обживку» и тестирование 
запрограммированных сценариев. В тече-
ние этого срока он может внести коррек-
тивы в рамках имеющейся инсталляции. 
В дальнейшем пользователь может расши-
рить функционал, добавив необходимые 
устройства без дополнительной проклад-
ки проводов.

– Может ли заказчик самостоятельно 
изменить параметры в уже запрограм-
мированном сценарии? 

– Да, клиент может корректировать 
основные настройки. Например, темпе-
ратурный режим, время и продолжитель-
ность освещения. Со временем становясь 
опытным пользователем, можно освоить 
больший потенциал системы. Но для про-
граммирования новых сценариев все же 
лучше приглашать специалистов.

 
– Кто является основным потреби-

телем таких систем: частные лица или 
коммерческий сектор? 

– «Умные» системы восстребованы как в 
коммерческом секторе, так и частыми ли-
цами. Если раньше их устанавливали преи-
мущественно в коттеджах, то сейчас систе-
мы автоматизации могут себе позволить 
даже владельцы небольших домов и квар-
тир, поскольку стоимость набора начина-
ется от 250 тыс. тенге. Целесообразность 
внедрения таких систем также осознают 
строительные и девелоперские компании. 
С некоторыми из них мы успешно сотруд-
ничаем в части интеграции в новых жилых 
комплексах базовых комплектов «умно-
го» дома. Такое наполнение помогает за-
стройщикам выгодно отличаться от кон-
курентов и быстрее реализовывать жилье. 
Потому как они продают уже не просто 
квадратные метры, а интеллектуальную 
квартиру с определенным набором функ-
ций. В частности наши решения можно 
увидеть, в ЖК Esentai City.

– Олжас, что входит в базовый ком-
плект «умного» дома? 

– Каждый застройщик вкладывает свое 
понимание в концепцию «умного» дома. 
Здесь все зависит от позиционирования 

компании на рынке недвижимости: одни 
продают жилье премиум- и бизнес-класса, 
другие – формата комфорт. Судя по опыту, 
могу сказать, что базовый набор включает 
автоматизированные группы освещения, 
контроль доступа, датчики протечек воды 
и задымления. Благодаря модульности на-
ших систем застройщик не ограничивает 
будущего владельца жилья в функциона-
ле. В дальнейшем он на свое усмотрение 
может как совершенствовать «умный» 
дом, так и перенести его на новое про-
странство в случае переезда.

Что касается индивидуальных систем, 
то заказчиков, помимо безопасности, 
интересуют климат-контроль и приват-
ность/солнцезащита в виде электрокар-
низов. Еще один из популярных запросов 
– удаленное управление «умным» домом. 
В условиях современности люди хотят 
больше контроля над своей жизнью, и 
мобильные технологии позволяют это де-
лать. Вспомните: раньше, отправляясь в 
отпуск, людям приходилось просить сосе-
дей или родственников присматривать за 
домом, сегодня такой необходимости нет. 
«Умный» дом – это своего рода неспящий 
дворецкий, который держит на контроле 
все ваше имущество 7 дней в неделю, 24 
часа в сутки, 12 месяцев в году.

– Сориентируйте, пожалуйста, чи-
тателей по стоимости оборудования и 
установки системы «умный дом». Каков 
срок окупаемости такого проекта? 

– Точную цифру назвать сложно. Каж-
дый проект уникален, так как он основы-
вается на потребностях и финансовых воз-
можностях заказчика. Соответственно, 
стоимость «умного» дома рассчитывается 
индивидуально под конкретный объект. 
Среди факторов, влияющих на ценообра-
зование: площадь жилого помещения, 
сложность работ, количество устройств, 
тип управления и функционал системы. 
Проще говоря, чем больше функций бу-
дет выполнять «умный» дом, тем дороже 
его стоимость. Стартовый комплект обхо-
дится в среднем от 300 тыс. тенге и выше 
плюс затраты на установку. Однако такие 
инвестиции вполне оправданны и со вре-
менем окупаются сторицей. Так, один из 
наших клиентов из Нур-Султана подсчи-
тал, что всего за год он вернул вложенные 
в систему деньги только за счет управле-
ния теплым полом. То есть он задает тем-
пературу и время обогрева пола, когда это 
реально нужно.

– Получается, что за комфорт владе-
лец «умного» дома не то что не перепла-
чивает, а, наоборот, сокращает расходы 
на коммунальные услуги? 

– Действительно, при грамотном под-
ходе экономия может составить от 10% 
до 40%. За счет слаженной работы всех 
систем жизнеобеспечения дома можно 
поддерживать комфортный уровень тем-
пературы, вентиляции или освещения в 
соответствии с погодными условиями и 
временем суток. Представьте себе двух-
уровневый дом, в котором живет семья с 3 
детьми. Перед сном хозяевам нужно пой-
ти и проверить, везде ли выключен свет и 
бытовые приборы. В «умном» доме этого 
делать не нужно, все происходит автома-
тически. Следовательно, энергоресурсы 
не тратятся впустую, а жильцы экономят 
время на решение бытовых вопросов.

Но есть и косвенная экономия. А имен-
но: в случае непредвиденной ситуации, 
например, протечки воды или задым-
лении, система мгновенно оповестит 
владельца дома push-уведомлением на 
смартфон или электронную почту. Таким 
образом, он сразу узнает, где конкретно 
произошла протечка или что-то задыми-
лось. Более того, если в помещении уста-
новлены видеокамеры, тогда пользователь 
вместе с push-уведомлением получит еще 
и локальный фотоснимок. Система «ум-
ный дом» дает возможность быстро и опе-
ративно реагировать на возникшие ситуа-
ции, минимизировать потери, но главное 
– экономить нервы.

– Каким вы видите будущее «умного» 
дома в Казахстане? 

– Мы определено верим в то, что ско-
ро «умный» дом будет не просто модным 
элементом комфорта для обеспеченных 
слоев населения, а must-have-системой, 
которую начнут ставить все. Тем более что 
на фоне дальнейшего развития интерне-
та вещей стоимость «умных» технологий, 
несомненно, будет снижаться. В качестве 
примера можно привести ту же автомо-
бильную промышленность. Многие авто 
имеют весьма полезные функции, такие 
как автоматический запуск двигателя, 
датчик дождя, электрические стеклоподъ-
емники, подогрев сидений, омыватели 
фар и т.д. Сегодня этим уже никого не уди-
вишь, хотя когда-то и это казалось чем-то 
из области фантастики. Мы считаем, что к 
этому придут и наши дома. 

– Олжас, а что насчет вашей компа-
нии? Как вы планируете развиваться в 
дальнейшем? 

– Мы намерены активно развивать ди-
лерскую сеть как внутри страны, так и за 
ее пределами. На данный момент продук-
ция компании представлена в 7 городах 
Казахстана: Алматы, Нур-Султане, Актау, 
Актобе, Караганде, Костанае и Шымкенте. 
Будем и дальше работать над сервисом и 
продуктами, которые интегрируем. В кон-
це концов раз люди задумываются об авто-
матизации и дистанционном управлении 
домом, значит нам есть куда расти и к чему 
стремиться.

– Спасибо за информативную беседу! 

АЙДОС УКИБАЙ
назначен  пресс-секретарем Елбасы 

АЛМАТ МАДАЛИЕВ
назначен заместителем министра 
юстиции РК 

АМАНИЯЗ ЕРЖАНОВ, 
БЕРИК КАМАЛИЕВ

назначены вице-министрами 
индустрии и инфраструктурного 
развития РК

АСЕТ ИСЕКЕШЕВ
освобожден от должности 
руководителя администрации 
Президента РК и назначен 
исполнительным директором Фонда 
Первого Президента РК

БАКЫТЖАН 
САГИНТАЕВ

освобожден от должности 
государственного секретаря 
РК и назначен руководителем 
администрации Президента РК

БЕРИК  
КУРМАНГАЛИ

назначен пресс-секретарем 
Президента РК

ГАЛЫМЖАН 
КОЙШЫБАЕВ

освобожден от должности 
заместителя министра иностранных 
дел РК и назначен руководителем 
канцелярии премьер-министра РК

ДАРХАН КАЛЕТАЕВ
назначен первым заместителем 
руководителя администрации 
Президента РК

ЕРЖАН ЖИЛКИБАЕВ
назначен вице-министром труда и 
социальной защиты населения РК 

ЕРЛАН БАТТАКОВ
назначен управляющим делами 
Президента РК

ЕРУЛАН ЖАМАУБАЕВ
освобожден от должности 
помощника Президента РК и 
назначен ответственным секретарем 
Министерства финансов РК

КАИРБЕК  
УСКЕНБАЕВ

назначен первым вице-министром 
индустрии и инфраструктурного 
развития РК

МАРАТ СЫЗДЫКОВ
назначен заместителем министра 
иностранных дел РК

МАРАТ ТАЖИН
освобожден от должности первого 
заместителя руководителя 
администрации Президента РК 
и назначен государственным 
секретарем РК

МУРАТ  
НУРТЛЕУОВ

освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла РК в Финляндской Республике, 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла РК в Эстонской Республике 
по совместительству и назначен 
помощником Президента РК

НУРЛАН ОНЖАНОВ
освобожден от должности 
помощника Президента РК и 
назначен начальником канцелярии 
Президента РК

РУСТЕМ  
КУРМАНОВ

назначен вице-министром сельского 
хозяйства РК

ТИМУР  
СУЛЕЙМЕНОВ

освобожден от должности 
заместителя председателя 
Национального банка РК и назначен 
помощником Президента РК

▀▀ Неспящий дворецкий:  
сколько стоит «умный» дом?
Смогут ли «умные» системы прочно обосноваться в домах 
казахстанцев 

▀▀ Налоговые обязательства владельцев 
иностранных компаний

Владимир Фесенко,  
партнер EY по оказанию услуг  
частным клиентам

Деятельность компаний, зарегистри-
рованных в офшорных юрисдикци-
ях, всегда находилась под внима-

нием налоговых органов по всему миру. 
Сегодня все больше государств стремится 
внести правки в налоговое законодатель-
ство для более эффективного урегулиро-
вания налоговых аспектов, связанных с 
прибылью таких компаний. 

В Казахстане требования по обложе-
нию прибыли контролируемых иностран-
ных компаний (КИК) действуют с 1995 
года. Однако до недавнего времени на-
логовое законодательство в области КИК 
было достаточно кратким и состояло из 
одной статьи. Так, до 2018 года налоговые 
органы обязывали декларировать при-
быль иностранных компаний, в случае 
если у налогового резидента имелось 10 
и более процентов долей участия в такой 
компании. 

Однако, следуя мировой практике, 
в 2018 году правительство Казахстана 
внесло в налоговое законодательство су-
щественные изменения в части регулиро-
вания налоговых обязательств, возникаю-
щих в связи с получением прибыли КИК. 
Данные требования распространяются на 
налоговых резидентов РК, включая физи-
ческих лиц. 

Одним из важных изменений стало 
то, что под КИК законодательство под-
разумевает не только юридические лица, 
зарегистрированные в иностранных го-
сударствах, но и иные формы организа-
ций, куда попадают зарубежные фонды и 
трасты. 

Далее, согласно новому Налоговому 
кодексу, под КИК признаются компании 
и иные организации, которые зарегистри-
рованы в офшорных юрисдикциях и/или 
если эффективная ставка налога на при-
быль за отчетный период и за два преды-
дущих года составляет менее 10%. 

При этом Налоговый кодекс дает де-
тальное определение стран с льготным на-

логообложением. Так, государство с льгот-
ным налогообложением – это государство, 
в котором ставка налога на прибыль мень-
ше 10% либо в таком государстве имеются 
законы о конфиденциальности финансо-
вой информации или законы, позволяю-
щие сохранять тайну о фактических вла-
дельцах юридического лица. 

Новые требования налогового законо-
дательства также диктуют определения 
контроля и владения КИК, выделяя 3 ос-
новных вида: прямой, косвенный и кон-
структивный контроль/владение КИК. 
При этом в Налоговом кодексе есть поло-
жение о том, что понятие «контроль» опре-
деляется в соответствии с международны-

ми стандартами 
финансовой отчет-
ности или иными 
международно при-
знанными стандар-
тами составления 
финансовой отчет-
ности, принимае-
мыми фондовыми 
биржами для допу-
ска ценных бумаг. 

Данное положе-
ние дает возмож-
ность налоговым 
органам Казах-
стана смотреть на 
природу взаимо-
отношений между 
физическим ли-
цом и КИК, то есть 
не только прямое 
владение долями 
участия КИК при-
водит к налоговым 
обязательствам, но 
и управление КИК 
физическим лицом-
резидентом, к при-
меру, на основании 
доверенности, мо-
жет также привести 
к соответствующим 
налоговым послед-
ствиям. 

Соответствующий коэффициент вла-
дения или контроля финансовой прибыли 
КИК включается в годовой доход физиче-
ского лица-резидента и облагается инди-
видуальным подоходным налогом по став-
ке 10%. При этом существуют положения, 
позволяющие освободить часть финансо-
вой прибыли при выполнении определен-
ных условий (например, если финансовая 
прибыль КИК облагалась по эффективной 
ставке больше 10%). 

Владение долями участия КИК или осу-
ществления контроля таких компаний 
также приводит к дополнительной отчет-
ности, которую необходимо предостав-
лять в налоговые органы. Например, наря-

ду с персональной декларацией, где будет 
отражена финансовая прибыль компании, 
а также налогом, подлежащим уплате, 
физическое лицо-резидент должно пред-
ставить нотариальную копию консолиди-
рованной финансовой отчетности КИК, 
переведенную на русский или казахский 
языки. Также физическое лицо-резидент 
должно представить аудиторский отчет к 
такой финансовой отчетности. Более того, 
согласно текущему законодательству, фи-
зическое лицо-резидент должно заявлять 
об участии/контроле в КИК в налоговые 
органы не позднее 60 рабочих дней с даты 
возникновения такого участия/контроля. 
К тому же физическое лицо-резидент обя-
зано заявить в налоговые органы в случае 
каких-либо изменений размера принад-
лежащих долей участия/контроля в КИК 
или в случае прекращения участия/кон-
троля в КИК также в течение 60 рабочих 
дней с момента наступления одного из 
событий. Далее такое заявление должно 
предоставляться на ежегодной основе в 
сроки, установленные законодательством. 

Стоит отметить, что Казахстан под-
писал конвенцию об автоматическом об-
мене налоговой информацией, что будет 
давать возможность налоговым органам 
достаточно легко выявлять физических 
лиц, имеющих долю участия или осущест-
вляющих контроль в КИК. При этом нару-
шение налогового законодательства пред-
усматривает достаточно высокие штрафы. 
К примеру, сокрытие информации ведет к 
штрафу в размере до 300% от суммы нало-
гов, посчитанных со скрытого имущества. 

При этом хотели бы отметить, что в 
данный момент рассматривается зако-
нопроект об изменении в правилах КИК, 
который частично или полностью может 
вступить в силу ретроспективно, а именно 
с 1 января 2018 года. Однако, учитывая, 
что законопроект до сих пор не принят, 
физическим лицам-резидентам, имею-
щим долю участия в КИК, необходимо об-
ратить внимание на требования текущего 
налогового законодательства и предпри-
нять необходимые действия для его со-
блюдения до 31 марта. 

– Как вы думаете, из-за смены руко-
водства Нацбанка шансы того, что по-
правки будут приняты, не снизятся?

– Мы очень конструктивно сотруднича-
ем с Нацбанком.

– Но сейчас там другие люди.
– Думаю, что регулятор поддержит 

наши инициативы. 

– Не придется ли теперь начинать 
весь переговорный процесс заново? Вы 
уже встречались с Ерболатом Досае-
вым?

– Непосредственно с ним нет, но встре-
чались с представителями Нацбанка из 
руководящего звена. Мы готовы к совмест-
ной работе с регулятором. Нацбанк очень 
заинтересован в развитии сектора.

– Вы сказали, что рынок микрокреди-
тования прирос в прошлом году на 37%, 
это меньше половины. А можно было 
бы больше?

– Конечно же, потенциал для развития 
есть. С теми дополнительными возмож-
ностями, которые мы сейчас предлагаем 
реализовать через поправки в законода-
тельные акты, можно было больше. Рынок 
микрокредитования развивается уверен-
ными темпами. Незачем форсировать со-
бытия, выдавая больше кредитов и тем са-
мым провоцируя риски среди заемщиков. 
По итогам 2018 года уровень просрочки по 
выплатам свыше 90 дней составляет 3,2%. 
Это очень хороший показатель – в два раза 
меньше, чем у банков. МФО не имеют цели 
стремительно нарастить свой портфель. 
Мы движемся в сторону выдачи качествен-
ных микрокредитов, и эта цифра говорит о 
том, что качество портфеля находится на 
довольно хорошем уровне. 

Мы хотели бы затронуть очень важную 
тему. На рынке кредитования появилось 
очень много компаний, которые предо-
ставляют небольшие займы на короткие 
сроки, так называемые займы до зарпла-
ты. В СМИ встречаются мнения некоторых 
аналитиков, которые от незнания или в 
силу каких-то других причин путают дея-
тельность МФО с деятельностью компаний 
онлайн-кредитования. Онлайн-креди-
тованием могут заниматься и микрофи-
нансовые организации, так как это ин-
струмент дистанционного обслуживания 
клиентов. Но микрокредиты могут предо-
ставлять только компании, зарегистриро-
ванные в качестве микрофинансовых орга-
низаций в органах юстиции и прошедшие 
учетную регистрацию в Нацбанке. Другие, 
не имеющие в своем наименовании слов 
«микрофинансовая организация», не яв-
ляются таковыми, то есть они предостав-
ляют кредиты в рамках Гражданского 
кодекса. Следует отличать рынок кредито-
вания, регулируемый Нацбанком, и рынок 
кредитования, который не регулируется. 
Так вот, МФО относятся к регулируемым 
организациям. Уполномоченный орган 
разрабатывает для них пруденциальные 
нормативы и требует их обязательного 
соблюдения, предъявляет требования к 
оформлению договора займа, к соблю-
дению прав заемщиков. То есть спектр 
инструментов контроля и надзора за дея-
тельностью МФО довольно широкий, они 
отчитываются перед Национальным бан-
ком органом о соблюдении всех лимитов и 
норм, поэтому заемщики МФО обеспечены 
защитой Нацбанка в случае нарушения их 
прав. В этом главное отличие деятельности 
МФО от деятельности других участников 
рынка микрокредитования. Предельный 
размер годовой эффективной ставки воз-
награждения не превышает 56%, как у 
банков, в отличие от других участников 
рынка. Конечно же, необходимо правиль-
но понимать, в чем заключается деятель-
ность МФО. Мы ориентированы на разви-
тие предпринимательской инициативы. 
По итогам 2018 года объемы микрокре-
дитов, предоставленных на предпринима-
тельские цели, составили 56% от общего 
объема микрокредитования. Доля микро-
кредитов, предоставленных населению 
сельской местности, составляет 66%. Мы 
не ориентированы на розничное потреби-
тельское кредитование, мы функциони-
руем в рамках деятельности социального 
характера. 

Следует добавить, что новое руковод-
ство Нацбанка уже заявило о необходимо-
сти регуляции как для онлайн-компаний, 
так и для ломбардов. Регулируемый сектор 
микрофинансирования это приветствует. 

– Почему вообще возникла необходи-
мость говорить о разнице между микро-
кредитованием и онлайн-кредитовани-
ем?

– Нужно, чтобы у заемщиков была пра-
вильная информация. Они часто считают, 
что получают кредиты у МФО и в случае 
нарушения их прав обращаются к регуля-
тору с жалобами. Нацбанк рассматривает 
такие обращения, но не имеет полномо-
чий для урегулирования ситуации, они 
решаются в судебном порядке. И посколь-
ку потребители считают, что получают 
займы у МФО, то в обществе складывается 
негативное восприятие в отношении на-
ших организаций. В том числе потому, что 
ставки вознаграждения по онлайн-зай-
мам выше, чем у МФО. Соответственно, мы 
хотим провести четкий водораздел между 
нерегулируемым Нацбанком онлайн-кре-
дитованием и деятельностью МФО. У нас 
могут быть одинаковые инструменты ра-
боты с заемщиками, но цели у нас разные. 

▀▀ Как микро-
финансовые 
организации 
могут помочь 
фондовому 
рынку?

[Начало на стр. 1]

Мы хотим провести 
четкий водораздел 
между нерегулируемым 
Национальным банком 
онлайн-кредитованием 
и деятельностью 
микрофинансовых 
организаций. 
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КАЗАХСТАН

ПРАВО НА ТОРГОВЛЮ 
ЧЕРЕЗ ОНЛАЙН

СПК «Astana» теперь будет сдавать столич-
ную землю в аренду для уличной торговли 
через реестр госимущества www.gosreestr.
kz, сообщили в пресс-службе АО «Информа-
ционно-учетный центр». Через тендер будет 
реализовываться только право аренды, а не 
сама аренда. То есть деньги, потраченные на 
приобретение права аренды, не идут в зачет 
арендной платы. Об этом следует помнить 
потенциальным участникам, уточняют в АО 
«Информационно-учетный центр». Для уча-
стия в торгах необходимо зарегистрироваться 
на портале, а также подать заявку, используя 
ЭЦП. Граждане соседних государств также мо-
гут принять участие в торгах для получения 
права арендовать землю для уличной торгов-
ли. Для этого необходимо представить нота-
риально заверенные копии своих документов 
с заверенным переводом на государственный 
или русский языки. Участнику для подачи за-
явки необходимо внести гарантийный взнос 
в размере 50 МРП – это на сегодня 126 250 
тенге. Такую сумму взноса установили в СПК 
«Astana». Победителем торгов объявляется 
тот, кто предложил наиболее высокую цену. 
На портале размещено уже 10 объявлений о 
проведении электронных торгов по передаче 
в субаренду земельных участков для уличной 
торговли. Для того чтобы найти эти торги, не-
обходимо при поиске выбрать условие «Тип 
торгов», а в разделе «Тендер на аренду и до-
верительное управление» выбрать «Тендер по 
передаче в субаренду земельного участка» и 
нажать на кнопку «Поиск». (kapital.kz)

RISEN ENERGY 
ПОМОЖЕТ ЗЕЛЕНОЙ 
ЭНЕРГЕТИКЕ РК

Испанская компания из топ-10 мира вой-
дет на рынок возобновляемой энергии Казах-
стана. Казахстанская ассоциация солнечной 
энергетики подписала меморандум о сотруд-
ничестве с испанским предприятием Risen 
Energy Spain S.L.U в рамках роуд-шоу в Мадри-
де, сообщили в Kazakh Invest. Компания явля-
ется дочерней организацией Risen Energy Co., 
Ltd – одного из крупнейших производителей 
оборудования для сферы солнечной энер-
гетики в мире. Испанская компания готова 
поделиться передовым опытом и знаниями в 
области возобновляемой энергетики. Казах-
станская сторона окажет содействие испан-
ским инвесторам при запуске проектов в Ка-
захстане. Отметим, что в роуд-шоу приняли 
участие около 100 компаний. «Kazakh Invest, 
имея широкую сеть представителей за рубе-
жом и в регионах республики, по принципу 
«одного окна» обеспечивает полный спектр 
услуг по сопровождению инвестиционных 
проектов от идеи до реализации и в постин-
вестиционный период», – отметили предста-
вители АО «НК «Kazakh Invest». Как сообщили 
в Kazakh Invest, в Казахстане действует 42 
испанских предприятия. Внешнеторговый 
оборот между Казахстаном и Испанией за 
январь-декабрь 2018 года составил $2 млрд. 
Экспорт из Казахстана в Испанию за январь-
декабрь 2018 года – $1,7 млрд, импорт – $179,4 
млн. За период с 2005 года по 3 квартал 2018 
года валовый приток прямых инвестиций 
из Испании в Казахстан составил $207 млн. 
(kapital.kz)

НА МИКРОКРЕДИТЫ 
ВЫДЕЛЯТ 32 МЛРД 
ТЕНГЕ

Необходимо развивать предприниматель-
ство среди молодежи, считает премьер-ми-
нистр РК Аскар Мамин. «Для этого в Дорожной 
карте по проведению Года молодежи пред-
усмотрен ряд мер по выдаче микрокредитов 
и грантов для неработающей и самозанятой 
молодежи в рамках проекта «Жас кәсіпкер», 
для которого выделено более 32 млрд тенге», – 
сказал Аскар Мамин. Также премьер-министр 
поручил акиматам совместно с соответству-
ющими министерствами ускорить работу по 
определению механизма выдачи для молоде-
жи не менее 1 тыс. арендных квартир ежегод-
но. «В Дорожной карте в рамках проекта «Жас 
маман» по 100 востребованным профессиям 
предусмотрены более 50 млрд тенге на модер-
низацию 200 учебных заведений, 180 коллед-
жей и 20 вузов», – сказал глава правительства, 
поручив ускорить работу по определению 
этих учебных заведений и перечня профессий, 
которые примут участие в данном проекте. 
«Министерству информации и общественного 
развития совместно с заинтересованными го-
сорганами и акиматами необходимо принять 
все меры по реализации Дорожной карты», – 
заключил Аскар Мамин. (kapital.kz)

ЭКСПОРТНО-
ИМПОРТНЫЕ 
ОПЕРАЦИИ 
УПРОСТИЛИ

С 27 марта 2019 года начал работать пор-
тал «Единого окна» по экспортно-импортным 
операциям. Бизнесмены могут предоставлять 
в стандартизированном виде информацию, 
необходимую для совершения экспортно-им-
портных операций. Также есть возможность 
получить предварительно информацию, не-
обходимую для ввоза/вывоза товаров. Про-
ект «Единое окно» реализует КГД совместно с 
Конференцией ООН по торговле и развитию 
(ЮНКТАД). В базовые элементы портала «Еди-
ного окна» входят: получение электронных 
разрешительных документов и лицензий; 
электронные услуги по получению статуса 
лица, осуществляющего деятельность в сфере 
таможенного дела; электронное таможенное 
декларирование; электронные услуги по вы-
даче таможенных предварительных решений; 
интегрированный таможенный тариф; спра-
вочники и реестры документов; поиск и про-
смотр нормативно-правовой документации. 
Адрес портала «Единого окна» по экспортно-
импортным операциям – www.eokno.kgd.gov.
kz. Вопросы можно задавать через Telegram по 
номеру: +7 775 732 73 71. (kapital.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

КФГД ОТЧИТАЛСЯ  
О ВЫПЛАТАХ

Казахстанский фонд гарантирования де-
позитов (КФГД) погасил 97% обязательств 
перед вкладчиками Qazaq Banki, 99% обя-
зательств перед вкладчиками «Эксимбанка 
Казахстан». КФГД проводит выплату возме-
щения вкладчикам Qazaq Banki с 24 декабря 
2018 года через банк-агент – ДО АО «Банк ВТБ 
(Казахстан)». В банк-агент уже обратилось 
около 5 тыс. вкладчиков. Выплачено возмеще-
ние на общую сумму 20 млрд тенге – 97% от 
общей суммы обязательств. Выплата возме-
щения в отделениях банка-агента продлится 
до 24 июня 2019 года. После этого вкладчики 
Qazaq Banki, которые не успели обратиться за 
возмещением, смогут получить средства на-
прямую в КФГД. Вкладчики «Эксимбанк Ка-
захстан» могут обратиться за возмещением в 
«Казпочту» с 4 февраля по 4 августа 2019 года. 
В отделения «Казпочты» уже обратилось 114 
вкладчиков банка. Выплачено возмещение на 
общую сумму 256,8 млн тенге – 99% от общей 
суммы обязательств. В Qazaq Banki завершен 
прием заявлений кредиторов, и ликвидаци-
онная комиссия приступила к формированию 
промежуточного баланса. Ликвидационная 
комиссия АО «Эксимбанк Казахстан» прини-
мала заявления кредиторов до 25 марта 2019 
года. (kapital.kz)

НАЦБАНК ОЦЕНИТ 
КАЧЕСТВО  
АКТИВОВ БВУ 

Национальный банк планирует присту-
пить к независимой оценке качества активов 
банков второго уровня (БВУ) в этом году, со-
общил зампредседателя регулятора Жанат 
Курманов. «Мы планируем подготовительную 
работу провести в этом году и приступить к 
реализации. Если все будет нормально, то при-
ступим уже в этом году (к оценке. – ИФ-К)», 
– сказал Жанат Курманов на брифинге. Сама 
оценка качества активов БВУ займет, пред-
положительно, несколько месяцев, уточнил 
он. «Если подходить реалистично, наверное, 
ближе к концу года мы сможем сказать, когда 
мы будем готовы получить результаты незави-
симой оценки. И будем принимать решение, 
как эту информацию раскрывать, как ее ис-
пользовать, какие меры принимать», – пояс-
нил Жанат Курманов.  Для проведения оценки 
будут привлечены независимые консультан-
ты. Как сообщил Жанат Курманов, Нацбанк 
планирует объявить соответствующий тендер 
в ближайшее время. «Соответственно, будут 
конкурсные процедуры. Общие требования: 
это консультанты с опытом проведения неза-
висимой оценки. Как правило, это крупные 
компании, которые работают не только в Ка-
захстане, но и на международном рынке», – за-
ключил он. Нацбанк впервые заявил о планах 
провести оценку качества активов БВУ в 2015 
году. (interfax.kz)

РЫНОК ОНЛАЙН-
ЗАЙМОВ БУДУТ 
РЕГУЛИРОВАТЬ

Нерегулируемые кредитные организации 
предоставляют казахстанцам займы по по-
вышенным процентным ставкам. Об этом на 
заседании правительства сказал заместитель 
председателя Национального банка Жанат 
Курманов. «Со стороны потребительского 
кредитования мы наблюдаем определенные 
риски в отношении граждан и субъектов ма-
лого бизнеса. Эти риски в том, что происходит 
предоставление населению займов по повы-
шенным процентным ставкам. Данные субъ-
екты – нерегулируемые кредитные органи-
зации – не предоставляют соответствующую 
информацию в Кредитное бюро, поэтому эта 
информация для нас, как регулятора, прак-
тически не видна. Мы анализируем между-
народный опыт и планируем внести предло-
жения, для того чтобы расширить периметр 
регулирования небанковских кредитных 
организаций с учетом международной прак-
тики», – сказал он. Жанат Курманов добавил, 
что подходы (по регулированию. – Ред.) по 
разным кредитным организациям будут раз-
ные. Это зависит от того, какие риски для эко-
номики Казахстана и клиентов представляют 
такие организации. «Предложения будут под-
готовлены, обсуждены с правительством, мы 
их будем обсуждать, в том числе и с участни-
ками рынка», – сказал заместитель председа-
теля Нацбанка. (kapital.kz)

НАЦБАНК  
ОСТАВЛЯЕТ ПРАВО  
НА ИНТЕРВЕНЦИИ 

При сохранении политики невмешатель-
ства в валютные торги регулятор оставляет 
за собой право проведения сглаживающих 
интервенций. «Нацбанк РК ставит перед со-
бой задачу по повышению предсказуемости 
динамики курса тенге», – сообщил Ерболат 
Досаев, выступая с докладом на заседании 
правительства. Он также отметил, что с це-
лью реализации стратегических инициатив 
и структурных реформ Нацбанк РК высту-
пает с инициативой по подписанию с Пра-
вительством РК Соглашения о координации 
мер макроэкономической политики на 2019 
год. Ерболат Досаев подчеркнул, что соглаше-
нием будут установлены принципы и основ-
ные направления совместной деятельности 
правительства и Нацбанка по обеспечению 
устойчивого роста экономики и поддержа-
нию стабильного уровня цен. Глава Нацбанка 
более подробно остановился на задачах, отно-
сящихся к компетенции финрегулятора. «Для 
реализации задачи по проведению эффектив-
ной денежно-кредитной политики и мер по 
контролю за инфляцией Нацбанк РК сохранит 
режим инфляционного таргетирования с ак-
центом на поддержание низкой инфляции, а 
также устойчивости экономического разви-
тия страны и роста уровня жизни населения», 
– прокомментировал Ерболат Досаев. Он до-
бавил, что предлагается сохранить коридор 
инфляции 4-6% до 2021 года, а с 2022 года 
снизить его до 3-5% и поддерживать в долго-
срочной перспективе. (kapital.kz) 

▀▀ Музыка ушла в онлайн
Роман Райфельд 

Кризис музыкальной индустрии кон-
ца 1990-х – начала 2000-х, запарал-
леленный с ее же пиком развития, 

так как самые большие продажи CD при-
шлись именно на начало XXI века, увел 
музыку в онлайн. Развитие интернета в те 
же годы лишь ускорило процесс. Констан-
тин Тимошенко – один из тех, кто активно 
продвигает свои произведения через Сеть. 
Он поделился тем, как авторы сейчас нахо-
дят своего слушателя.

Никогда не делавший коммерческую 
музыку продюсер, мультиинструмента-
лист, композитор в один прекрасный день 
понял, что здесь его продукт будет всег-
да востребован лишь у небольшой части 
населения. Он переехал в Европу и уже 
больше 10 лет живет и работает в столице 
Болгарии – Софии. Константин попробо-
вал себя композитором в театре, работает 
в поп-группе Help Me Jones, продолжает 
диджействовать в клубах – играет чужую 
музыку – и пишет свою. В последнем, как 
он сам выразился, наш собеседник «по са-
мые уши».

«За последние 10 лет революционных из-
менений в технологиях продвижения и про-
даж музыки не случилось. Все по-прежнему 
происходит в основном онлайн. В мире 
все так же на коне iTunes, Spotify и прочие 
подобные им коммерческие каналы. Но, с 
другой стороны, возможность быть услы-
шанным сегодня есть у любого. Я активно 
использую два пути распространения му-
зыки: через компанию-дистрибьютора и са-
мораспространение. Дистрибьютор – про-
водник между продюссером и публикой, в 
его интересах рекламировать и представ-
лять продукцию музыканта, поскольку он 
получает неплохой процент от продаж. Са-
мораспространение или самиздат – самый 
независимый и один из самых сложных 
путей, так как музыканту надо заботиться 
абсолютно обо всем самостоятельно», – рас-
сказал Константин Тимошенко. 

– Согласен ли ты с мнением, что в об-
легчении доступа музыканта к публике 
через интернет-сервисы кроется и глав-
ная западня?

– Конечно. Все труднее раскрутить свою 
страницу. Есть масса онлайн-платформ, 
на которых можно делиться своими про-
изведениями и продавать их, но привлечь 
внимание публики к очередной страни-
це, допустим, в Soundcloud, чрезвычайно 
сложно: там каждый день открываются 
новые аккаунты, загружаются сотни ты-
сяч новых музыкальных файлов.

– И все же кому-то это удается.
– С появлением платформы Bandcamp в 

2007 году независимые музыканты полу-
чили возможность зарабатывать на сво-
ем творчестве без участия третьих лиц. 
Bandcamp позволяет заливать в интернет 
свои альбомы или синглы и продавать их 
на своем сайте за небольшой процент, а 
дальше все зависит от того, как ты рас-
пиаришь свой продукт. Но и дистрибью-
торы не сидели на месте. Последние пару 
лет среди них появились представители 
нового поколения, которые делают став-
ку на нестандартный, немейнстримовый, 

некоммерческий звук. Объяснется это 
просто: согласно неким исследованиям, 
люди устали от музыкальной жвачки, ко-
торую сегодня предлагают везде. Люди 
соскучились по искренней авторской му-
зыке. 

И вправду, сегодня практически невоз-
можно отличить одну песенку, надоевшую 
тебе в YouTube, на мобильном, на радио и 
ТВ, от другой, а уж запомнить – тем паче. 
«Качественно, но серо», – как говорит сам 
Константин. Да и продолжительность 
жизни такого «хита» – уже даже не недели, 
а дни, если не часы, – с этим мнением про-
дюсера я тоже спорить не стану. 

«Одни и те же звуки, арранжировки и 
пресеты голосовых обработок. Иногда ка-
жется, что все это одна бесконечная пес-
ня», – считает музыкант. 

– Как ты относишься к сервисам типа 
Deezer, Yandex.music, Spotify (кстати, не 
работающий официально на террито-
рии Казахстана, России и Украины)? Все 
эти сервисы предлагают тебе музыку, 
исходя из того, что ты слушал до и что 
тебе нравится сейчас, часто подсовывая 
что-то свое. И в итоге доступ ко всему 
пласту музыки у тебя ограничивается, 
ты слушаешь только то, что, как алго-
ритм посчитал, тебе понравится.

– У меня двоякое отношение к этим 
платформам. С одной стороны, с сегод-
няшним перепроизводством музыки че-
ловеку очень сложно сориентироваться 
и найти что-то по своему вкусу. Поэтому 
алгоритм, выбирающий для тебя испол-
нителей, близких к тем, которых ты уже 
искал в поисковике, поможет сэкономить 
время и познакомит с еще не известными 
тебе музыкантами. Но, с другой стороны, 
как ты сказал, это ограничивает доступ к 
музыке, которая не входит в их систему 
дистрибуции. К примеру, если музыкант 
не подписал контракт со Spotify, его там и 
не найдешь, а так как система эта не бес-
платная, то заплатив ей, человеку часто 
уже и не хочется напрягаться – играет же 
что-то, и хорошо. 

– В общем, есть масса причин, по ко-
торым ты можешь не услышать то, что 
тебе действительно интересно. А как ты 
сам продвигаешь свою музыку, пусть 
даже некоммерческую, и зачем тебе во-
обще тогда аудитория, и какая именно?

– Некоммерческая музыка не значит 
непопулярная. Это музыка, которая рас-
пространяется без помощи коммерческих 
структур. Я иду различными путями в 
зависимости от проекта, которым зани-
маюсь. Первые два альбома моего болгар-
ского проекта вышли на местном коммер-
ческом лейбле, но мы остались недовольны 
сотрудничеством. Сейчас работаем неза-
висимо: сами платим за все – от записи до 
рекламных постеров. Но поскольку речь об 
огромных тиражах здесь не идет, я каждый 
раз рассматриваю варианты сотрудниче-
ства и с рекорд-лейблами тоже. Релиз на из-
вестном лейбле всегда придает вес твоему 
имени, хотя не всегда тебя обогащает.

– Над чем сейчас кипит работа? 
– Над нашим совместным проектом с 

моим близким другом Ромой Близнецо-
вым, который, к сожалению, больше года 
назад покинул наш мир в свои 33. Проект 
называется Akkord I On. Мы делали его 
вместе с 2006 года. Это мой самый экспери-
ментальный проект. Рома был профессио-
нальным баянистом, играл произведения 
Шнитке и Губайдулиной – мастадонтов 
классического авангарда. Мы решили со-
вместить его умения с электронной му-
зыкой. Получилось очень необычное зву-
чание – с одной стороны, душевные звуки 
аккордеона, с другой – механические тех-
норитмы. Проект сразу же оценили в Мо-
скве, где у нас и вышло большинство запи-
сей. В 2017 году мы записали материал для 
нового, четверого альбома. Потом Ромы 
не стало. Вместе с Константином Швыдко 
– он же алматинский диджей, известный 
как Костя Бажанов, – мы решили издать 
альбом на виниловой пластинке. 

Второй Константин продолжает играть 
в основном на виниле, jazzy deep house, 
помогает коллегам, открывшим в начале 

года ночной клуб. Диджей уверен, что тех-
нологии дали больше возможностей для 
самовыражения, «но вышло так, что ушли 
на второй план или вовсе исчезли аутен-
тичность и самобытность музыки».

– А как возникла идея у двух Констан-
тинов выпустить неизданный новый 
альбом Ромы Бажанова Близнецова?

– Роман до последнего момента стойко 
переносил болезнь, как настоящий воин. 
Это и можно расслышать в четырех компо-
зициях EP. Это выстраданная музыка, она 
честная, настоящая, «живая». Этот релиз 
– дань памяти ему. На виниле выпустим 
тираж в 150 пластинок. Ориентировочная 
себестоимость производства пластинок и 
полиграфии – около 2000 евро. 

– Из каких источников планируете 
профинансировать издание?

– Мы рассчитываем привлечь внима-
ние людей, которые захотят профинан-
сировать проект на стадии пресейла на 
Bandcamp. Сейчас идет процесс винилово-
го мастеринга и подготовки лэккера для 
дальнейшей передачи на завод. Приблизи-
тельная цена пластинки – $20 без учета до-
ставки. Дизайнер заканчивает работу над 
оформлением конверта, чтобы в визуаль-
ном смысле релиз соответствовал своему 
звуковому наполнению. 

– То есть пресейл как форма фан-
дрейзинга?

– Не только. Пресейл – это когда ты за-
ранее покупаешь то, что только планиру-
ется к выходу, бронируешь, так сказать. 
Предпродажа нужна, во-первых, потому 
что тираж пластинки будет ограничен – 
важно понять, каков реальный спрос. А 
во-вторых, это поможет собрать средства 
на сам релиз. Я хотел бы обратить внима-
ние читателя на то, что совмещение коло-
ритного прошлого с новым днем – тренд 
нашего времени. Здесь, с одной стороны, 
онлайн-потребление и продвижение му-
зыкальных произведений, с другой – ви-
нил с едва заметным пощелкиванием и 
глубоким звуком в динамиках. 

– Почему именно на виниле? Почему 
не распространить его электронно он-
лайн? 

– Наверное, потому что это единствен-
ный формат, который уцелел за всю исто-
рию звукозаписывающей культуры. А еще 
потому, что музыка на пластинке звучит 
теплее и ближе. Не последнюю роль сы-
грало тут и то, что Рома любил и коллекци-
онировал винил и хотел, чтобы его музыка 
вышла на виниле тоже.

– Я слушал несколько треков и скажу, 
что продукт получился очень достой-
ным. Это интересная, спокойная и в то 
же время яркая, полная идей музыка. 
Почему бы вместо или в дополнение к 
пресейлу не воспользоваться и крауд-
фандингом, тем более что сумма у вас 
более чем подъемная, а этот вид сбо-
ра средств на издание музыки сегодня 
очень популярен? 

– Использовать краудфандинг мы 
пока не планируем. Кроме пресейла на 
Bandсamp, думаю, большую часть суммы 
на релиз дадут наши друзья, друзья Рома-
на, вложимся и мы сами. В дальнейшем, 
скорее всего, появится и цифровая вер-
сия альбома. Обо всех новостях по релизу 
можно будет узнать на нашей странице в 
Facebook.

▀▀ Он вам не биток. Есть ли будущее  
у криптовалюты, и какое оно

Дмитрий Сочин, 
эксперт инвестиционной компании  
EXANTE в Казахстане

Биткоин очень часто сравнивают с зо-
лотом, между ними действительно 
можно провести некоторые парал-

лели. Золото традиционно воспринима-
ется, как защита от инфляции и в целом 
альтернативный класс активов, то есть 
защитный актив. Биткоин тоже появился 
в 2008 году в противовес традиционным 
финансовым инструментам в разгар миро-
вого финансового кризиса, когда доверие 
к рынку и активам было поставлено под 
удар. Между золотом и биткоином есть и 
интересная историческая параллель. 

В начале 1970-х цены на драгметалл вы-
росли с 50 до 200 долларов за тройскую ун-
цию, и в декабре 1974 года нью-йоркская 
сырьевая биржа COMEX представила миру 
фьючерс на золото. Весь 1975-й золото па-
дало в цене, но затем наступил период вы-
сокой инфляции в США и до того как Пол 
Волкер, возглавлявший в то время Феде-
ральную резервную систему (ФРС), не на-
чал свой крестовый поход против инфля-
ции, цена на золото успела вырасти в 8 раз 
– со $100 до $800 за унцию. Рынок был чу-
довищно перегрет, и когда стало понятно, 
что ФРС удается обуздать инфляцию, он 
рухнул, и золото в течение 20 лет торгова-
лось по $200 и $300 за унцию. Такая неве-
роятно огромная амплитуда движения до-
казывает, что золото не такой безопасный 
актив, как принято думать.  

Интересно, что обвал биткоина начал-
ся тоже после декабря 2018 года, когда на 
него появились фьючерсы. В конце 2017-го 
торговлю контрактами запустили сразу 
две биржи CME и CBOE. Фьючерсы – удоб-
ный инструмент для хеджирования и от-
крытия позиций, рассчитанных на пони-
жение цен, и естественно, что перегретые 
рынки не выдержали давления со стороны 
хеджеров и профессиональных игроков, 
которые специализируются на подрыве 
перегретых историй. 2018 год стал эпохой 
регулирования рынка цифровых активов, 
а уже 2019-й, судя по всему, становится го-
дом финансовых институтов. 

Не считая событий, связанных с не-
большими игроками, можно выделить 
три важных ситуации, которые произош-
ли уже в этом году. Два пенсионных фон-
да, принадлежащих управляющей ком-
пании Fairfax County Retirement Systems, 
а также несколько страховых компаний 
стали якорными инвесторами Morgan 
Creek Digital («дочки» Morgan Creek Capital 
Management) – фонда, специализирующе-

гося на цифровых активах. Fidelity, круп-
нейший игрок на пенсионном рынке и 
рынке коллективных инвестиций, в марте 
для институциональных инвесторов за-
пустил кастодиальный сервис под битко-
ин. Даже JP Morgan, первый руководитель 
которого Джеймс Даймон все время вы-
ступал с критикой криптовалют, запуска-
ет свой стейблкоин. Видимо, ему не дают 
покоя лавры скандального и популярного 
токена Tether. 

Но вернемся к золоту. В марте 2003 
года появляется ETF (биржевой фонд) на 
драгметалл, его запускает ETF Securities 
и размещает на австралийской бирже. По-
сле чего начался ренессанс на рынке золо-
та, ETF’ы на желтый металл стали расти, 
как грибы после дождя, вверх полетели и 
цены. В день запуска ETF золото стоило 
$332 за унцию и достигло исторического 
максимума в $1917,9 за унцию 22 августа 
2011 года, после чего откатилось к текуще-
му уровню в $1300 за унцию. Сегодня зо-
лото, то есть за чуть более 15 лет, выросло 
больше, чем американский фондовый ин-
декс S&P 500. 

В начале марта появилась информа-
ция о том, что чикагская биржа опционов 
CBOE не станет в этом месяце добавлять 
новые фьючерсные контракты для биткои-
на. Как утверждает биржа, ей необходимо 
понять собственный подход к экосистеме 
криптовалют: «CFE не добавляет фьючерс-
ные контракты Cboe Bitcoin (USD) (XBT) 
для торгов в марте 2019 года. CFE анали-
зирует собственный подход в контексте 
того, как она будет предоставлять возмож-
ность торговли деривативами цифровых 
активов. Во время принятия решения ка-
сательно следующих шагов CFE не наме-
рена проводить листинг дополнительных 
фьючерсных контрактов XBT для торгов». 
С другой стороны, CBOE заявила, что уже 
размещенные контракты на биткоин-фью-
черсы остаются доступными для торгов. 
Последний контракт XBTM19 закрывается 
в июне.

В данный момент в Комиссии по цен-
ным бумагам США находится на рассмо-
трении документ о запуске VanEck-SolidX 
Bitcoin ETF – биржевого фонда на биткоин. 
Из-за неразберихи с бюджетом Соединен-
ных Штатов на 2019 год приостановлена 
деятельность правительственных струк-
тур, и решение по этому ETF’у было отло-
жено. Ожидается, что окончательное ре-
шение будет принято до апреля текущего 
года. Как знать, может быть, биткоин, во 
многом похожий на золото, повторит судь-
бу этого металла, и его котировки после 
запуска фондов вновь воспрянут духом. 

▀▀ Большинство бирж фальсифицирует 
объем торгов Bitcoin

Дмитрий Чепелев

Доклад, содержащий информацию 
о фальсификации объема торгов 
Bitcoin, подготовила аналитическая 

компания Bitwise специально для Комис-
сии по ценным бумагам США (SEC). Ис-
следование было осуществлено, чтобы 
донести до членов комиссии реальную си-
туацию на рынке криптовалют. Дело в том, 
что Bitwise Asset Management совместно с 
NYCE Arca планируют запуск Bitcoin ETF-
фонда и уже подали соответствующую 
заявку в SEC. С помощью своего исследо-
вания они пытаются убедить SEC в целе-
сообразности существования такого рода 
фонда. Аналитики пришли к выводу, что 
$6 млрд от объема дневных торгов крипто-
валютами фальсифицируются биржами. 
«Львиная доля от декларируемого биржа-
ми объема торгов лишена экономического 
смысла и представляет собой фиктивные 
сделки», – говорится в документе. В ко-
нечном итоге эти некорректные данные 
транслируются через популярнейший сер-
вис CoinMarketCap и формируют ложные 
представления у инвесторов. 

Из доклада следует, что реальный объ-
ем торгов составляет лишь 4,5% от декла-
рируемого, или $273 млн от $6 млрд. Тем 
самым авторы доклада подводят к тому, 
что объем фьючерсных торгов на регули-
руемых биржах CME и Cboe, который на 
двоих составляет $85 млн, уже не выгля-
дит таким незначительным по сравнению, 
например, с крупнейшей криптовалютной 
биржей Binance, реальный объем торгов 
которой авторы оценивают в $110 млн. 

«На протяжении 2018 года рынок Bitcoin 
стал гораздо эффективнее благодаря запу-
ску фьючерсов, развитию кредитования 
и появлению крупных маркет-мейкеров», 
– резюмируют аналитики. Ранее предста-
вители SEC неоднократно давали понять, 
что для получения разрешения на запуск 
криптовалютного ETF соискатели долж-
ны предоставить убедительные доводы в 
пользу того, что лежащий в основе ETF ры-
нок является «устойчивым к манипуляци-
ям». Также подчеркивалось, что регулиру-

емый сегмент такого рынка должен иметь 
значительные масштабы. Bitwise в своем 
докладе пытается продемонстрировать 
SEC соответствие криптовалютного рын-
ка обоим критериям. Свой ответ комиссия 
по ценным бумагам США должна будет 
озвучить в первых числах апреля. Что ка-
сается борьбы с недостоверной информа-
цией об объеме торгов, то представители 
CoinMarketCap (CMC) уже отреагировали 
на заявление Bitwise. Подтвердив инфор-
мацию, портал сообщил, что принимает 
меры для борьбы с фейковыми объемами. 
В частности, разработчики CMC внедряют 
систему, которая будет отслеживать тра-
фик криптовалютных бирж, балансы свя-
занных с ними кошельков и показатели 
ликвидности. 

За прошедшую неделю общая капита-
лизация криптовалютного рынка снизи-
лась на 2,41%, и на утро среды, 27 марта 
2019 года, составила $137,5 млрд против 
$140,9 млрд на конец предыдущего семид-
невного периода. 

1. Bitcoin (BTC). «Цифровое золото» про-
должает колебания около отметки $4000, 
и в ближайшей перспективе выход за ру-
беж $4200, на котором сформирована 
мощнейшая линия сопротивления, пред-
ставляется маловероятным. 

При этом в то время как «первая крип-
товалюта» пытается нащупать восходя-
щие рыночные течения, криптоинвестор 
Майн Новограц считает, что взлет Bitcoin 
произойдет абсолютно естественным 
путем, а инвесторам необходимо лишь 
«пристегнуться и расслабиться». Он счи-
тает, что в течение 20 лет капитализация 
«цифрового золота» превзойдет капитали-
зацию золота физического. Это ни много 
ни мало, а $7,5 трлн. Если предположить, 
что за это время будут добыты все 21 млн 
BTC, то в случае, если прогноз сбудется, 
стоимость 1 Bitcoin может составить более 
$350 тыс.

На утро среды, 27 марта 2019 года, 
стоимость Bitcoin составила $3967, что на 
2,58% меньше, чем на конец прошлой не-
дели. Рыночная капитализация «цифро-

вого золота» немного опустилась до $69,9 
млрд. Однако доля Bitcoin в общей рыноч-
ной капитализации при этом не измени-
лась и составила 50,8%.

2. Ethereum (ETH). «Цифровая нефть» в це-
лом на этой неделе продолжила повторять 
движение стоимости Bitcoin. На текущий 
момент основной проблемой, с которой 
столкнулась сеть Ethereum, является мас-
штабируемость. Запрос огромного коли-
чества проектов, развертываемых в сети, 
состоит как раз в повышении пропускной 
способности. Виталик Бутерин в интервью 
CEO ARBA Билу Бархайдту затронул эту 
тему и отметил необходимость нарастить 
пропускную способность сети до 100 000 
операций в секунду. Также он заметил, что 
разработчики, помимо масштабируемо-
сти, сосредоточены на приватности и про-
стоте использования. «Касательно мас-
штабируемости сети блокчейн Ethereum 
на текущий момент может обрабатывать 
15 транзакций в секунду. В идеале нам 
нужно нарастить это значение до 100 
000», – сказал он. «Мы исповедуем два ос-
новных подхода к решению этой пробле-
мы. Это масштабирование первого уровня 
и масштабирование второго уровня. Под 
первым мы имеем в виду совершенствова-
ние самого блокчейн-протокола для обра-
ботки большего числа транзакций. Наше 
решение называется «шардинг» и дает воз-
можность разделять и распределять тран-
закции на случайно отобранные группы 
компьютеров. Вкратце это означает, что 
блокчейн сможет обрабатывать одновре-
менно гораздо больше операций. Это по-
зволит нам увеличить масштабируемость 
в 1000 раз и даже больше, – объясняет он. 
– Что касается масштабирования второго 
уровня, то это означает разработку при-
ложений таким образом, что не все, что в 
них происходит, записывается в блокчейн. 
Получается, что вместо того, чтобы делать 
запись в блокчейн каждый раз, когда поль-
зователь делает что-либо, разработчик 
заставляет приложение осуществлять 
операции вне сети с помощью криптогра-
фически зашифрованных сообщений. При 

этом необходимость записи чего-либо в 
блокчейне возникает только в случае воз-
можности спорных ситуаций». 

На утро среды, 27 марта 2019 года, цена 
Ethereum составила $134. Падение стои-
мости составило 4,29%. Доля Ethereum в 
общей капитализации криптовалютного 
рынка за неделю уменьшилась на 0,2 про-
центных пункта и составила 10,5%.

3. Ripple (XRP). Риппл на прошедшей 
неделе не выдержал нарастающего дав-
ления нисходящего движения Bitcoin, 
результатом чего явились пробой линии 
поддержки, сформированной на отметке 
$0,31, и дальнейшее падение до $0,3. При 
этом почти 6%-ное падение, которое более 
чем в 2 раза превосходит среднее паде-
ние рынка за прошедшую неделю, могло 
явиться следствием некомпетентности 
сотрудника, ведущего Twitter известного 
банка. Это произошло 23 марта в офици-
альном Twitter банка Santander, когда ано-
нимный пользователь задал вопрос «как 
Santander относится к использованию 
криптовалюты XRP для осуществления 
платежей». В ответ он получил заверение, 
что «Santander использует XRP для осу-
ществления международных платежей в 
18 странах ЕС и США…». Инвесторы Ripple 
были вне себя от счастья, однако новость 
даже не успела повлиять на динамику 
цены, так как банк опубликовал опровер-
жение и сослался на недопонимание. «Из-
за недопонимания мы предоставили не-
корректную информацию. Мы используем 
только xCurrent», – заявили представители 
Santander. Сервис xCurrent от Ripple позво-
ляет осуществлять расчеты с помощью фи-
атных, а также цифровых валют. Продукт 
же, операции в котором осуществляются 
при помощи криптовалюты XRP, называ-
ется xRapid и не может похвастаться попу-
лярностью у банков.

За прошедшую неделю стоимость 
Ripple упала на 5,96% и на утро среды, 
27 марта 2019 года, составила $0,3. Доля 
риппла в общей капитализации криптова-
лютного рынка незначительно снизилась 
до 9,15%.

$138B

$140B

26 мар24 мар 25 мар23 мар22 мар21 мар20 мар

Общая рыночная капитализация криптовалют
(с 20 по 27 марта 2019 г.)

капитализация рынка криптовалют (млрд. $)

20 мар
2019 г.

$3967
$134
$0,3

$137,5

Топ-3 криптовалют 27 мар
2019 г.

Изменение  
в %

-2,58%
-4,29%
-5,96%
-2,41%

1.  Bitcoin (BTC)
2. Ethereum (ETH)
3. Ripple (XRP)
Общая кап-ция (млрд)

Сравнение изменения стоимости 
топ-3 криптовалют за неделю
       (с 20 по 27 марта 2019 г.)

      $142B

$136B

$4072
$140

$0,319
$140,9

Мадина Касымова 

В ноябре прошлого года на отрасле-
вом мероприятии IoT Forum Astana 
2018 прозвучал экспертный про-

гноз, согласно которому в ближайшие 
годы количество IoT-устройств в стране 
будет интенсивно расти и к 2025 году до-
стигнет 100 млн, многократно превысив 
как население Казахстана, так и число 
девайсов, подключенных к мобильной 
связи. Сегодня в стране реализуют ряд го-
сударственных проектов в области smart 
city, предполагающие активное исполь-
зование интернета вещей (Smart Astana, 
Smart Karaganda, Smart Ontystuk, Smart 
Almaty, Smart Aktobe), эту технологию все 
чаще применяют промышленные, энерге-
тические и транспортные компании Ка-
захстана. Однако этим потенциал IoT не 
ограничивается – на самом деле интернет 
вещей актуален фактически для любого 
предприятия, ведь он способен увеличить 
эффективность управления клиентским 
опытом в разы. Как именно – рассказал 
Юлий Гольдберг, директор по развитию и 
инновациям компании «SAS Россия/СНГ».

Клиентский опыт определяет 
успешность компании
В современном мире – времени стреми-
тельного насыщения рынков, искушенно-
сти потребителей и снижения их лояльно-
сти к брендам – эффективное управление 
клиентским опытом становится одним из 
ключевых конкурентных преимуществ. 
Вот только, как выяснила компания 
Forrester в своем исследовании Customer 
Experience Index 2018, среди предпри-
ятий США нет ни одного, которое было 
бы полностью удовлетворено собственной 
стратегией по управлению клиентским 
опытом и оценило бы ее на «отлично», в 
то время как к «хорошистам» себя отнес-
ли 15% опрошенных, а 62% оценило свои 
стратегии как «удовлетворительные».

Выстроить эффективную коммуни-
кацию с клиентами невероятно сложно, 
и потому тем, кто нацелен на успешное 
развитие на рынке, сегодня недопустимо 
сбрасывать со счетов ни один инструмент, 
способный дать здесь хоть какое-то пре-
имущество, особенно если речь идет об 
интернете вещей. Его потенциал в этой 
сфере сложно переоценить, и потому он 
должен стать неотъемлемым элементом 
инструментария по управлению клиент-
ским опытом любой компании. 
Глубокое понимание, 
моментальный отклик  
и контроль качества
Какое управление клиентским опытом 
можно считать эффективным? Такое, при 
котором компании, во-первых, хорошо 
понимают потребителей, а во-вторых, ис-
пользуют эти знания, чтобы предоставить 
им персонализированное и максимально 
комфортное взаимодействие с брендом, 
при этом полностью удовлетворяющее их 
потребности. Интернет вещей как раз про 
это.

Сегодня IoT предоставляет колоссаль-
ные объемы данных о пользователях под-
ключенных к нему устройств, а аналитика 
этих данных открывает доступ к глубоко-

му пониманию клиентов, их поведения, 
привычек, эмоциональных реакций и 
даже состояния здоровья. Благодаря ин-
тернету вещей компании могут момен-
тально откликаться наиболее релевант-
ными предложениями на любые запросы 
и действия клиентов. Также IoT позволяет 
фиксировать сбои продуктов в процессе 
эксплуатации – производители дорогих 
авто, электроники и различных смарт-
устройств ценят это особенно.

Международная исследовательская и 
консалтинговая компания IDC прогнози-
рует, что в 2019-м предприятия мира по-
тратят на развитие в области интернета 
вещей $745 млрд (это на 15,4% больше, чем 
в прошлом году), а в 2020 году эти расходы 
и вовсе превысят $1 трлн. При этом ожи-
дается, что список самых быстрорастущих 
IoT-индустрий возглавят страхование, 
ретейл и здравоохранение, и эти отрасли 
будут напрямую или опосредованно вкла-
дывать немалые средства как раз-таки в 
улучшение клиентского опыта. 

IoT и страхование
В последние годы все большее распро-
странение во всем мире получают пред-
ложения в области автострахования на 
основе использования телематических 
IoT-устройств: последние устанавливаются 
на автомобили, фиксируют поведение во-

дителей за рулем и на основе полученной 
информации прогнозируют степень ава-
рийности клиентов. При этом безопасный 
стиль вождения, зафиксированный устрой-
ствами, позволяет неплохо сэкономить на 
страховых взносах. В странах Запада по-
добные услуги получили особую популяр-
ность среди родителей, чьи дети совсем не-
давно получили права. В соседней России 
каско с телематикой также активно разви-
вается – в этой сфере работают несколько 
ведущих игроков отрасли, включая «Аль-
фаСтрахование», «Ренессанс страхование», 
«Ингосстрах», «Согласие» и «Тинькофф 
Страхование». Первый и пока единствен-
ный казахстанский проект в этой области 
стартовал в 2016 году – это была услуга «Са-
лем-Телематика» от страховой компании 
«Салем», которая предлагала водителям 
получить скидку до 40% за установку спе-
циального телематического устройства. 
Помимо снижения страховых взносов, ин-
тегрированное с IoT-устройством мобиль-
ное приложение открывало пользователям 
услуги доступ к различным полезным сер-
висам, направленным в том числе на эко-
номию потребления топлива и снижение 
вероятности попадания в ДТП. Однако в 
августе прошлого года Нацбанк РК при-
остановил лицензию «Салем», и сейчас эта 
услуга не доступна. Аналогов на казахстан-
ском рынке пока нет, хотя это поле потен-
циально перспективно.

В то же время в странах Запада теле-
матика используется в страховании и 
других сфер человеческой жизни. В част-
ности, американская страховая компания 
Travelers совместно с онлайн-ретейлером 
Amazon запустили предложение, основан-
ное на наборе телематических устройств 
для безопасности жилья, в число которых 
входят детекторы движения, камеры на-
блюдения, датчики воды и т.д. В Travelers 
надеются, что полученные таким образом 
колоссальные объемы данных позволят 
компании вывести взаимодействие с кли-
ентами на качественно новый уровень. 

IoT и ретейл
Какие только задачи не решает сегодня 
интернет вещей в ретейле: мониторинг 
и управление складскими запасами, по-
ставками и транспортной логистикой, си-
стемами безопасности, энергетическими 
и климатическими системами, оптимиза-
ция торговых пространств, распознавание 
лиц и анализ качества выставленных то-
варов с помощью интеллектуального ви-
деонаблюдения, отслеживание передви-
жений покупателей по торговым залам – и 
это только начало. Постоянно появляются 
и новые решения, такие как виртуальные 

примерочные, купоны, которые приходят 
на ваш смартфон, как только вы перешаг-
нете порог магазина, различные техноло-
гии самообслуживания в супермаркетах. 
Нельзя не упомянуть и продвинутые про-
граммы лояльности, использующие IoT в 
сочетании с детальной сегментацией кли-
ентской базы на основе от сотен до тысяч 
поведенческих метрик и предсказатель-
ной аналитикой для обеспечения персо-
нализированного подхода к клиентам и 
увеличения эффективности проводимых 
ритейлером акций. Сегодня программы 
лояльности есть у многих крупных ка-
захстанских торговых сетей, например, 
у «Рамстора», «METРO Кэш энд Керри», 
Magnum Cash & Carry и INTERFOOD, но 
из-за недостатка информации пока слож-
но оценить их потенциал персонализации 
покупательского опыта. Тем не менее, 
учитывая ситуацию на отечественном и 
глобальном рынках розничной торговли, 
развитие казахстанских игроков в этом 
направлении неизбежно.

IoT и здравоохранение
Медицина – еще одна область, в которой 
интернет вещей вот-вот совершит прорыв. 
К числу наиболее перспективных меди-
цинских IoT-устройств относятся датчи-
ки, которые позволяют отслеживать со-
стояние пациентов, фиксируя различные 
показатели, например, частоту дыхания 
и сердечных сокращений. Более того, они 
способны самостоятельно оценивать по-
лученную информацию и в случае крити-
ческих значений немедленно оповещать 
об этом медицинский персонал. К этой 
же области можно отнести различные 
медицинские устройства для домашнего 
пользования, например, кардиомонито-
ры-клипсы или имплантируемые системы 
мониторинга глюкозы – они тоже активно 
развиваются, а некоторые из таких девай-
сов обзаводятся распознаванием речи и 
голосовых команд, а иногда и искусствен-
ным интеллектом. Пока в Казахстане по-
добные решения не особенно распростра-
нены, но во всем мире рынок IoT-решений 
в области здравоохранения активно рас-
тет и, по оценкам P&S Market Research, к 
2023 году достигнет $267,6 млрд.

На самом деле мы только начинаем по-
настоящему представлять себе масштаб 
тех возможностей, которые интернет ве-
щей открывает в области управления кли-
ентским опытом. Это мощнейший источ-
ник самых актуальных и ценных данных, 
который способен вывести коммуника-
цию с клиентами на совершенно иной уро-
вень, и тот, кто раньше других осознает 
это, выиграет больше всех. 

▀▀ Как эффективно управлять 
клиентским опытом, 
используя интернет вещей
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Бизнес-афоризмы
Чтобы дойти до цели,  
надо прежде всего идти.

Бальзак

Ребенок всегда способен преподать взрослому три урока:  
он весел безо всякой причины, всегда чем-то занят  
и умеет любой ценой добиваться желаемого. 

Марк Твен

Если вы хотите успеха, а готовитесь к поражению,  
то вы получите как раз то, к чему готовитесь. 

Флоренс Шин

Когда долго начинаешь всматриваться в пропасть 
– пропасть начинает всматриваться в тебя. 

Ницше

ПЕРСОНЫ КАПИТАЛА ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

▀▀ Как Ержан Рашев  
из хештега в Instagram 
создал реальный бизнес

Гаухар Ануарбек

Ержан Рашев запустил линию одеж-
ды. Как признается сам блогер, это 
попытка диверсифицировать ис-

точники своих доходов: из виртуального 
мира, где Ержан Рашев весьма популярен, 
перейти в реальный бизнес. Но при этом 
площадкой для стартапа остается соци-
альная сеть. Бренд Wise Nation родился из 
хештега к одному из постов блогера, тот 
в свою очередь стал осовремененной вер-
сией государственной программы «Руха-
ни жаңғыру». Вот так все замысловато на 
первый взгляд, но, безусловно, стильно, 
модно и недешево. О бизнес-опыте звезды 
Instagram и Facebook – в интервью редак-
тору YouTube-канала «Персоны «Капита-
ла». 

– Ержан, информационный повод 
нашей с вами встречи – «блогер Ержан 
Рашев запустил свою линию одежды»… 

– Не только свою, у меня есть в этом 
деле партнер, который отвечает за сам 
продукт. Мы с ним основатели этого брен-
да – YG. Первый дроп выпустили, он идет 
под хештегом Wise Nation. Я отвечаю за 
креативную, маркетинговую части, в том 
числе при помощи своих каналов в соци-
альных сетях. Моя супруга Джулиана в 
этом проекте тоже участвует как человек 
идейный, моя муза. 

– То есть можно говорить, что ваша 
жена и вдохновила вас на реальный 
бизнес? 

– В принципе, в моем окружении много 
предпринимателей, которые меня на биз-
нес вдохновляют, сейчас эта тема очень 
хорошо популяризируется в нашей стра-
не, нужно делать стартапы, воплощать 
бизнес-идеи в реальность, создавать про-
дукты. И если сейчас основной источник 
моего дохода – это инфомедиаполе, ком-
муникации, соцсети, блогерство, консуль-
тации в области SMM и так далее, то те-
перь есть цель уйти от этого виртуального 
инфобизнеса в конкретный продукт. Но я 
все никак не мог придумать, что это будет 
за продукт. Много было разных предложе-
ний от знакомых и не знакомых мне ребят, 
приходят и говорят: «Слушай, давай нач-
нем, запустим какой-нибудь ресторан или 
создадим бренд воды, химчистку, СТО». 
Вы знаете, среди блогеров эта тема попу-
лярна. Мы видим, что молодые ребята от-
крывают бургерные, донерные, кальянные 
и так далее. Такие предложения поступа-
ли и поступают. Но все-таки, я думаю, что 
не стоит браться за первый попавшийся 
продукт, а нужно делать то, к чему лежит 
душа. Но опять-таки нельзя сказать, что 
я прирожденный дизайнер одежды или 
кутюрье. Меня всегда интересовал мир 
моды. Но наш бренд мы не позиционируем 
как какую-то высокую моду. 

– А какая история у вашего бизнеса? 
– Здесь история следующая. У меня 

появилась идея создать такой хештег в 
Instagram, который станет частной иници-
ативой и альтернативой государственной 
программе «Рухани жаңғыру». В принци-
пе, я считаю, что идея «Рухани жаңғыру» 
– хорошая, она прекрасная. Модернизация 
сознания, изменение ментальности, само-
развитие, здоровый образ жизни… Там 
много факторов, которые мне импониру-
ют. Я не считаю, что все государственные 
инициативы плохие, есть и хорошие. Но, к 
сожалению, я вижу, что очень многие хо-
рошие идеи, которые рождаются на уров-
не правительства, потом как-то теряются 
в бюрократии, в реализации. Поэтому 

мне пришла идея начать инициативу в со-
циальных сетях, в принципе, созвучную 
– саморазвитие, изменение себя, самосо-
вершенствование. Решили запустить та-
кой хештег в Instagram. Изначально Wise 
Nation – это мудрая нация, и неожиданно 
хештег очень хорошо залетел, как гово-
рится. 

– Как давно вы произвели первую 
партию, как давно она продается? 
Сколько уже продали? 

– Буквально неделю назад эта партия у 
нас вышла, мы продали 70% первого дро-
па. В принципе, то, что вы видите перед 
собой, – все, что осталось. Я не берусь су-
дить, насколько это успешно, но считаю, 
что 70% в первую неделю продать – это 
хорошо. 

– А первая партия в каком количестве 
была? 

– Около 45 экземпляров.

– Теперь давайте поймем стоимость 
одного экземпляра. Я почитала коммен-
тарии под вашим постом. Троллят вас 
такими комментариями, как «Ержан, 
наверное, сам выращивал хлопок под 
Кызылордой, а Джулиана ночами стро-
чила каждый худи собственноручно, 
отсюда и цена в 20-25 тысяч», что ска-
жете? 

– Точнее, 19 990 тенге.

– Ок, 20 тысяч тенге за один худи. 
– Я не люблю округлять, ну ладно (улы-

бается). На самом деле я считаю, что цена 
не сильно превышает средний показатель 
по рынку. Мы изучали. Если вы пройдете 
по большим брендам типа Zara, H&M – вы 
увидите тот же уровень цен, он может быть 
в районе 15-16 тыс. тенге. Есть, конечно, 
более дешевый производитель – на бара-
холке, там вы купите в два раза дешевле. 
Но один очень важный посыл, который мы 
несем под идеологией Wise Nation, – это 
качество. Когда мы обсуждали эту идею, 
мы сразу же решили, что будем отталки-
ваться только от качества. Мы не хотим 
делать ширпотреб, мы не хотим делать не-
качественный дешевый продукт. Я сам до-
статочно часто сталкиваюсь с этим, когда 
покупаю тот же худи или свит-шот, ношу 
его три месяца и после третьей стирки он 
теряет форму, его невозможно носить и он 
превращается в половую тряпку для дома. 
Мы очень вложились в качество, эти мате-
риалы были привезены от самых топовых 
поставщиков, все шьется в Алматы. Люди 
очень хвалят наше качество. 

– А себестоимость какая у одного 
худи?

– Не могу сказать.

– Не могу, потому что не хочу, или не 
знаю? 

– Есть такое понятие, как коммерческая 
тайна. Все раскрывать я сегодня здесь не 
буду. Но она высокая, и именно поэтому 
цена такая. Конечно, если бы мы могли, 
мы максимально хотели бы снизить сто-
имость, чтобы продукт был доступен для 
массового потребителя, но, к сожалению, 
мы не можем этого сделать, потому что се-
бестоимость достаточно высокая. 

– Ассортимент планируете расши-
рять? 

– Да, сейчас у нас на подходе после худи 
будут свит-шоты, футболки и, скорее все-
го, носки. А дальше мы посмотрим. Сейчас 
у нас упор на такие базовые вещи. Может 
быть, мы остановимся на них, но будем 

менять надписи, менять посылы какие-то. 
Как видите, у нас остались только темные 
оттенки, многие просят светлые, яркие 
тона, над этим тоже будем работать. 

– Ержан, я сейчас пытаюсь понять 
ваш настрой касательно этого стартапа 
– насколько он серьезен, насколько вы 
подошли к этому основательно, так, что 
есть четкое убеждение: это мое дело, ко-
торое я планирую развивать, масштаби-
ровать и зарабатывать на этом. Или это 
просто для вас экспириенс, при котором 
если где-то что-то пойдет не так – «ок, у 
меня есть мои социальные сети и я там 
снова буду звездой»? 

– Нет, я ни в коем случае не собираюсь 
бросать соцсети. Это то, что мне действи-
тельно приносит очень много кайфа и 
удовольствия, я буду продолжать их ве-
сти, безусловно. Я не позиционирую себя 
как опытного, состоявшегося бизнесмена. 
Для меня это действительно первый опыт, 
но, как говорят, не попробовав, никогда 
не поймешь. Конечно, мы опасаемся, мы 
знаем, что есть определенные риски, что 
ничего не выйдет, не попрет, как говорит-
ся, но меня успокаивает одна вещь: мне 
кажется, что очень многие предпринима-
тели в первую очередь думают о деньгах, 
думают над тем, какой продукт создать, 
чтобы его успешно продать и разбогатеть. 
В моем случае все исходило от обратного. 
Мы сначала создали этот хештег. Наша 
цель – в общем повлиять на людей, кото-
рые читают, которые эту информацию 
потребляют, а вокруг этой идеи уже соз-
давать разного рода продукты. Мы не ис-
ходим от того, что нам нужно выпустить 
худи и заработать на этом много денег. Мы 
хотим создать идеологию. 

– Вы можете позволить себе зани-
маться идеологией бренда, вы може-
те не задумываться о затратах и о том, 
какую прибыль вам принесет это дело, 
потому что у вас есть определенный ис-
точник заработка, который вас на дан-
ный момент устраивает. Поговорим об 
этом, о соцсетях – насколько вы здесь 
материально успешны? 

– Я не хотел бы сейчас называть какие-
то цифры, мне кажется, джентльмены 
должны умалчивать такие вопросы. 

– У нас было много джентльменов, ко-
торые не скрывали цифры. 

– Я сейчас финансово независим бла-
годаря своей активности в социальных 
сетях, благодаря рекламодателям, моим 
партнерам, брендам, которые со мной 
работают. Этот рынок растет. То, что мы 
наблюдаем, – количество рекламода-
телей, которые работают с блогерами, 
вайнерами в YouTube, – растет, ежегодно 
увеличивается, количество денег растет, 
число участников рынка среди креатив-
ной молодежи тоже увеличивается. Меня 
это радует. Это не только процесс в нашей 
стране, это глобальные тренды. Когда я 
начинал активно блогерствовать, я не 
думал, что это может стать профессией, 
правда. Потому что блогер – это всегда 
было такое имя нарицательное для раз-
ного рода диванных экспертов и лентяев. 
Но происходит то, что мы уже наблюдаем, 
как блогеров нанимают огромные коман-
ды креативных людей, блогеры становят-
ся потихоньку новостными ресурсами, 
медиаресурсами. 

– И все-таки, Ержан, давайте пару 
цифр. Не будем ссылаться на джентль-
менство, а просто озвучим ваш тариф 
на один пост в Instagram или Facebook. 

– Я честно скажу, что стараюсь подстра-
иваться под каждого клиента. У меня нет 
фиксированной суммы. В первую очередь 
я не берусь за проекты, которые, как мне 
кажется, не несут пользы, не совпадают с 
моей идеологией, стараюсь не реклами-
ровать бренды, которыми я сам не пользу-
юсь. Если проект несет в себе социальный 
посыл и он полезен для населения, здесь 
можно и сделать бесплатно какую-то ра-
боту, я не беру денег. Но в основном работа 
идет с коммерческими брендами, которые 
этот рынок формируют. Я сейчас оцени-
ваю публикацию у себя как публикацию 
на крупном новостном ресурсе. То есть 
это может быть цифра от 500 тыс. тенге 
до миллиона за одну рекламную публика-
цию. Поэтому здесь я не могу сказать: вот 
столько и все. Каждый кейс рассматрива-
ется отдельно. 

– Дефицита в рекламодателях нет? 
– Пока что нет, слава Богу, но я, конеч-

но, понимаю, что сейчас рынок растет, 
появляется больше игроков, рынок будет 
размываться. Пока мое преимущество 
в том, что у меня классная аудитория. 
Я считаю, что одна из лучших в стране. 
Моя аудитория очень интеллектуальная, 
продвинутая, доброжелательная и плате-
жеспособная (смеется). И в этом смысле 
рекламодателям импонирует именно моя 
аудитория. Надеюсь, мне удастся ее сохра-
нить и, соответственно, сохранить своих 
рекламодателей, которые будут продол-
жать со мной работать. 

– Ержан, спасибо большое за время, 
которое нам уделили, большое спасибо 
за беседу, за откровенность. Надеюсь, 
вы будете нас звать каждый раз, ког-
да будете запускать новые стартапы, 
успехов! 

▀▀ Как издать книгу  
и сколько это стоит?

Анна Видянова 

Наверняка у многих в 
определенный момент жизни 
возникало желание написать 

книгу и поделиться какими-то 
знаниями, опытом. Но, возможно, 
перед ними стоял вопрос о том, сколько 
средств потребуется для издания книги 
и с чего лучше начать. Корреспондент 
делового еженедельника «Капитал.
kz» решил выяснить все нюансы 
книгоиздания

В 2015 году мной был создан культур-
но-просветительский фонд, который 

в том числе занимается издательской де-
ятельностью. В целом фондом было изда-
но 9 книг, 8 из них – труды казахстанских 
авторов. Так как фонд был создан за счет 
моих личных вложений, то я сам выбираю 
авторов, книги которых мне интересны 
и которые мне хотелось бы издать за счет 
фонда. Мой главный принцип – не вмеши-
ваться в содержание книги. 

У меня в приоритете, а значит и у 
фонда, были книги публицистического 
характера. В этом году мы намерены по-
экспериментировать, в планах издать ху-
дожественную литературу. 

В Казахстане очень много талантливых 
писателей, но, учитывая ограниченный 
бюджет моего фонда, в год максимум могу 
профинансировать издание только трех 
книг. 

Можно сказать, что в Казахстане нет 
издательского бизнеса. К примеру, даже 
несмотря на то, что книги, которые изда-
вал наш фонд, стоят в топе самых прода-
ваемых изданий казахстанских авторов, 
мой проект по изданию книг не коммер-
ческий, а меценатский. Нужно учитывать, 
что специфика читательской аудитории у 
нас в стране особенная – у нас очень ма-
ленький рынок. По моему опыту могу ска-
зать, что книга, выпущенная тиражом в 2 
тыс. экземпляров, – это оптимальный ти-
раж для того, чтобы рассчитывать на его 
продажу. 

Первый совет, который можно дать на-
чинающему автору: если вы считаете себя 
настоящим писателем, мастером слова, 
то не слушайте ничьих советов, в первую 
очередь пишите. Кстати, человек, который 
рассматривает писательскую работу как 
бизнес, профессию, к сожалению, в Казах-
стане быстро разочаруется в этом. Зарабо-
тать на то, чтобы прокормить семью, у нас 
в стране на писательской деятельности 
нельзя. Чтобы писательство стало прино-
сить доход, советую писателям выходить 
на мировой рынок – вы охватите большую 
аудиторию. 

По моему опыту, многие писатели мо-
гут быть очень хорошими авторами, но не 
всегда могут грамотно продвинуть свою 
книгу. Хотя сейчас продвинуть свой твор-
ческий труд намного легче, чем в 1990-е 
годы. Книгу можно популяризировать 
в соцсетях, там можно найти своих еди-
номышленников и даже поклонников. К 
тому же сейчас можно не издавать книгу 
в бумажном формате, а разместить ее на 
раскрученных онлайн-площадках, таких 
как ridero.ru. Это намного дешевле, не 
нужно будет тратиться на печать, верстку 
книги. За счет этого будет охвачена широ-
кая аудитория читателей.

Авторы должны понимать, что на 
книжных полках жесткая конкуренция за 
читателя. Поэтому изданная книга долж-
на чем-то выделяться: важно не только ее 
содержание, но и ее оформление. Книга 
должна иметь броский заголовок и дизайн 
обложки – этим пренебрегают некоторые 
авторы, а зря. Именно обложка привлека-
ет внимание читателя. 

Немаловажно чтобы книга издавалась 
в качественной типографии, в надежном 
переплете. Иначе через 1-2 месяца она 
будет рассыпаться в руках. Еще один мо-
мент: книга должна быть эргономична, 
удобна для читателей. Наш фонд никогда 
не выпускал издания в твердом переплете, 
отдаем предпочтение мягкой обложке. И 
желательно, чтобы книга была такого фор-
мата, чтобы могла поместиться в сумку. 

В среднем бюджет издания книги объ-
емом 1 тыс. экземпляров нашему фонду 
обходился минимум в 800 тыс. тенге. На 
издательстве мы не экономим.  	      

Для того чтобы выпустить книгу, пер-
вым делом я стала связываться с из-

дательствами. Для начала разослала свою 
рукопись по всем российским издатель-
ствам, которые нашла в интернете. Но 
только одно из них сообщило о заинтере-
сованности в моей книге. При этом в из-
дательстве уточнили, что сейчас у них уже 
сформирован издательский портфель, и 
пообещали, что постараются пролоббиро-
вать мою книгу. В результате партнерства 
не вышло.

Позже мне удалось договориться с од-
ним из издателей в Казахстане, но как 
только мое произведение нужно было вы-
водить в тираж, в 2015 году, резко вырос 
курс доллара, и в последний момент изда-
тель отказался от печати книги. 

Осенью 2016 года опубликовала книгу 
на ozon.ru, amazon.com, litres.ru, ridero.ru, 
где мое произведение можно было купить 
и скачать. Так о книге постепенно стало 
узнавать все больше читателей. 

Размещение на этих площадках бес-
платное. Но, например, amazon.com берет 
около 50% с продаж книги. 

Мои переговоры с издателями продол-
жались, но они с трудом шли на перегово-
ры, так как не видели коммерческий инте-
рес от издания книги. 

В 2018 году я все-таки решила само-
стоятельно за свой счет выпустить мою 
книгу тиражом в 500 экземпляров. Только 
услуги издательства без учета корректуры 
обошлись в $1 тыс. У меня были мягкая об-
ложка (она дешевле твердой) и переплет 
ниткошвейкой – он дороже, чем переплет 
из склеенных страниц. 

Я лично договаривалась с магазинами 
о реализации книги, сама же и реклами-
ровала ее, проводила презентации. Кни-
га стала пользоваться спросом, и я пред-
ложила одному издателю выпустить мое 
произведение дополнительным тиражом. 
В итоге книга вышла тиражом 3 тыс. эк-
земпляров. 

Издать книгу не так сложно, как ее 
продать. Для того чтобы продвинуть кни-
гу, советую авторам развивать себя как 
бренд. Если автор популярен в соцсетях, у 
него много подписчиков, то его книгу ку-
пят просто потому, что она принадлежит 
именно этому человеку. За счет популяр-

ности автора книга может разойтись в 
считанные дни, даже если она ничем не 
уникальна.

Можно сказать, что я на книге почти не 
заработала, а по сути лишь покрыла потра-
ченные на нее деньги. Но это не главное. 

По моим наблюдениям, магазины при 
реализации книги на каждый экземпляр 
накручивают от 40-60% от ее цены. Меня 
удивило, что книжные магазины в Казах-
стане с легкостью берут книги на реализа-
цию, если им нравится ее контент, направ-
ление, и это круто. В России, чтобы выйти 
на полки магазинов, книга обязательно 
должна быть напечатана в уважаемом из-
дательстве, от частных лиц магазины во-
обще не берут книги на реализацию.    

Перед тем как напечатать книгу, я 
попробовала разместить ее в элек-

тронном формате на платформе россий-
ского издательства ridero.ru. Благодаря 
издательству мой труд был размещен так-
же и на известных книжных платформах: 
litres.ru, ozon.ru , amazon, Bookmate – через 
них можно купить мою книгу. 

Одновременно вела переговоры с ка-
захстанскими издателями, чтобы книга 
вышла также и в печатной версии на двух 
языках: русском и казахском. Конечно, 
предполагала, что издатели неохотно бу-
дут идти на диалог с молодыми неизвест-
ными авторами, так как, вложившись в 
издание книги, у них нет уверенности, что 
она будет распродана, а, соответственно, 
и прибыльна. Но счастливый случай свел 
меня с главой издательства Аmalbooks Ба-
хытжаном Бухарбаем, с которым я ранее 
сталкивалась по другим проектам. Ба-
хытжану понравились тема и содержание 
книги, и совместно мы приняли решение 
издать ее на двух языках для продвиже-
ния темы перинатальной психологии и 
для психологической поддержки молодых 
родителей в нашей стране. Книга была из-
дана в 2018 году на двух языках тиражом 2 
тыс. экземпляров. 

Многие думают, что если издательство 
берется печатать твою книгу, то вопрос 
встает только о размере роялти – дохода от 
продажи всех экземпляров. В моем случае 
это было не так. Изначально я несла все за-
траты на создание обложки книги, ее кор-
ректуру, иллюстрирование. Сама по себе 
подготовка книги к печати стоила около 
500 тыс. тенге, не считая всех дальнейших 
маркетинговых затрат на презентации и 
прочее продвижение. В Казахстане размер 
роялти с каждого проданного экземпляра 
не отличается от российского рынка, хотя 
у каждого издательства свои условия. Если 
книга выпускается издательством, то ав-
торские доходы от ее продажи (роялти) 
составляют около 15%. Роялти рассчиты-
вается не с той цены, по которой продается 
книга, а с ее себестоимости. Все зависит от 
персональных договоренностей с издате-
лем. 

Не могу утверждать, что книгоиздание 
для автора в Казахстане – прибыльная 
деятельность. Книга – это хорошая имид-
жевая кампания и еще один инструмент 
коммуникации со своей ключевой ауди-
торией. Кстати, изданное произведение 
нужно постоянно продвигать, например, 
в соцсетях, делать презентации, акции. И 
эти расходы автор обычно берет на себя.	

Дана Орманбаева:
«Мы не ругаем
детей»

1 Камшат Бекжiгiтова
«Ойынды Озгертiп, 
Омiрiндi Озгерт»

2 Геннадий
Бендицкий:
«Беспредел»

3 Куаныш Шонбай:
«Екiншi болма!
Женiске жетудiн
казакша жолы»

4  Ләйлә Сyлтанкызы:
«Әйел»

5

Олег Червинский:
«Черная кровь
Казахстана. Нефтяная 
история независимости»

6 Ермек Турсунов:
«Мелочи жизни»

7 Алмаз Шарман:
«Приоритеты»

8 Баян Максаткызы:
«Баян. Обо мне
и не только»

9 Аскар Аманбаев:
«Хобби и деньги»

10

То
п

-1
0

 п
р

о
д

а
в

а
ем

ы
х

 к
н

и
г

КА
ЗА

ХС
ТА

Н
С

КИ
Х

 А
В

ТО
Р

О
В

, 2
0

18
 Г

О
Д

*
* 

О
т

 2
-4

 т
ы

с.
 ш

т
ук

 

И
ст

оч
ни

к:

▀▀ Nina Ricci – 
бренд, который 
полюбился 
знаменитостям 

Мария Галушко

Французский бренд Nina Ricci из-
вестен всему миру выпуском жен-
ской одежды, обуви и аксессуаров, 

парфюмерии и декоративной косметики. 
Также он выпускает постельное белье и 
принадлежности для ванной. Бренд был 
основан в 1932 году Мари Адэланд Ньели 
и ее сыном Робертом. Позже мир узнал эту 
девушку под именем Нина Риччи. 

Итальянка по происхождению, после 
смерти отца она вместе с матерью пере-
бирается в Париж. С 13 лет Мари работала 
ученицей в швейной мастерской, а в 14 на-
чала работу в модном доме. Там новичкам 
позволялось пришивать пуговицы и гла-
дить. К 18 годам девушка уже получила 
место первой модистки, а через пару лет по 
ее эскизам шили одежду нанятые ей мето-
дистки. Первые заказы от крупных париж-
ских домов моды стали поступать в 1905 
году. В этот период Мари Ньели выходит за-
муж за цветочника Луи Риччи и становится 
Ниной Риччи. Но брак распался, и после 
него девушка осталась вдвоем с сыном. 

В 1908 году Нина Риччи становится ди-
зайнером в модном доме Рафэн. Там она 
проработала более двадцати лет и даже 
стала совладелицей. После смерти осно-
вателя дом обанкротился, и его пришлось 
закрыть. К тому времени Нине исполни-
лось 50 лет. В необходимости создания 
собственного дома моды ее убедил сын. И 
в 1932 году открывается Nina Ricci. Перво-
начально дом моды занимался исключи-
тельно свадебными платьями, и до сих пор 
они известны на весь мир. 

Благодаря открытию модного дома к 
женщине пришли и состояние, и слава. У 
Нины Риччи был прирожденный талант 
создавать настоящие шедевры из самых 
простых вещей. Фирменным стилем ста-
ло использование атласных лент, бантов и 
пуговиц. Женственность и изысканность 
коллекций, сшитых из шелка, бархата, 
органзы и кружев, придавала нарядам 
еще больший успех. После значительного 
снижения спроса на одежду, в годы Второй 
мировой войны, Роберт Риччи обращается 
за помощью к Люсьену Лелонгу, президен-
ту Парижского синдиката высокой моды, 
с просьбой провести дефиле. В результа-
те в Лувре состоялся грандиозный показ, 
на котором 172 модели демонстрировали 
одежду 40 французских домов моды.

Коммерческое чутье Нины Риччи по-
могло вывести компанию в первые ряды 
французских производителей одежды. А 
ее сын Роберт помог превратить ателье 

в империю, охватившую 130 стран. Он 
удачно сочетал в себе черты художника и 
предпринимателя. Именно Роберт решил, 
что нужно создать собственную линию 
парфюма. В 1946 году модный дом презен-
товал свой первый парфюм Coeur Joir. Для 
его создания Роберт пригласил известную 
женщину-парфюмера Жермен Селье. В ре-
зультате был представлен цветочный аро-
мат с нотами нероли, бергамота, ириса, 
фиалки, жасмина и розы. Флакон, выпол-
ненный в форме сердца, изготовил мастер 
по работе со стеклом Марк Лалик, школь-
ный друг Роберта. Над дизайном работал 
Кристиан Берар. В 1948 году был выпущен 
революционный аромат L’Air Du Temps 
(Дух времени). Аромат появился через три 
года после окончания многолетней войны 
и стал символом любви и радости. Духи 
стали популярны далеко за пределами 
Франции. В 1952 году Nina Ricci выпустил 
женский аромат Fille d’Eve, флакон которо-
го был выполнен в форме яблока. Каждый 
раз Роберт лично принимал участие в соз-
дании духов, отбирал и определял конеч-
ный вариант аромата, работал с эскизами 
упаковки и флакона. 

К середине 50-х Нина Риччи перестает 
заниматься созданием коллекции и пол-
ностью отдает дело в руки сына. В 1954 
году на должность креативного директора 
Nina Ricci Роберт Риччи пригласил бель-
гийского дизайнера Жюля-Франсуа Крае. 
Модные критики высоко оценили его пер-
вую работу. 

Спустя некоторое время – в 1960 году 
бренд вышел на рынок Японии. В 1963-
м бельгийский дизайнер покидает ком-
панию, после того как его приглашают 
на должность креативного директора в 
Модном доме Lanvin. На смену ему при-
ходит Жерар Пипар, известный своими 
эскизами коллекций для брендов Balmain, 
Jacques Fath, Marc Bohan, а также Givenchy. 
В течение 30 лет новый дизайнер делает 
для бренда наряды элегантных силуэтов. 
Он запомнился тем, что использовал в 
нарядах богатую вышивку, требовавшую 
много кропотливой ручной работы. 

Основательница бренда Нина Риччи 
скончалась в возрасте 87 лет 30 ноября 
1970 года. Позже, в 1986 году бренд запу-
стил линию одежды для мужчин, которая 
получила название Ricci Club. На сегод-
няшний день этой линии больше нет.

 В 1988 году в возрасте 83 лет скончался 
второй основатель бренда – Роберт Риччи. 
После его смерти управлять компанией 
начал зять Нины – Жиль Фукс. Спустя два 
года дизайнер из Британии Филипп Ваг-
хорн был принят в компанию в качестве 
помощника Жерара Пипара. В 1998 году 
бренд Nina Ricci приобретает испанская 
корпорация Puig Fashion Group. В том же 
году компания заключает лицензионное 
соглашение с Time Avenue SA, которая яв-
ляется швейцарской компанией по произ-
водству часов. 

В январе 1999 года новым креативным 
директором моды и рекламы бренда на-
значается Натали Жерве, которая до этого 
работала в Модном доме Gucci и сотруд-
ничала с Valentino. Но на посту она про-
была всего два года, после чего покинула 
компанию. В том же году на должность 
арт-директора компании был назначен ди-
зайнер из Швеции Ларс Нильсон, который 
до этого сотрудничал с Модными домами 
Christian Dior, Christian Lacroix, а также Bill 
Blass. Приход шведа был очень прибыль-
ным для бренда. Вскоре число продаж воз-
росло вдвое. Впервые бренд представил 
миру наряды в стиле smart-casual.

Покинул швед дом Nina Ricci в 2006 
году, перейдя в Gianfranco Ferre. Новым 
креативным директором бренда стал ди-
зайнер из Бельгии Оливье Тейскенс. Бренд 
завоевал огромную популярность среди 
знаменитостей именно в годы сотрудни-
чества компании с дизайнером Оливье 
Тейскенсом. Сегодня бренд имеет боль-
шую популярность во всем мире. Одежду 
французского модного дома  предпочита-
ют такие знаменитости, как Блейк Лайв-
ли, Натали Портман, Эмбер Валлета, Сара 
Джессика Паркер, Пенелопа Крус, Линдси 
Лохан, Николь Кидман, Холли Берри, Шар-
лиз Терон, Дженнифер Лопес, Ким Карда-
шян, Руни Мара, Диана Крюгер, Риз Уизер-
спун и другие.

В 2009 году, когда истек контракт с 
Оливье, модный дом не пожелал его прод-
левать. Поэтому новым креативным ди-
ректором компании был назначен Питер 
Коппинг, который до этого работал вместе 
с Марком Джейкобсом в Доме моды Louis 
Vuitton. История бренда Nina Ricci вышла 
на новый виток. 

▀▀ Депозиты в банках 
нельзя считать 
инвестициями
Заместитель главы BCC Invest 
Александр Дронин о нюансах личного 
инвестирования 

Асель Джанабаева

В условиях высокой волатильности 
курса национальной валюты и по-
явления новых финансовых инстру-

ментов на рынке среднестатистическому 
гражданину порой бывает очень сложно 
принять решение, как распорядиться сво-
ими кровными. Как показывает практика, 
к профессиональным финансовым кон-
сультантам люди с небольшим капиталом 
для инвестирования обращаются нечасто. 
Корреспондент делового еженедельника 
«Капитал.kz» побеседовал с заместителем 
председателя правления АО BCC Invest 
Александром Дрониным и задал наиболее 
важные вопросы, касающиеся частного 
инвестирования. 

– С 2020 года, по словам представи-
теля Комитета государственных дохо-
дов, казахстанцы смогут хранить дома 
не более 12 млн тенге. Ставки по депо-
зитам в валюте составляют менее 1%, 
в тенге – до 14%, лишь ненамного опе-
режая темпы инфляции. Вы, как пред-
ставитель инвестиционной компании, 
могли бы порекомендовать более доход-
ный инструмент?

– Законодательно не предусматривает-
ся запрета на хранение дома более 12 млн 
тенге, а только ограничивается право на 
декларирование суммы в указанном раз-
мере в наличном порядке. Вы можете по-
ложить 31 декабря 2019 года сумму на счет 
в банке и уже через один день снять ее со 
счета для дальнейшего хранения дома или 
вообще не декларировать указанную сум-
му, но это уже совсем другие риски.

В целом я не вижу особого смысла дер-
жать в наличной форме более чем 3-крат-
ную сумму среднемесячных расходов и 
сам придерживаюсь принципа «чем слож-
нее доступ к денежным средствам, тем 
меньше шансов потратить их бездумно 
или эмоционально». Поэтому суммы, хра-
нимые в наличном порядке, свожу к мини-
муму. 

В банковских депозитах «до востребо-
вания» считаю целесообразным хранить 
сбережения до 6-кратной суммы средне-
месячных расходов (прошу отметить, что 
не доходов, а расходов) – это своего рода 
«подушка безопасности», или так назы-
ваемый «резервный фонд», наличие кото-
рого обязательно. Данную сумму нельзя 
считать вашими инвестициями, так как 
она может потребоваться в случаях вре-
менной потери работы, болезни и других 
чрезвычайных ситуаций. 

Кроме того, наличие такой суммы не 
требует тщательного анализа рисков БВУ, 
так как эта сумма гарантирована государ-
ством через Казахстанский фонд гаранти-
рования депозитов. 

Сумму свыше указанной стоит рас-
пределить в инвестиционный портфель, 
состав которого может подобрать незави-
симый финансовый консультант с учетом 
ваших индивидуальных особенностей 
(возраст, инвестиционные цели, структу-
ра расходов и доходов, терпимость к риску, 
будущие траты и т.п.). 

На фондовом рынке выбор инструмен-
тов очень большой, и, не зная профиль ин-
вестора, очень сложно порекомендовать 
что-то конкретное. Помимо платных ин-
дивидуальных консультаций, мы регуляр-
но проводим и бесплатные мастер-классы, 
на которых рассказываем об основах ин-
вестирования и как принимать решение в 
каждом конкретном случае. 

Вместе с тем стоит отметить, что суще-
ствуют инструменты, максимально похо-
жие на депозиты, – облигации. Большин-
ство облигаций, как и депозиты, имеют 
свой срок и дают фиксированную процент-
ную доходность. Так, например, доход-
ность облигаций отечественных БВУ коле-
блется от 5% до 10% в долларах, что в разы 
выше, чем доходность по депозитам в тех 
же банках при том же кредитном риске. 

– Есть ли вариант инвестирования, 
например, суммы в 1 млн тенге средне-
му казахстанцу с минимальными ри-
сками, но с процентами, более интерес-
ными, чем депозиты БВУ?

– Опять же оговоримся, что если ука-
занная сумма свыше необходимого 6-ме-
сячного резерва, то нужно рассмотреть 
профиль инвестора более тщательно, что-
бы принять решение. В общих случаях для 
такой суммы больше подходят коллектив-
ные формы инвестирования – инвестици-
онные фонды. 

Ни один здравомыслящий финансовый 
консультант не посоветует складывать 
«все яйца в одну корзину». Однако указан-
ной суммы недостаточно, чтобы сформи-
ровать диверсифицированный портфель 
(по валюте, по видам активов, секторам 
экономики и т.п.). 

В данном случае инвестиционные и ин-
дексные фонды дают намного большую за-
щиту за счет диверсификации рисков при 
более низких затратах на приобретение, 
так как не нужно индивидуально приоб-
ретать каждый актив. 

На рынке существует множество фон-
дов, какие-то из них сосредоточены на ин-
вестировании в валюту и фиксированную 
доходность (по аналогии с долларовыми 
депозитами), другие предлагают сбалан-
сированную структуру по валюте и по 
видам активов, третьи – наиболее риско-
ванные – представлены фондами акций 
и имеют наибольшую волатильность. По 
всем указанным фондам ожидаемая до-
ходность превышает уровень доходности 
по депозитам. Подробнее с указанными 
продуктами можно ознакомиться в офи-
сах брокеров или на их корпоративных 
сайтах.

– Предыдущие громкие IPO казах-
станских национальных компаний в 
целом помогли поднять уровень финан-
совой грамотности и дохода части на-
селения. Что вы можете сказать об этих 
акциях?

– Прошедшие IPO национальных ком-
паний, в том числе два «Народных IPO», 
были весьма успешными: помимо регу-
лярно выплачиваемых дивидендов, раз-
мер которых зачастую превышал доход-
ности по депозиту, акции «Народного IPO» 
выросли в цене от 60% до 400% с начала 
IPO.

Интересно также прошло последнее 
размещение акций НАК «Казатомпром», 
где рост котировок с начала размещения 
превысил 26%, а это более 100% годо-
вых, и так как выручка компании от-
ражается в валюте и акции торгуются 
в валюте, данная доходность является 
валютной. 

– Экс-председатель Национального 
банка Григорий Марченко рекомендо-
вал хранить деньги в трех валютах, что, 
естественно, не способствовало дедол-
ларизации экономики, но работало без-
отказно. Есть ли сейчас возможность 
выгодного личного инвестирования в 
тенге или инструменты тоже лучше вы-
бирать мультивалютные?

– Тут стоит рассмотреть временной го-
ризонт инвестирования и цели. Опять же, 
если мы говорим о 6-месячном резервном 
фонде, его лучше держать в националь-
ной валюте, в которой у вас намечаются 
основные текущие траты. Кроме того, 
разница в ставках между тенговым и дол-
ларовым депозитом на данный момент 
окупает ожидаемую годовую девальва-
цию. 

Среднесрочные инструменты при-
умножения капитала должны быть сба-
лансированными по валюте, процент со-
отношения определит ваш финансовый 
консультант или опять же вы можете 
воспользоваться доступными курсами 
по повышению инвестиционной грамот-
ности. 

Долгосрочные инструменты инвести-
рования должны быть четко привязаны к 
финансовым целям клиента с инструмен-
тами защиты инвестиций от негативных 
изменений курсов валют. 

– Вы также проводите курсы по инди-
видуальному инвестированию. О чем 
они? Кто ваши слушатели? Какие наи-
более популярные вопросы и причины 
посещения курсов?

– В первую очередь проводится курс 
по управлению личными финансами – на 
нем мы обучаем инструментам создания 
своего капитала, даем инструменты кон-
троля своей финансовой жизни, задаем 
мотивацию достижения финансовых це-
лей и убираем основные «блокираторы» 
сбережений и инвестиций. Также рас-
сматриваем основные ошибки, которые 
допускаются при управлении финансами 
и учим не попадаться в руки финансовых 
мошенников. 

Второй курс дает знания об основах 
инвестирования, активных и пассивных 
стратегиях. Его цель – показать многочис-
ленные возможности инвестиционного 
рынка для получения доходов и роста ка-
питала. Сначала мы опровергаем распро-
страненные мифы, мешающие стать инве-
сторами обычным людям, рассматриваем 
основные ошибки «молодых» и «зрелых» 
инвесторов. 

Далее на реальных примерах разбира-
ются кейсы инвестиций в акции, облига-
ции, фонды и другие инструменты, рас-
считываются их доходность и риски. 

Предлагаются техники, позволяющие 
сделать разумный выбор между разными 
видами финансовых инструментов и стра-
тегии с защитой капитала. 

И, конечно, объясняем, как правильно 
«читать» рыночную информацию – на что 
в первую очередь обращать внимание при 
управлении своими инвестициями. 

Данные курсы предназначены для мак-
симально широкого круга лиц и подходят 
как тем, кто не имеет базового финансово-
го образования, так и тем, кто хочет полу-
ченные теоретические знания превратить 
в реальные источники дохода. 

Наиболее часто задаваемыми являются 
вопросы по курсам валют, спекуляциям с 
биткоином, а также вопросы, связанные 
с надежностью и гарантиями инвести-
рования. Слушатели расспрашивают о 
личном опыте инвестирования, размере 
минимальной суммы для инвестирования 
и о деятельности различных финансовых 
пирамид, жертвами которых они станови-
лись. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

APPLE ПРЕДСТАВИЛА 
КОНКУРЕНТА NETFLIX 

Компания Apple представила сразу не-
сколько новых сервисов. Обновленный но-
востной сервис Apple News дает пользователям 
доступ к публикациям свыше 300 изданий. 
Первый месяц использования сервиса будет 
бесплатным, а затем подписчикам придется 
ежемесячно платить $10 в месяц. Также из-
вестно, что сервис сможет рекомендовать 
материалы, основываясь на прочитанных 
ранее статьях. Новый стриминговый виде-
осервис Apple, слухи о котором ходили уже 
давно, представляет собой конкурента серви-
са Netflix. С его помощью пользователи могут 
получить доступ к фильмам и сериалам раз-
ных студий, а также оригинальному контен-
ту, созданному по заказу Apple. Cервис TV+ 
будет запущен осенью этого года более чем в 
100 странах. О стоимости пока не сообщается, 
но известно, что он будет доступен как раздел 
обновленного приложения Apple TV, в каче-
стве системного приложения macOS, а также 
появится в смарт-телевизорах Samsung и LG. 
На презентации также были представлены 
сервисы Apple Arcade и Apple Card. Первый из 
них представляет собой сервис-подписку на 
мобильные игры в App Store. С его помощью 
можно получить доступ к любой платной 
игре, в магазине приложений за определен-
ную ежемесячную плату. Игры будут доступ-
ны даже тогда, когда у пользователя не будет 
доступа в интернет. В свою очередь Apple Card 
– это виртуальная платежная карта Apple, за 
использование которой пользователи будут 
получать ежедневный кэшбек в 2% от любых 
покупок через Apple Pay и 3% от покупок в при-
ложениях и магазинах Apple. (hitech.newsru.
com)

TELEGRAM РАЗРЕШИЛ 
УДАЛЯТЬ ПЕРЕПИСКУ 

Пользователи Telegram получили возмож-
ность удалять все сообщения, когда-либо от-
правленные в частных беседах (private). Об 
этом сообщил основатель мессенджера Павел 
Дуров. «Не имеет значения, кто отправил со-
общение и когда — вы полностью контролиру-
ете его. Вы даже можете стереть весь разговор 
с обеих сторон, если хотите», — написал Павел 
Дуров в своем Telegram-канале. Ранее поль-
зователи могли удалять у себя и получателя 
только сообщения, отправленные в течение 
последних 48 часов, теперь эти ограничения 
сняли. Кроме того, Telegram разрешил пол-
ностью стирать так называемые секретные 
чаты. «За последние 10-20 лет каждый из нас 
обменялся миллионами сообщений с тыся-
чами людей», — пишет Павел Дуров. Все эти 
данные хранятся в почтовых ящиках других 
пользователей и повлиять на них невозможно. 
«Отношения начинаются и заканчиваются, 
но истории обмена сообщениями с бывшими 
друзьями и бывшими коллегами остаются до-
ступными навсегда», — продолжил он. (rbc.
ru)

НАЗВАНЫ УСПЕШНЫЕ 
КРИПТОВАЛЮТЫ 

Аналитики криптовалютного подразде-
ления финансового рейтингового агентства 
Weiss Ratings представили новый отчет, по-
священный формирующимся тенденциям на 
рынке цифровых активов. «Наша модель рей-
тинга дает достаточно оснований полагать, 
что, несмотря на снижение цен с начала 2018 
года, значительный сегмент криптовалютной 
индустрии претерпел заметный рост по таким 
показателям, как объем транзакций, емкость 
сетей и их безопасность. Не менее важно и то, 
что в основе этих улучшений лежат основопо-
лагающие технологии. Поэтому для тех, кто 
готов к рискам, лучшее время для инвести-
рования может наступить очень скоро», — за-
явил основатель Weiss Ratings Мартин Вайсс. 
Эксперты считают, что XRP от Ripple находит-
ся в наилучшем положении с точки зрения 
конкуренции с международной банковской 
системой SWIFT. EOS в настоящий момент 
является главным конкурентом Ethereum за 
статус технологии, которая станет фундамен-
том нового интернета. Биткоин (BTC), полу-
чив апгрейд – сеть Lightning Network, – имеет 
наибольшие шансы, чтобы стать популярным 
среди инвесторов средством сохранения цен-
ности. Ethereum является наиболее широко 
используемой платформой смарт-контрактов, 
однако в настоящий момент испытывает про-
блемы масштабирования. Cardano стремится 
к тому, чтобы обеспечить наиболее продвину-
тую функциональность смарт-контрактов, мо-
нетарную политику и управление. Аналитики 
Weiss предупреждают инвесторов не игнори-
ровать риск потерь, который на криптовалют-
ных рынках на порядок выше. (forklog.com)

ЗАТРАТЫ НА 
БЕЗОПАСНОСТЬ 
ПРЕВЫСЯТ $100 МЛРД

Компания International Data Corporation 
(IDC) обнародовала прогноз по мировому 
рынку средств обеспечения информацион-
ной безопасности на текущий и последующие 
годы. Представленные данные учитывают за-
траты в области программного обеспечения, 
аппаратных решений различного класса и 
сопутствующих сервисов. Сообщается, что в 
текущем году объем отрасли в денежном вы-
ражении преодолеет символичный рубеж в 
$100 млрд, достигнув $103,1 млрд. Это будет 
соответствовать росту на 9,4% по сравнению 
с результатом предыдущего года. В последу-
ющие годы ожидается дальнейшее увеличе-
ние затрат в области информационной без-
опасности. Показатель CAGR (среднегодовой 
темп роста в сложных процентах) на период 
до 2022 года прогнозируется на уровне 9,2%. 
В результате в 2022-м объем рынка составит 
приблизительно $133,8 млрд. Среди крупней-
ших секторов в плане расходов на средства 
IT-безопасности называются банковский 
сегмент, производство, а также государствен-
ный сектор. С географической точки зрения 
лидером по размеру расходов на системы ин-
формационной безопасности будут оставать-
ся Соединенные Штаты. На втором месте Ки-
тай. (servernews.ru) 

▀▀ Шымкентская мебель из искусственного 
ротанга по украинским технологиям 

Мария Галушко

Еще во время учебы в строительной 
академии КазГАСА в Алматы Та-
нирберген мечтал об открытии соб-

ственного бизнеса. Но после окончания 
учебы парень год проработал в банке в 
Астане, а потом еще год в другом банке в 
Шымкенте. Однако в течение всего этого 
времени мысли о создании собственного 
дела не покидали Танирбергена. 

«Так как у меня не было первоначаль-
ного капитала, я начал с того, в чем у 
меня была компетенция – со строитель-
ства: нанял бригаду и стал заниматься 
ремонтом квартир и офисов. Этим я за-
нимался около года. Пока работал, об-
ратил внимание на то, что люди предпо-
читали покупать в новый дом плетеную 
мебель. Меня привлекло то, что такую 
мебель у нас не производят в больших 
масштабах и можно заниматься импор-
тозамещением. Так появилась идея соз-
дать свой бизнес по производству мебели 
из искусственного ротанга», –  объясняет 
собеседник. 

К этому времени Танирберген уже со-
брал начальный капитал. Предпринима-
телю помогли выигранные в конкурсе 
молодежных проектов 3 млн тенге. В ре-
гиональной палате предпринимателей он 
прошел обучение по программе «Бизнес-
советник» и научился менеджменту и бух-
галтерскому делу.

«Суть конкурса заключалась в том, что-
бы предоставить идею, аналогов которой 
нет в регионе. Я написал бизнес-план и 
стал работать. Начинал максимально эко-
номно, покупал только то, что нужно для 
производства. Мне понадобилось в общем 
8 млн тенге для старта. Еще я брал кре-
дит», – говорит предприниматель.

За 8 месяцев работы Танирбергену 
удалось вывести предприятие в ноль. Всю 
прибыль он вкладывает обратно в бизнес. 

«Ожидаемый мной спрос на продук-
цию оправдался. К тому же я стал зани-
маться агрессивным маркетингом и про-
движением изготавливаемой продукции в 
соцсетях. Назад пути не было. Я проводил 
личные встречи и всячески продвигал ме-
бель в интернете», – объясняет он. 

Сейчас в ассортименте предприятия 
более 30 видов мебели: диваны, крес-
ла, столы, стулья, журнальные кресла, 
шезлонги, качели, кресла-коконы. Ис-
пользуемый в качестве основного мате-
риала искусственный ротанг предпри-
ниматель производит самостоятельно. 
Он изготовляется из полиэтилена, ко-
торый Танирберген покупает в России и 
Узбекистане.

«У нас полиэтилен не производится. 
Каркас мебели делаем из тонкостенного 

металла, который я покупаю в Шымкен-
те, – поясняет бизнесмен. – Полиэтилен  и 
металл недешевые материалы. При стои-
мости одного комплекта (4 стула, 1 стол) 
в 150 тыс. тенге, на сырье уходит 80 тыс. 
тенге. Это больше 50%». 

В среднем при стоимости одного стола 
от 20 тыс. тенге себестоимость продукции 
выходит 30-40%. Ежемесячно мастерская 
изготавливает от 20 до 30 комплектов ме-
бели. Это 1-2 крупных заказа (10 комплек-
тов) для кафе или ресторана и 5-6 частных 
заказов. У производства есть сезонность. 
На весну и лето приходится основной 
спрос, зимой спад. Но Танирберген нашел 
выход из ситуации и ищет клиентов зара-
нее, предлагая им скидки. 

Так как вся мебель делается вручную, 
основная часть затрат в бизнесе прихо-
дится на фонд зарплаты работникам, по-
купку сырья, аренду помещения и комус-
луги. Бизнесмен считает: чтобы мебель 
получалась качественной, нужно вклады-
ваться в обучение своих работников, но 
при этом не забывать о развитии каналов 
продаж, без которых не выживет ни один 
бизнес.  

«Мебель делается вручную. Это юве-
лирная работа, и каждый продукт получа-
ется уникальным. Когда начали работать, 
мы столкнулись с тем, что не нашли ква-
лифицированных работников. Для того 
чтобы научиться плести такую мебель, 
мы пригласили специалиста из Украины. 
В Шымкенте у нас готовых кадров нет, по-
этому мы их обучили. Кроме того, стал-
кивались с нехваткой оборотных средств, 
так как всю прибыль сразу вкладывали 
в цех, рекламу, покупку материала. Нам 
приходилось договариваться с клиентами, 
чтобы они оставляли большую предопла-

ту. Начинали с двух работников, сейчас в 
компании трудится 15 человек, и мы чув-
ствуем себя намного лучше. У нас полно-
стью налажено производство», – продол-
жает Танирберген. 

Сегодня мебель из плетеного ротанга 
пользуется спросом у коммерческих пред-
приятий с летниками, бассейнами и от-
крытыми площадками. Такая мебель не 
боится воды, солнца, снега. 

«Раньше такую мебель делали из на-
турального ротанга, сейчас из искус-
ственного. И это намного экологичнее. 
По виду пластик ничуть не уступает на-
туральному ротангу. Это очень практич-
ная мебель, которая не деформируется. 
Помимо Шымкента мебель часто зака-
зывают в Атырау и Актау», – говорит со-
беседник. 

Танирберген отмечает, что в этой 
сфере при небольшом объеме рынка хо-
рошая конкуренция. Основной завоз 
конкурентной мебели приходится на 
Турцию или Китай. Турецких произво-
дителей предприниматель обходит по 
цене, китайских, при равной стоимости, 
по качеству. Он считает, что здоровая 
конкуренция полезна для бизнеса. И чем 
она больше, тем больше людей узнают о 
мебели. 

«Многие еще не знают, что есть плете-
ная мебель и насколько она практична. 
Дальше мы планируем развивать узнава-
емость своего бренда, увеличивать обо-
роты. Хотим открыть шоу-рум в Шымкен-
те, а потом и в других городах. Возможно, 
внедрим новые собственные наработки из 
дизайна, чтобы задать новый тренд. Мы 
уже много своих идей воплотили в жизнь», 
– заключает Танирберген Есполов. 

▀▀ Как тренинговая компания 
упаковала бизнес во франшизу 

Мария Галушко

10 лет назад Меруерт Жунусбек 
решила, что пора создавать 
собственный бизнес и откры-

ла центр коммуникативного развития 
«Ника». Предпринимательница считает, 
для того чтобы ваш профессионализм уви-
дели, важно уметь говорить так, чтобы 
вас слушали и слышали. Может ли бизнес 
в сфере ораторского искусства быть по-
настоящему прибыльным, что для этого 
нужно сделать и как уровень професси-
онализма и харизма тренера влияют на 
масштабирование проекта – деловому 
еженедельнику «Капитал.kz» рассказала 
Меруерт Жунусбек. 

Меруерт, расскажите, как у вас по-
явилась идея вести курсы ораторского 
мастерства? Почему именно этому вы 
решили обучать людей?

– Когда мне исполнилось 32 года, встал 
вопрос о создании своего бизнеса. Руко-
водствовалась двумя вопросами: что умею 
и что люблю делать. Выписав более 10 от-
ветов в две колонки, осознала, что я люблю 
выступать со сцены и умею делиться зна-
ниями. Вот тогда пришла идея о создании 
центра по ораторскому мастерству, где 
буду учить людей побеждать силой слова. 
Именно побеждать, отсюда и название 
моей компании «Ника» – богиня победы. 

Наша компания была создана в 2009 
году, на тот момент это был первый центр 
в Астане, который учит ораторскому ма-
стерству. В этом году нам 10 лет, мы выпу-
стили более 15 000 выпускников. Мы пер-
вая в Казахстане тренинговая компания, 
которая этот бизнес упаковала во франши-
зу. На сегодняшний день наша модель биз-
неса работает франшизной сетью в трех 
городах Казахстана – Астане, Шымкенте, 
Таразе. Также в 2018 году был заключен 
договор с Россией, и теперь центр «Ника» 
успешно работает в Перми. 

– Кому сегодня интересно обучение 
ораторскому искусству? Кто ваша целе-
вая аудитория?

– Если говорить в цифрах, то 50% нашей 
аудитории – это руководители среднего и 
высшего звена, 40% – владельцы собствен-
ного бизнеса и 10% – студенты, домохозяй-
ки и фрилансеры в разных направлениях. 
Всех их объединяет одно – стремление к 
саморазвитию и к лучшей версии себя.

За 10 лет деятельности мы можем гор-
диться тем, что нашими слушателями 
были как крупные национальные хол-
динги, такие как «Байтерек», «Самрук-Ка-
зына», так и международные компании 
General Electric, Tarkett. Тренеры нашего 
центра входят в тройку лучших тренеров 
курсов Академии государственной служ-
бы при Президенте РК. Нашей самой уди-
вительной аудиторией были священники 
православной церкви и имамы нашего го-
рода. Мы очень гордимся участием в про-
екте Верховного суда. В июле 2018 года он 

стартовал, и в 16 областях нашей страны 
мы провели семинары-тренинги по ри-
торике и коммуникациям для более 1400 
судей РК. 

– Чему вы учите своих клиентов? Как 
проходят занятия? Кто преподает?

– Основные направления – это публич-
ные выступления и навыки коммуника-
ции. В публичных выступлениях мы начи-
наем с азов: все параметры техники речи, 
благодаря которым вас начинают слышать 
и слушать, и завершаем более 15 видами 
структуры речи. Как выстроить выступле-
ние, чтобы за короткое время донести клю-
чевую мысль. Также на наших курсах мы 
делаем видеосъемку, что позволяет участ-
никам увидеть себя со стороны и ускорить 
результат. Тренинги по коммуникациям 
направлены на то, чтобы научить дости-
гать целей при коммуникации как в семье, 
в профессиональной деятельности, так и в 
переговорах. Занятия проходят в формате 
онлайн– и офлайн-уроков. Онлайн хорош 
тем, что участники выбирают удобное им 
время. А вот офлайн-тренинги проходят 
вечером или на выходных. Тренинги на 
80% состоят из практики и обратной свя-
зи от тренеров. У нас работают тренеры со 
стажем от 8 до 10 лет. 

– Готовы ли сегодня люди платить за 
получение таких знаний, ведь в интер-
нете довольно много самой разной ин-
формации на тему выступлений?

– За 10 лет нашей деятельности мы вве-
ли, можно сказать, тренд на обучение на-
выкам публичных выступлений и сейчас 
в наших группах минимум 15 участников, 
максимум – 25. И так каждый месяц. Это 
говорит о том, что люди готовы платить, 
когда есть результат. В интернете есть ин-
формация, но нет индивидуального под-
хода и обратной связи. 

– Как обстоят дела с конкуренцией в 
этом бизнесе?

– Считаю, в каждом деле нет конкурен-
ции, если ты в нем лучший. В этой отрасли 
мы узкоспециализированные и нас не с 
кем сравнивать в Казахстане по качеству 
и опыту. И чем больше имеешь практики, 
тем выше уровень профессионализма. 

– Что касается материальной части 
организации курсов, каковы были пер-
воначальные вложения в проект?

– Этот бизнес и сложен и прост тем, 
что ты вкладываешь в основном только в 
себя как в тренера. Поэтому первые мои 
вложения были более 500 000 тенге на 
обучение в Москве, 200 000 – открытие 
офиса, ремонт в нем и мебель первой не-
обходимости. В 2009 году все это было на-
столько среднего уровня, что мне и в голо-
ву не приходило открывать офис уровнем 
высокого класса. Сегодня наши основные 
расходы – это аренда, раздаточный мате-
риал, кофе-брейк, маркетинг и гонорар 
тренеров. 

– Где брали деньги?
– Так как я стартовала с очень низкого 

уровня мировоззрения и не задумыва-
лась о больших инвестициях, то деньги 
взяла из семейного бюджета и заняла у 
подруги. 

– Как быстро окупился проект?
– Так как я начинала с уровня домо-

хозяйки и в 2009 году дополнительным 
обучением занимались лишь единицы, 
то у меня ушло три года, чтобы выйти 
на окупаемость в целом. Отсутствие 
личного опыта в бизнесе, непонимания 
в необходимости обучения у населения 

привели к тому, что к прибыли я шла не-
быстро. 

– Сколько в среднем стоят курсы?
– От 50 тыс. тенге до 135 тыс. тенге.

– Как вы себя рекламируете? Какой 
способ рекламы считаете наиболее эф-
фективным?

– На сегодняшний день это сарафанное 
радио, социальные сети и личный бренд 
основателя и тренеров. Наиболее эффек-
тивным способом рекламы считаем про-
ведение ивент-мероприятий, участие в 
разных форумах, так как именно на них 

есть возможность еще больше усилить по-
пулярность личного бренда. 

– Какова рентабельность бизнеса?
– В нашем случае мы в течение первых 7 

лет деятельности вышли на среднегодовую 
рентабельность в 70%. А наши владельцы 
франшизы выходят в течение двух лет. 

– В чем секрет успеха ораторского 
клуба?

– Наша приверженность и систематич-
ное ведение тренингов привели к тому, 
что мы создали тренд в обучении, это 
первое. Второе – наша реальность сегодня 
такова, что в мире высокий уровень кон-
куренции и чтобы увидели твой професси-
онализм, важно уметь говорить так, чтобы 
тебя слушали и слышали. 

– Есть ли какие-то особенности в 
этом виде бизнеса?

– Большую роль играет личный бренд 
тренера и уровень его профессионализма. 
Поэтому, если этот бизнес начинает тре-
нер без опыта, без состоявшегося личного 
бренда, то путь к деньгам будет долгий. 
Этот бизнес сложно масштабировать, так 
как он сильно зависит от уровня профес-
сионализма и харизмы тренера. 

– Какие риски есть в этом бизнесе?
– Если вы сами не тренер, то очень силь-

но зависимы от других тренеров. Напри-
мер, вы продали тренинги, набрали груп-
пу, а тренер подумал, что вы ему платите 
очень мало и решает уйти от вас. И в этот 
момент вы теряете лояльных клиентов. 
Многие, прочитав пару книжек о самораз-
витии, начинают считать, что уже все зна-
ют и начинают учить других, тем самым 
портят имидж индустрии, а также тешат 
себя розовыми мечтами – «заработаю бы-
стро и много денег на ровном месте». Так 
вот бизнес, связанный с саморазвитием, 
это не про быстрые и легкие деньги. Это 
про опыт и тысячи часов практики. 

– Какие планы на будущее? Как наме-
рены развиваться дальше?

– Со дня основания компании я меч-
тала о том, чтобы в каждом городе нашей 
огромной страны были центры «Ника», 
где каждый может научиться владеть си-
лой слова и достигать своих целей бла-
годаря навыкам коммуникации. Наша 
цель – быть в каждом городе Казахстана, 
а также во всех городах-миллионниках 
России. И еще поставили цель – открыть-
ся в таких странах СНГ, как Кыргызстан и 
Узбекистан в ближайшие два года. Также 
мы развиваем нашу онлайн-школу. Одна 
из целей – донести до населения, что ора-
торское мастерство – не удел избранных, 
что каждому из нас важно уметь говорить 
так, чтобы речь была четкой, уверенной 
и ясной. Поэтому цель максимум – стать 
одной из самых масштабных онлайн-школ 
по развитию речи и коммуникативных 
навыков. Также, учитывая, что четвертая 
промышленная революция является все 
больше и больше нашей реальностью, то 
я все чаще себе задаю вопрос о том, как 
я могу в свой бизнес внедрить техноло-
гии, которые еще быстрее и качественнее 
будут давать результат. Исходя из этого, 
моя задача на сегодня – создать продукт, 
который поможет нашим выпускникам за 
короткое время максимально больше при-
близиться к своему идеальному результа-
ту в навыках коммуникации и уверенной, 
убедительной речи.

▀▀ Бизнес-леди применяют  
IT-решения социальных 
проблем

Дархан Нурумбетова

В апреле Tech Garden запускает тре-
тий поток проектов в области меж-
дународной акселерации Startup 

Kazakhstan под эгидой Министерства ин-
дустрии и инфраструктурного развития 
РК. Процесс направлен на взращивание 
высокотехнологичных компаний в сфе-
ре малого и среднего бизнеса. В первой 
и второй части программы акселерации 
участвовали 2 тыс. разработчиков из 
стран СНГ, Польши, Болгарии и США. Но 
выйти в финал конкурса удалось лишь 
69 стартаперам. Размер финансирования 
каждого проекта доходил до $31 тыс. В 
третьем потоке примут участие деловые 
леди и резиденты IT-квартала, созданного 
Tech Garden, – Анна Пак и Лилия Заитова. 
Несмотря на разные платформы, основа-
тельниц проектов объединила одна соци-
альная цель. 

Анна Пак: Помочь школьникам  
и студентам найти работу мечты

У меня 10 лет опыта работы в консалтин-
говой компании KPMG, 6 из них прошли 
в Лондоне. В 2016 году по зову сердца я 
вернулась в Казахстан, работала в ФНБ 
«Самрук-Казына». В прошлом году меня 
пригласили стать бизнес-ментором для ко-
манды из 5 девочек, которые участвовали 
в международном конкурсе Technovation. 
Работая с командой, я получила огромное 
удовлетворение и радость от того, что по-
могала этим 18-летним девочкам расти. 
Мы получили первое место в Казахстане. 
Так зародилась «Академия LightApp». 

LightApp – это онлайн-платформа, кото-
рая даст возможность молодым специали-
стам получить то, что принято называть 
стажем, без которого большинство ком-
паний не решаются брать выпускников 
на работу. Но чтобы этот стаж заработать, 
надо все-таки получить работу. Мы нашли 
решение, как разорвать этот «круг».

Сначала это было просто платформой 
для волонтерских проектов, но мы поня-
ли, что ребят надо заинтересовать, пока-
зав какую пользу этот волонтерский опыт 
может им дать, то есть выбрать профессию 
через практику. На нашей платформе бу-
дут размещаться вакансии в бизнес- и со-
циальных проектах, участвуя в которых 
школьники и студенты смогут приобрести 
востребованный опыт и развить профес-
сиональные навыки. За участие в каждом 

проекте в профайл молодого человека бу-
дут вноситься отзывы работодателя, до-
бавляться новые компетенции и навыки, 
которые он получил во время выполнения 
проектов.

Наша конечная цель – помочь каждому 
школьнику и студенту раскрыть свои та-
ланты и сильные стороны и найти работу 
мечты. Работа мечты в нашем понимании 
– это когда ты делаешь то, что тебе нравит-
ся, что у тебя получается, что приносит 
пользу и за что платят.

Сейчас мы подали заявку на участие в 
программе Startup Kazakhstan, где пред-
полагаются инвестиции до $20 тыс. Кро-
ме того, мы подали заявку на конкурс 
Управления предпринимательства и ин-
дустриально-инновационного развития 
Алматы, где надеемся получить государ-
ственный грант в размере 3 млн тенге на 
создание собственного бизнеса в рамках 
государственной программы поддержки 
и развития бизнеса «Дорожная карта биз-
неса-2020». Инвестиции будут хорошей 
возможностью запуститься на полную 
мощность. Теперь я понимаю, кто такой 
стартапер и какой у него стиль жизни в фи-

нансовом контексте: ты пересаживаешь-
ся с такси на автобус, отказываешься от 
привычных заведений в пользу столовой 
или обеда собственного приготовления, 
просишь помощи у семьи и спонсоров. Ка-
жется, что жертва большая, но на самом 
деле – это только видимость. Радость от 
возможности творить, удовлетворения и 
наполненности жизни смыслом.

Лилия Заитова:  
Дать возможность жителям 
маленьких городов  
зарабатывать больше

Мы – победители конкурса Demo Day, 
который для стартапов проводил Tech 
Garden, а в награду получили возмож-
ность участвовать в международной ак-
селерации Startup Kazakhstan. Это трех-
месячная программа прокачки стартапа 
по всем направлениям с очень сильной 
образовательной базой. Кроме того, бук-
вально на днях мы взяли призовое место 
в 142-й «Битве Стартапов», которую прово-
дит Startup. Network, где нашим проектом 
заинтересовался один инвестиционный 

фонд. Пока не буду называть имен, чтобы 
не спугнуть удачу. В разработке финансо-
вой и маркетинговой стратегий нам по-
могает наш ментор, основатель холдинга 
«IC-Group» Ларион Лян. Главная цель – вы-
вести проект на уровень СНГ.

Наша онлайн-площадка Jobs Education 
предназначена для обучения и трудоу-
стройства специалистов, которые рабо-
тают на аутсорсе. Мы стараемся отойти 
от традиционного подхода, когда вам 
дают информацию, и вы ее пытаетесь за-
помнить, но в итоге ничего не запомина-
ете. Плюс мы сейчас внедряем learning by 
experience – обучение на опыте. Человек 
делает ошибки, исправляется и получает 
лучший результат.

Сейчас у нас уже есть 4 направления: 
SMM, веб-дизайн, графический дизайн и 
копирайтинг. До конца года мы планиру-
ем открыть 10 направлений и обучить бо-
лее тысячи человек. Также у нас будут кур-
сы на казахском языке. Сейчас очень мало 
образовательных курсов для казахоязыч-
ной аудитории, и мы хотим исправить эту 
ситуацию. Кроме этого, в нашем проекте 
10% мест выделяется по гранту для обуче-
ния людей из социально уязвимых слоев 
населения и людей с ограниченными воз-
можностями.

По факту удаленные специалисты не-
плохо зарабатывают, и это уменьшает со-
циальный разрыв, который выражается 
разницей в зарплатах в маленьких и боль-
ших городах. В том же Талдыкоргане, от-
куда я родом, средняя зарплата составляет 
около 80 тыс. тенге. Представьте, мама с 
тремя детьми может, работая по 4 часа в 
день, зарабатывать 150-200 тыс. тенге.

Мы помогаем людям в маленьких горо-
дах зарабатывать больше, если они этого 
хотят. От них требуется желание, точное 
выполнение заданий и внимательное про-
слушивание лекций. Если у выпускника 
хороший рейтинг, то мы с большой долей 
вероятности его трудоустроим. От фри-
лансеров требуются дисциплина и креа-
тив.

В программе международной аксе-
лерации Startup Kazakhstan принимают 
участие проекты по приоритетным на-
правлениям  Tech  Garden:  индустрия 4.0, 
новые материалы и энергетика, «умный 
город», финансовые технологии, устойчи-
вые технологии. Для финансирования и 
привлечения инвестиций в стартапы соз-
дан международный  венчурный фонд 
Tech Garden  Ventures. Партнером про-
граммы акселерации выступает ведущий 
на территории СНГ оператор – компания 
Global Venture Alliance (GVA). В процессе 
акселерации и после нее Tech Garden про-
водит встречи с венчурными инвесто-
рами и корпоративным сектором, чтобы 
привлекать на дозревшие стартапы более 
серьезные вливания. Планируется, что 
для стартапов, первоначально профинан-
сированных в рамках программы Startup 
Kazakhstan, дальнейшие инвестиции со 
стороны Tech Garden Ventures составят по-
рядка $100-250 тыс. 

▀▀ Что ждет «Цифровой Казахстан»?
Аскар Муминов

Сегодня цифровизация стала одним 
из основных трендов развития эко-
номики. Развитие цифровых техно-

логий называется в качестве приоритета 
всего евразийского экономического про-
странства. 

В Казахстане разработана программа 
«Цифровой Казахстан», которая должна 
стать основой быстрого роста технологий 
в республике и переориентации на элек-
тронный формат оказания услуг. 

Как отмечают разработчики концеп-
ции, целями государственной программы 
«Цифровой Казахстан» являются  ускоре-
ние темпов развития экономики и улуч-
шение качества жизни населения за счет 
использования цифровых технологий в 
среднесрочной перспективе, а также соз-
дание условий для перехода экономики 
на принципиально новую траекторию раз-
вития, обеспечивающую создание цифро-
вой экономики будущего в долгосрочной 
перспективе.

Цифровая индустрия будущего
Основное движение предполагается по 
двум направлениям: движение по двум 
векторам развития – цифровизация су-
ществующей экономики, то есть обеспе-
чение прагматичного старта, состоящего 
из конкретных проектов в реальном сек-
торе, запуск проектов по цифровизации и 
технологическому перевооружению суще-
ствующих отраслей экономики, государ-
ственных структур и развитие цифровой 
инфраструктуры. 

Второе направление – это создание циф-
ровой индустрии будущего – обеспечение 
долгосрочной устойчивости, запуск циф-
ровой трансформации страны за счет по-
вышения уровня развития человеческого 
капитала, построения институтов иннова-
ционного развития и в целом прогрессив-
ного развития цифровой экосистемы.

Пять ключевых направлений
В основе этой концепции пять основных 
направлений, а именно цифровизация 
отраслей экономики  – преобразование 
традиционных отраслей экономики с ис-
пользованием прорывных технологий и 
возможностей, которые повысят произво-
дительность труда и приведут к росту ка-
питализации.

Развитие электронных услуг.
Переход на цифровое государство  – 

направление преобразования функций 
государства как инфраструктуры предо-
ставления услуг населению и бизнесу, 
предвосхищая его потребности.

Реализация цифрового Шелкового 
пути – то есть развитие высокоскоростной 
и защищенной инфраструктуры передачи, 
хранения и обработки данных.

Развитие человеческого капитала – на-
правление преобразований, охватываю-
щее создание так называемого креативно-
го общества для обеспечения перехода к 
новым реалиям – экономике знаний.

Государство как катализатор
Создание инновационной экосистемы  – 
это создание условий для развития тех-
нологического предпринимательства и 
инноваций с устойчивыми горизонталь-
ными связями между бизнесом, научной 
сферой и государством. Государство вы-

ступит в роли катализатора экосистемы, 
способного генерировать, адаптировать и 
внедрять в производство инновации.

Реализация программы предполагает 
привлечение финансирования в объеме 
141 млрд тенге из средств республикан-
ского бюджета. Также ожидается привле-
чение более 169 млрд тенге средств субъ-
ектов квазигосударственного сектора.

Задействуют все население
Бенефициарами программы станут все 
население, бизнес и государственные ор-
ганы, так как она затрагивает все сферы 
жизнедеятельности; предполагается, что 
к 2022 году будет создано 300 тыс. рабочих 
мест за счет цифровизации.

В ключевом мировом рейтинге разви-
тия ИКТ, рассчитываемом под эгидой ООН 
– ICT Development Index, – Казахстан, на-
пример, в 2016 году занимал 52-ю строчку 
из 175. Предполагается, что в результате 
реализации программы и других страте-
гических направлений страна поднимет-
ся в рейтинге до 30-го места к 2022 году, 
25-го места к 2025 году и до 15-го места к 
2050 году. Казахстан также является дого-
няющей страной и в рейтинге e-intensity 
международной консалтинговой компа-
нии The Boston Consulting Group с точки 
зрения текущего уровня цифровизации.

Что уже сделано
Согласно госпрограмме «Цифровой Казах-
стан», республика все же не начинает свой 
путь с нуля в создании новых технологий. 
Так, еще в 90-е годы стартовала государ-
ственная программа по форсированному 
индустриально-инновационному разви-
тию, инициирована программа междуна-
родного образования «Болашак», в 2005 
году начато формирование «электронного 
правительства». 

Также в Казахстане уже создан ряд 
элементов инновационной экосистемы, 
функционируют СЭЗ «ПИТ «Алатау», АОО 
«Назарбаев университет», запущен меж-
дународный технопарк Astana hub. 3/4 
взрослого населения страны имеет базо-
вый уровень цифровой грамотности, бо-
лее 3/4 имеют доступ в интернет. 

Одним из шагов к созданию условий для 
перехода к информационному обществу 
стала государственная программа «Ин-
формационный Казахстан-2020», утверж-
денная в 2013 году. В качестве фундамента 
для цифровой трансформации экономики 
страны данная программа способствовала 
развитию следующих факторов: перехода 

к информационному обществу, совершен-
ствованию государственного управления, 
созданию институтов «открытого и мо-
бильного правительства», росту доступно-
сти информационной инфраструктуры не 
только для корпоративных структур, но и 
для граждан страны.

Построение цифровой экономики 
Авторы госпрограммы отмечают, что без 
современной доступной телекоммуни-
кационной инфраструктуры невозмож-
но закрепление Казахстана в мировом 
экономическом и информационном про-
странстве. Доступность ИКТ является 
фундаментом для построения цифровой 
экономики.

Для обеспечения населения и бизнеса 
широкополосным доступом к Сети в го-
родах и областях создана телекоммуни-
кационная инфраструктура; однако на 
сегодняшний день она не удовлетворяет 
потребности сельских жителей. В целях 
снижения цифрового неравенства необхо-
димо более качественно и всеохватно обе-
спечить сетями широкополосного доступа 
сельские населенные пункты.

Интернет в село
Насущной первоочередной задачей явля-
ется обеспечение доступа к интернету в 
сельских населенных пунктах Республики 
Казахстан на базе ВОЛС, а также спутни-
ковых технологий. 

Для этих целей планируется к реали-
зации один из приоритетных проектов 
– строительство волоконно-оптических 
линий связи в более 1200 сельских насе-
ленных пунктах по схеме государственно-
частного партнерства. 

Покрытие ВОЛС сельских населенных 
пунктов обеспечит современными высо-
коскоростными услугами связи государ-
ственные органы и бюджетные учрежде-
ния, более 2,1 млн человек будут иметь 
техническую возможность подключения к 
высокоскоростной сети Интернет.

В рамках программы также планиру-
ется развитие мобильной инфраструкту-
ры нового поколения во всех районных 
центрах Казахстана – 5G-стандарт пред-
полагает широкополосный доступ к мо-
бильному интернету и соответствующее 
увеличение скорости передачи данных.

Технологии больших данных
Расширение доступа к интернету может 
стать более привлекательным для опера-
торов связи по мере развития технологии 

больших данных. Сбор и анализ масси-
вов данных от подключенных пользова-
телей позволит, среди прочего, детально 
понимать предпочтения и возможности 
пользователей, как частных лиц, так и 
компаний, а также рыночную динами-
ку, жизненный цикл абонента и влияние 
внешних условий.

Запущены космические системы связи 
«KazSat 2» и «KazSat 3» с общей пропускной 
способностью 2 160 МГц. 16 операторов 
связи через 7 тыс. земных станций предо-
ставляют услуги спутниковой и сотовой 
связи.

В 2019 году на Всемирной конференции 
радиосвязи ожидается принятие стандар-
тов нового поколения мобильной связи 
5G. В зависимости от принятых стандар-
тов уполномоченным органом будет про-
водиться работа по внедрению техноло-
гий 5G в Казахстане.

Часть современного бизнеса
По оценкам международных экспертов, во 
время всемирного экономического кри-
зиса с 2007 по 2011 годы, когда в других 
отраслях происходила стагнация, количе-
ство рабочих мест в отрасли ИКТ в странах 
Организации экономического развития и 
сотрудничества росло, внося вклад в миро-
вую экономику.

Особенностью отрасли является то, что 
ИКТ составляют важнейшую часть совре-
менного бизнеса, внося свой вклад в до-
стижение результатов и положительных 
экономических показателей для других 
отраслей национальной экономики. С дру-
гой стороны, внедрение информационных 
технологий требует принятия эффектив-
ных мер по обеспечению кибербезопас-
ности.

Создание благоприятной 
экосистемы
Согласно концепции «Цифровой Казах-
стан», для формирования конкурентоспо-
собной отрасли ИКТ усилия государства 
будут направлены на создание благопри-
ятной экосистемы предприниматель-
ства в этой отрасли. Это стимулирование 
спроса на ИКТ в приоритетных и других 
отраслях экономики, снятие барьеров на 
пути экспорта товаров и услуг информа-
ционных технологий, а также формирова-
ние и развитие ряда квалифицированных 
ИКТ-компаний. Будет разработана и ут-
верждена «дорожная карта» по развитию 
ИКТ-отрасли.

Будут созданы условия
К формированию экосистемы также от-
носятся стимулирование доступа отече-
ственных ИТ-компаний к венчурному фи-
нансированию, предоставление грантов 
на развитие и коммерциализацию пер-
спективных отечественных инновацион-
ных технологий, налоговые и другие пре-
ференции.

Цифровизация имеет влияние на все 
сектора и приведет к изменению структу-
ры экономики Казахстана в целом путем 
диверсификации и раскрытия потенциала 
несырьевых отраслей, стимулирования 
стартап-активности и открытия новых от-
раслей. 

При этом степень влияния цифровых 
технологий в разных отраслях неоднород-
на – наибольший потенциал создания сто-
имости предполагается в рамках традици-
онных отраслей экономики Казахстана, 
в том числе сырьевого сектора, но также 
открываются принципиально новые воз-
можности создания стоимости в электрон-
ной торговле, ИТ-секторе и финансовой 
индустрии. 

26-летний шымкентский 
предприниматель 
Танирберген 

Есполов зарабатывает тем, 
что изготавливает мебель 
из искусственного ротанга – 
полимерного материала на 
основе капрона и целлюлозы. 
Всего за 8 месяцев работы 
молодой бизнесмен смог 
полностью освоить производство 
– от создания искусственного 
ротанга из полиэтиленовых 
гранул до готовой продукции. 
Небольшое предприятие на 
сегодняшний день освоило 
производство 30 видов мебели. 
Корреспонденту делового 
еженедельника «Капитал.kz» 
Танирберген Есполов рассказал, 
как обойти китайских и турецких 
конкурентов, в чем преимущества 
агрессивного маркетинга и 
почему пришлось привлекать 
специалиста из Украины
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▀▀ Сельское хозяйство  
– основа сильной экономики

Аскар Муминов

Агропромышленный комплекс яв-
ляется одним из важных секторов 
экономики, который формирует 

продовольственную и экономическую 
безопасность страны, а также трудовой и 
поселенческий потенциал сельских тер-
риторий.

АПК Казахстана имеет хорошие пер-
спективы для дальнейшего развития: уси-
ливаются экспортные позиции масличного, 
мясного секторов, а по зерну и муке наша 
страна в кратчайшие сроки вошла в число 
крупнейших стран-экспортеров в мире. 

Членство РК в Евразийском экономиче-
ском союзе (ЕАЭС) и Всемирной торговой 
организации (ВТО) создает возможности 
и одновременно предъявляет высокие 
требования к конкурентоспособности как 
на внутреннем, так и внешних рынках. В 
этой связи роль государственного регули-
рования АПК крайне важна.

Что уже сделано
За период независимости были разрабо-
таны девять программных документов, 
на основе которых реализовывалась го-
сударственная политика в сфере АПК: со-
циально-экономического развития «Аул» 
на 1991-1995 годы и на период до 2000 
года,  развития АПК на 1993-1995 годы и 
до 2000 года, развития сельскохозяйствен-
ного производства на 2000-2002 годы, го-
сударственная агропродовольственная 
программа на 2003–2005 годы, развития 
сельских территорий на 2004-2010 годы, 
устойчивого развития АПК на 2006-2010 
годы, первоочередных мер по реализации 
Концепции устойчивого развития АПК 
РК на 2006-2010 годы, развития АПК на 
2010-2014 годы, по развитию АПК «Агро-
бизнес-2017».

В настоящее время в сельском хозяй-
стве создается около 5% валового внутрен-
него продукта (ВВП) страны. 

В структуре валовой продукции отрас-
ли наблюдается высокая доля продукции 
личных подсобных хозяйств. Около 80% 
произведенной в Казахстане продукции 
сельского хозяйства реализуется в виде 
сырья, без переработки, а готовая про-
дукция имеет слабую конкурентоспособ-
ность.

Импорта слишком много
Среднегодовые темпы роста объемов про-
изводства продовольственных товаров в 
целом не успевают за темпами роста по-
требления и доходов населения, в резуль-
тате чего свободная ниша на рынке вос-
полняется за счет импорта, и его доля во 
внутреннем потреблении остается весьма 
существенной.

Основную долю в структуре производ-
ства пищевых продуктов занимают зер-
ноперерабатывающая отрасль (22,3%), 
молочная (16,7%), хлебобулочная (15%), 
мясоперерабатывающая (13,6%), масло-
жировая (7,9%), плодоовощная (7,6%) и 
прочие отрасли (16,9%).

На внутреннем рынке продуктов пита-
ния в значительной степени присутствует 
импорт, причем и по тем видам продоволь-
ственных товаров, которые традиционно 
производились на отечественных пред-
приятиях, – масло сливочное и раститель-
ное, сыры и творог, колбасные изделия и 
сахар, плодоовощные и мясные консервы. 

Закупочные цены низки
При этом отмечаются низкая доля пере-
работки производимой в стране сельско-

хозяйственной продукции и недозагру-
женность производственных мощностей 
перерабатывающих предприятий.

Низкие закупочные цены на сельхоз-
продукцию не стимулируют увеличение 
объемов производства, что в итоге ведет 
к низкой доле переработки сельхозсырья, 
недозагруженности мощностей перера-
батывающих предприятий и в конечном 
счете к высокой доле импорта продоволь-
ственных товаров.

Обеспечить фитосанитарную 
безопасность
Фитосанитарная безопасность в респу-
блике находится на удовлетворительном 
уровне. Развивается применение биоло-
гических методов борьбы с вредителями. 
Вместе с тем выявлены новые виды каран-
тинных объектов, очаги которых в послед-
ние годы локально увеличились. 

Мероприятия по проведению хими-
ческих обработок против карантинных 
объектов и особо опасных организмов, за 
исключением карантинных сорняков на 
землях СХТП (сельхозтоваропроизводи-
телей), финансируются за счет республи-
канского бюджета, а мероприятия против 
вредных организмов – за счет местного 
бюджета. 

Борьба с карантинными объектами и 
особо опасными вредными организмами 
осуществляется путем непосредственного 
вовлечения СХТП в процесс обеспечения 
фитосанитарного благополучия.

Использовать биопотенциал 
почвы
Переход к ведению интенсивного сельско-
го хозяйства, широкое использование ге-
нетически-модифицированных организ-
мов (ГМО), ядохимикатов, минеральных 
удобрений, антибиотиков и стимуляторов 
продуктивности животных оказывают не-
гативное влияние не только на окружаю-
щую среду и здоровье людей, но также на 
экономическую и социальную устойчи-
вость общества в целом.

С помощью максимального использо-
вания биопотенциала почвы, растений, 
животных органическое сельское хозяй-
ство способно минимизировать эколо-
гические, социальные и экономические 
риски, а также предоставить возможность 
сельским жителям повысить уровень сво-
их доходов, улучшить качество жизни. 

Производство экопродукции для казах-
станских аграриев является перспектив-
ным, но пока недостаточно развитым, что 
открывает для них новые возможности. 
Это – инновационное направление и одна 
из его задач – сохранение местных тради-
ций и культуры, а также использование 
положительного опыта ведения сельского 
хозяйства, унаследованного от старших 
поколений.

Органика в преимуществе
Производство и реализация органиче-
ской сельскохозяйственной продукции 
являются объективным национальным 
конкурентным преимуществом АПК Ка-
захстана.

Закон РК «О производстве органиче-
ской продукции» предусматривает отказ 
от использования пестицидов, синтети-
ческих минеральных удобрений, регуля-
торов роста, искусственных пищевых до-
бавок, а также запрещает использование 
ГМО. 

Индустриальный вектор 
развития
Получение органических продуктов со-
провождается поддержанием и улучшени-
ем здоровья почвы, естественных экоси-
стем, минимизирует угрозы, связанные с 
неустойчивостью развития, создает усло-
вия для здоровья и благополучия населе-
ния.

Формирование системы ведения орга-
нического сельского хозяйства не означает 
отказ от индустриального сельхозпроиз-
водства: и органическая, и индустриаль-
ная системы ведения сельскохозяйствен-
ного производства могут эффективно 

функционировать параллельно друг дру-
гу, постепенно трансформируясь в такую 
аграрную технологию, которая сможет 
удовлетворить текущие и возможные по-
требности в органических продуктах на 
внутреннем и международном рынках.

В целом уже сейчас в структуре импор-
та таких стран, как Россия, Узбекистан, 
Кыргызстан и Таджикистан, по отдель-
ным видам продуктов растениеводства 
продукция из Казахстана занимает более 
86%.

Все зависит от воды 
Вместе с тем для развития сельского хо-
зяйства, безусловно, необходима каче-
ственная вода.

В основном водные ресурсы в Казах-
стане обеспечивают поверхностные воды 
в среднегодовом объеме 101 кубометр. Из 
них 56% формируются локально, а осталь-
ные 44% за счет стока трансграничных 
рек из Китая, Узбекистана, России и Кыр-
гызстана.

Дополнительными источниками пре-
сной воды являются подземные воды, 
утвержденные к эксплуатации запасы ко-
торых составляют 15,4 кубометра, из них 
в настоящее время добывается 1,2 кубо-
метра в год, опресненные морские воды и 
прочие источники.

Общий объем гарантированных во-
дных ресурсов составляет 23,2 кубометра 
в год, за исключением необходимых для 
использования в природоохранных целях, 
обеспечения обязательного перетока в со-
предельные государства.

При неблагоприятных климатических 
и трансграничных гидрологических си-
туациях в перспективе прогнозируется 
уменьшение поверхностного стока по Ка-
захстану на 11,4 кубометра в год к 2040 
году. 

Прогнозное снижение притока воды 
по трансграничным рекам к 2040 году на-
блюдается в двух сценариях: первый – со-
седние страны полностью выбирают свой 
лимит согласно соглашениям или при 

равном делении водных ресурсов; второй 
– современные тенденции по увеличению 
водозабора соседними странами сохраня-
ются, превышая установленную квоту.

Бассейновый принцип 
управления
В Казахстане насчитываются 643 гидро-
технических сооружения, имеющих раз-
личную ведомственную принадлежность 
и форму собственности. 

На водохозяйственных объектах в свя-
зи с продолжительной эксплуатацией и 
недостаточными объемами производи-
мых ремонтно-восстановительных работ 
происходит разрушение основных кон-
струкций сооружений, заиление водохра-
нилищ и создается высокая вероятность 
чрезвычайных ситуаций техногенного 
характера, особенно при прохождении ве-
сенних половодий и паводков.

В республике созданы основы развития 
водной отрасли в условиях рыночных от-
ношений с разделением управленческих 
и хозяйственных функций, внедрен бас-
сейновый принцип управления водными 
ресурсами.

Предотвратить будущие угрозы
В обычные по климатическим условиям 
годы водные объекты не доставляют осо-
бых проблем жизни населения и экономи-
ке страны. В экстремальные или близкие 
к ним годы по условиям формирования 
водного стока даже полностью пересыха-
ющие летом водотоки несут в себе угрозу 
возникновения чрезвычайных ситуаций.

Наводнения, вызванные весенним или 
весенне-летним половодьем, отмечаются 
на реках практически во всех регионах Ка-
захстана. Вероятность возникновения та-
ких ситуаций наступает на реках Южного 
Казахстана в феврале-июне, Юго-Восточ-
ного и Восточного Казахстана на горных 
реках – в марте-июле, на равнинных реках 
– в марте-июне.

Маловодный цикл водообеспеченно-
сти также наносит значительный ущерб 
экономике страны, особенно сельскому 
хозяйству. В последние годы для предот-
вращения чрезвычайных ситуаций, свя-
занных с вредным воздействием вод, ре-
ализованы крупные водохозяйственные 
проекты, такие как строительство Кокса-
райского контррегулятора на реке Сырда-
рья, регулирование русла реки Сырдарья и 
северной части Аральского моря.

Поэтому одним из приоритетов раз-
вития АПК в Казахстане также является 
улучшение качества водных ресурсов. 

▀▀ Путешествуя по сакральным местам Актюбинской области
Туризм может стать еще одной привлекательной сферой для бизнеса в регионе

Владимир Бурьянов

В Актюбинской области активно раз-
вивают внутренний туризм. Сама 
отрасль становится одним из при-

оритетов развития нашей страны. Постав-
лена задача через «100 сакральных мест» 
показать потенциал Казахстана в этом 
направлении. В регионе насчитывается 
свыше 40 сакральных мест, 10 из которых 
республиканского значения. 

Мемориальный комплекс  
Абат-Байтак
Кобдинский район Актюбинской области 
– настоящий кладезь памятников древ-
ности. Здесь расположен уникальный 
скульптурный памятник Абат-Байтак, от-
носящийся ко времени Золотой Орды (XIII 
– XIV вв.). 

Сохранившихся аналогов такому со-
оружению на территории Казахстана нет. 
Подобные памятники портально-шатро-
вого типа можно встретить в Челябинской 
области России, Башкирии, Азербайджа-
не. Мавзолей воздвигнут из жженого кир-
пича – местного сырца. Для его большей 
крепости древние мастера использовали 
при изготовлении таких кирпичей молоко 
и конский волос. 

Сейчас высота мавзолея составляет 
14,5 м, но ученые полагают, что когда-то 
она достигала 16 м. Основа памятника че-
тырехгранная: 8х8, что относится к стилю 
средневековья. Еще издалека бросается 
в глаза купол сооружения: округленный 
типа барабана, с выведенными 11 граня-
ми в виде ложных окон. Выше располо-
жена купольная часть, похожая на шатер. 
Поэтому мавзолей относят к шатровому 
виду. Считается, что раньше купольная 
часть была украшена голубыми израз-
цами, сияя на солнце, служила степным 
маяком в этой местности. Четырехгран-
ная передняя часть мавзолея получила 
название «портальная». Она была восста-
новлена при реставрационных работах в 
2004-2006 годах. Кто является автором 
этой уникальной постройки, так и оста-
лось загадкой. 

Однако известно, в честь кого построен 
мавзолей. Памятник воздвигнут в честь 
сына философа Асана кайгы – Абата. Во 
время раскопок, проводимых на террито-
рии захоронения, были найдены останки 
трех человек. Здешние места до сих пор 
таят в себе много неизведанного. Вокруг 
мавзолея Абат-Байтак расположена целая 
цепочка курганов – могильники, культо-
вые памятники, кулпытасы. Это позволя-
ет говорить о том, что когда-то здесь был 
большой город. Предположительно, он на-
зывался Байтак. Но, конечно, самую боль-
шую историческую ценность несет имен-
но Абат-Байтак, являясь центральным 
звеном древних сооружений и местной 
средневековой истории.

Кладбище Бопай ханым
Кладбище Бопай находится в 15 км к севе-
ро-западу от Айтекебииского района Ак-
тюбинской области. Оно огорожено стена-
ми из необработанных кирпичей, которые 
находятся в полуразрушенном состоянии. 
Кладбище носит имя Бопай – дочери Ка-
сым хана – лидера национально-освобо-
дительного движения казахского народа в 
1837-1847 годах. Бопай также была второй 
женой известного Тлеу батыра. Вместе с 
братом Кенесары ханом она участвовала 
в борьбе с царскими войсками. Гробница 
Бопай имеет прямоугольную форму раз-
мером 3,3 на 5,4 м. Вход в усыпальницу 
расположен с южной стороны.

Мемориальный комплекс  
«Есет батыр»

Знаменитый казахский полководец Есет 
батыр жил в 1807-1888 гг. Он отличался 
невероятной смелостью, силой духа, вер-
ностью принципам и набожностью. За 
эти качества он заслужил уважение не 
только у своего народа, но и у врагов. Есет 
батыр был помощником Абулхаир хана, 
бесстрашно сражался с джунгарами, уча-
ствовал в присоединении земель младше-
го жуза к России. Он прожил более 80 лет, 
что является невероятным возрастом для 
воина прошлых времен. Поэтому народ 
посчитал, что так много лет ему было да-
ровано аллахом за преданную веру и рат-
ные подвиги. 

После смерти Есет батыра признали 
святым, и его могила стала местом палом-
ничества. За много лет саманная могила 
Есет батыра разрушилась, и мемориал на 
ее месте появился лишь в 90-х годах про-
шлого века. Сегодня рядом с мемориалом 
на месте захоронения построены мечеть, 
музей и гостевой дом. В сам мемориал ве-
рующие приходят помолиться, а священ-
нослужители почитать суры из корана. 
Традиционно паломники оставляют на 
могиле Есет батыра подношения в виде 
платков и денег.

Мавзолей Есета-Дарибая
Дарибай Котыбарулы – живший в XIX веке, 
младший сын известного казахского ба-
тыра Котыбара Басенулы. Дарибай Коты-
барулы скончался в 1890 году. В 1891 году 
ему был возведен из сырцового кирпича 
четырехугольный мавзолей купольного 
типа высотой 6 м. Время разрушило его. 
В 1993 году построен из силикатного кир-
пича новый мавзолей, однотипный с мав-
золеем Есета. Мавзолей Дарибая находит-
ся в урочище Шолакжиде на юге города 
Шалкара. Дарибай был активным участ-
ником национально-освободительного 
движения во главе с Есетом Котыбаровым.   
Мавзолей Есета-Дарибая – памятник, воз-
двигнутый народному батыру Есету Коты-
барову, жившему в XIX веке (1803-1889 гг.). 
Он находится в 65 км от Шалкара. Первый 
вариант мавзолея, построенный в 1890 
году, был четырехугольным, из сырцово-
го и жженого кирпича, украшен сводом 
и узорными стенами. Однако под воздей-
ствием времени разрушился. В 1993 году 
по инициативе шалкарцев этот мавзолей 
был возведен заново, с учетом современ-
ной архитектуры и графики. Если смо-
треть в направлении Каабы, то по правую 
руку находится могила Есета, а по левую – 
его брата Дарибая. В центре, между двумя 
мавзолеями – высокий светлый минарет. 
Подходы к мавзолею выложены тротуар-
ным камнем. У каждой могилы (мавзолея) 
установлены кулыптасы.

Мавзолей Исатая Тайманулы
Имя батыра Исатая – предводителя на-
ционально-освободительного движения 
1836-1838 гг., мечтавшего о свободе своего 
народа, выводившего в бои свои дружины 
и отдавшего за это свою жизнь, навсег-
да осталось в памяти людей. Его подвиги 

в своих стихах увековечил верный друг 
Исатая – Махамбет Утемисов. Исатай Тай-
манов был погребен в местечке Шейтсай 
Кобдинского района Актюбинской обла-
сти. Но мавзолей на месте захоронения 
появился совсем недавно – в 2014 году. Ра-
боту по сооружению памятника возглавил 
мангистауский мастер Нурсултан Има-
шев, организовав доставку из Мангистау 
52 камней весом по 2,5 тонны каждый. Вы-
сота мавзолея составляет 10,5 м, а ширина 
– 6 м. Внутри мавзолея есть изображение 
Исатая Тайманова, высечены годы жизни 
батыра и его сына Оспана, похороненного 
рядом с отцом. На стенах мавзолея написа-
ны строки из стихотворения Махамбета: 
«Родился лев Исатай, Он не смог добиться 
своего, Прошла его жизнь в мечтаниях…».

Мемориальный комплекс 
«Кобыланды батыр»
Кобыланды батыр – исторический герой, 
смелый воин, сражавшийся с калмыкски-
ми захватчиками, гордость казахского на-
рода. Значительное время он считался вы-
мышленным персонажем, героем эпосов и 
былин, именовавшимся как «каракыпчак 
Кобыланды». Сегодня же известно, что 
Кобыланды батыр был реальной лично-
стью, крупным военачальником, жившим 
в XV веке, в период распада Золотой Орды. 
В юношеские годы он был приближен к 
Абулхаир хану. Ему посвящен героиче-
ский эпос казахского народа «Кобыланды 
батыр», где герой предстает в образе непо-
бедимого воина.  

Мемориальный комплекс в честь Ко-
быланды батыра находится в поселке Жи-
ренкопа и занимает площадь 2,06 га вдоль 
левого берега р. Большая Кобда. Комплекс 
состоит из мавзолея, зала Славы и обе-
лиска. По внешнему виду он напоминает 
шлем со щитом и рядом положенным лу-
ком. Мавзолей составляет в высоту 17,5 
м, а его внутренний диаметр равен 16 м. 
Комплекс сооружен из жженого кирпича, 
к нему также относятся кайрактас (то-
чильный камень), об который Кобыланды 
точил свой 3-метровый меч, сохранивший-
ся до наших дней. Ранее на месте захоро-
нения батыра был мазар. Но, к сожалению, 
в XX веке он окончательно разрушился. В 
1969 году останки батыра были подняты 
из склепа для восстановления облика ге-
роя. Выяснилось, что это был воин 45-50 
лет, с волевым подбородком. После воссоз-
дания облика бюст Кобыланды передали в 
музей Актобе, туда же были возвращены 
его останки, которые позже были переза-
хоронены.

Некрополь «Ойсылкара»
Памятник древности Ойсылкара нахо-
дится в 2 километрах от п. Ойсылкара 
Хромтауского района. Он носит имя ду-
ха-покровителя верблюдов, хранителя 
верблюжьих стад. Некрополь датируется 
ХVІІІ – началом ХХ вв., представляя собой 
кладбище площадью 100 на 170 метров, 
состоящее из 150 надмогильных сооруже-
ний. В центре кладбища имеется высокая 
насыпь камней, наваленных вкруговую. 
На этом месте установлен памятник из 
железа, покрашенный в зеленый цвет. 
Считается, что именно здесь захоронен 
святой Ойсылкара, который был реальной 
исторической личностью.  Ойсылкара был 
очень верующим человеком, распростра-
нявшим хадисы пророка Мухаммеда. По 
легенде, перед смертью, зная о том, что 
семь народов будут спорить, на чьей земле 
его похоронить, Ойсылкара навьючил на 

семь верблюдиц семь сундуков, оставив 
их ночевать на вершине холма. После это-
го он сказал: «Какая верблюдица встанет 
первой, на той земле, откуда она происхо-
дит, я останусь лежать». Утром все верблю-
дицы встали одновременно, а в одном из 
навьюченных сундуков было обнаружено 
тело святого.

Некрополь «Хан моласы»

Некрополь «Хан моласы» является боль-
шим казахским кладбищем. Дату его по-
явления относят ко второй половине XVIII 
века. Он расположился на территории 
современного Айтекебийского района, в 
4 километрах к западу от места слияния 
рек Улкейек и Кабырга. В состав некро-
поля входят более тысячи надмогильных 
сооружений с сырцовыми мавзолеями и 
оградками, многие из которых уже полу-
разрушены. Возникновение на этом месте 
некрополя связывают с местом смерти в 
1748 году хана младшего жуза Абулхаира, 
который погиб в битве с султаном Бара-
ком. Абулхаир был великим полководцем, 
политиком и тонким дипломатом. В 17 лет 
он был избран одним из военных пред-
водителей казахского ополчения. В 1718 
году Абулхаир стал ханом младшего жуза. 
Он прославился своими подвигами, в осо-
бенности в войне с джунгарами, перело-
мив ход войны. 

В память о бессмертных подвигах Абул-
хаира в 2015 году вблизи села Толыбай 
Айтекебийского района на месте его захо-
ронения был открыт мемориальный ком-
плекс «Хан моласы». Комплекс состоит из 
мавзолея над могилой хана и памятного 
знака. Знак представляет собой высокий 
ступенчатый курган. Из его центра воз-
вышаются три стелы-знамени, покрытые 
тамгами (родовыми знаками) всех казах-
ских родов. Они символизируют заслуги 
хана в объединении казахских жузов в 
единый народ.

Мечеть «Досжан ишана»

Расположена в Темирском районе Актю-
бинской области.

Досжан Кашакулы  хазрет – видный 
религиозный деятель. Он из рода Табын, 
подрода Коныр. В народных рассказах о 
нем говорят с уважением «Досеке хазрет». 
Он был известен своей религиозной, про-
светительской деятельностью, с помощью 
религии он объединял народ, собирал 
данные по казахской генеалогии. Его сла-
ва дошла до всех восточных народов и до 
самого царя. 

Он способствовал строительству мно-
гочисленных мечетей, под его прямым 
руководством была построена мечеть 
Кайнар в Донызтау, мечеть Ишан ата в 
долине реки Уил. Досжан ишан вместе с 
Нурфайыс ишаном и Жумагали ишаном 
(по некоторым сведениям, вместе с груп-
пой Кунанбая в 1874 году) побывал с па-
ломничеством в Мекке. Досжан знал наи-
зусть коран, муктасар и в 17 лет вернулся 
из Мекки с чином хазрета. Досжан триж-
ды был в Мекке, познакомившись с отцом 
Абая Кунанбаем, вместе они построили 
гостиницу, которая была собственностью 
Досжана. 

Метеоритный кратер 
«Жаманшин»
В 40 км к югу от с. Иргиз расположено уни-
кальное место – метеоритный кратер «Жа-
маншин». Упавший здесь около миллиона 
лет назад метеорит оставил огромный 
кратер диаметром 13 км, который теперь 
является природным заказником Иргиз-
ского района. Столкновение этого мете-
орита с землей было равно силе взрыва 
множества ядерных бомб. Оно значитель-
но изменило геологическую структуру 
местности, подняв на поверхность редкие 
окаменелые моллюски и кораллы, а также 
тектиты – стеклоподобные образования 
черного или темно-зеленого цвета. О про-
исхождении тектитов среди ученых по сей 
день ходят споры, часть из них предпола-
гает внеземную природу этих загадочных 
по химическому составу камней.

Впервые Жаманшин исследовали в 
1937-1939 годах ученые Александр Яншин 
и Всеволод Вахрамеев. В те же годы Жа-
маншин исследуют ученые-геологи. В ре-
зультате они находят здесь породы эпохи 
палеозоя. Исследование Жаманшина не 
было легким делом. Поэтому геологиче-
ские работы продолжались в 1946, 1957, 
1961 и 1963 годах. Во время исследований 
там было обнаружено много образцов чер-
ного шлака, стекла особого вида. Найден-
ные полезные ископаемые были направ-
лены известному московскому ученому 
Петру Флоренскому. В 1975-1976 годах он 
на научной основе доказал, что кратер 
Жаманшин возник в результате падения 
метеорита. Особым камням, найденным 
здесь, было дано название жаманшит, ир-
гизит. После этого летом 1977 года здесь 
начала работать специальная экспедиция 
комитета по метеоритам. В сентябре 1989 
года была организована международная 
экспедиция из числа ученых США, Кана-
ды, ГДР и Франции, которая прославила 
Жаманшин на весь мир. 

Делая акцент
Кроме культурно-познавательного и па-
ломнического туризма, который включает 
в себя посещение сакральных мест, акцент 
в Актюбинской области делается на следу-
ющие направления:

- экологический туризм (агротуризм) – Аще-
лисайский водопад, Каргалинское водохра-
нилище (Каргалинский район), меловые горы 
«Актолагай» (Байганинский район), Иргиз-
Тургайский природный резерват,  геоморфоло-
гический разрез «Айдарлыаша» (Хромтауский 
район) и др.;

- лечебно-оздоровительный (медицинский) 
туризм – санаторий-пантолечебница «Зару» 
(Мартукский район), санаторий-профилакто-
рий «Шипагер», псаммотерапия (лечение пе-
ском), солевые озера и грязелечение (Уилский, 
Алгинский районы). 

Развитие придорожного сервиса
На сегодняшний день на автодорогах 
международного и республиканского зна-
чения Актюбинской области функциони-
руют 137 объектов придорожного сервиса, 
в том числе по видам услуг:

50 АЗС/АГЗС, 33 гостиницы, 76 пунктов 
питания, 88 пунктов розничной торговли, 
32 СТО. Из них 67 объектов* соответствует 
категориям Национального стандарта РК 
(54%), в том числе:

- категории «А» – 3 объекта;
- категории «В» – 2 объекта;
- категории «С» – 38 объектов;
- категории «D» – 24 объекта.
* в 2018 году количество объектов 
придорожного сервиса, соответствующих 
категориям, увеличилось на 5 единиц.

В 2018 году завершено строительство 
12 объектов придорожного сервиса на 
сумму 1,15 млрд тенге с созданием 78 ра-
бочих мест.  

В 2019 году запланировано строитель-
ство 18 объектов придорожного сервиса 
категорий А, В, С и D.

▀▀ Kazakh Tourism должен стать 
бренд-менеджером страны

Айнагуль Елюбаева

АО НК «Kazakh Tourism» созда-
но больше года назад, но в 
обществе все еще нет четкого 

понимания миссии нацкомпании. На са-
мом деле у нее три функции, поделился в 
интервью корреспонденту делового еже-
недельника «Капитал.kz» председатель 
правления Kazakh Tourism Рашид Кузем-
баев и подробно рассказал о каждой из 
них. Он также уточнил, сколько туристов 
нужно привлечь в страну и сколько госу-
дарственных денег потрачено в прошлом 
году на формирование туристического 
имиджа Казахстана.

– Рашид Талапович, расскажите об 
основных функциях Kazakh Tourism.  

– В обществе складывается не совсем 
верное представление о том, для чего 
создали нацкомпанию. Зачастую в нас 
видят хозяйственников, которые должны 
строить туалеты и дороги по Казахстану, 
следить за безопасностью туристов. Есть 
«КазАвтоЖол», который отвечает за до-
роги республиканского значения, есть 
местные исполнительные органы, кото-
рые занимаются вопросами придорожно-
го сервиса, включая туалеты на местах. 
Kazakh Tourism готов сигнализировать о 
существующих проблемах в сфере туриз-
ма, хотя наша основная задача – продви-
жение страны, чтобы о Казахстане знали 
не только по нефти и газу, космодрому 
«Байконур» и велокоманде «Астана». Мы 

хотим, чтобы нас знали и по нашим до-
стопримечательностям. В идеале у Kazakh 
Tourism должна быть функция бренд-
менеджера страны, который бы коорди-
нировал усилия всех стейкхолдеров, кото-
рые связаны с продвижением Казахстана. 
Вторая функция – возможность участво-
вать в инвестпроектах. К примеру, поя-
вился серьезный игрок на рынке туризма, 
который в Боровом или Мангыстау захо-
тел построить курорт, он может сказать: 
«Мы вложимся, если государство также 
будет инвестировать в этот проект». В та-
ком проекте Kazakh Tourism выступает в 
качестве соинвестора на миноритарной 
основе, чтобы у инвестора была гарантия 
государства. Казахстан на сегодняшний 
день не является известной туристской 
дестинацией, поэтому иностранные инве-
сторы не хотят рисковать. И для того что-
бы повысить свою инвестпривлекатель-
ность, мы должны дать веру инвестору в 
то, что государство не просто так пригла-
шает его сюда, оно будет разделять с ним 
ответственность и риски. Третья функция 
– нарастить потенциал участников тури-
стического рынка. В доэксповский период 
у нас был десяток компаний по въездному 
туризму, после выставки эта цифра увели-
чилась в пять раз. 

– Сколько денег тратится на форми-
рование туримиджа страны? 

– В прошлом году было направлено 450 
млн тенге или $1,2 млн. Узбекистан вы-
делял свыше $10 млн, Грузия – $14 млн, 

Азербайджан – $19 млн, ОАЭ – порядка 
$136 млн. Все крупные туристские стра-
ны очень много средств вкладывают на 
продвижение. В Дубай приезжают более 
15 млн туристов, которые тратят в городе 
около $30 млрд. У нас эта цифра на поря-
док ниже и если сравнить наши расходы 
на рекламу с посещаемостью туристов, то 
разрыв будет слишком большой. 

– Насколько в ближайшее время пла-
нируется увеличить турпоток? 

– Стоит задача к 2025 году по въезд-
ному туризму довести турпоток до 10,8 
млн человек, а количество внутренних 
туристов увеличить в два раза – до 8 млн 
человек. Эти цифры определяются со-
гласно международным рекомендаци-
ям Всемирной туристской организации 
ООН. В прошлом году Казахстан посетило 
8,4 млн посетителей и это с учетом при-
обретенных туристских путевок, визитов 
друзей, родственников, бизнес-поездок, 
участия в конференциях, выставках, раз-
личных фестивалях и спортивных меро-
приятиях.   

 – На туристов из каких стран будет 
сделан упор при наращивании турпо-
тока? 

 – Первая группа рынков, на которую 
мы ориентированы прежде всего – Россия 
и Юго-Восточная Азия, вторая группа – 
Китай и Европа. Если говорить конкрет-
но, то в Европе это Германия, Франция, 
Великобритания, Польша, в Азии – Ин-
дия, Малайзия, Индонезия, Гонконг, Юж-
ная Корея, Япония, на Ближнем Востоке 
– ОАЭ.

 В общей сложности 13 рынков, кото-
рые мы считаем потенциально привлека-
тельными. Речь именно об этих странах, 
потому что в ближайшее время будут на-
лажены прямые авиаперелеты, безвизо-
вый режим либо облегченная процедура 
получения визы. 

– Министр культуры и спорта Ары-
станбек Мухамедиулы презентовал 
госпрограмму развития туристкой от-
расли на 2019-2025 годы, включающую 
10 стратегических мер. В их числе тури-
стический сбор, который впоследствии 
будет направлен на содержание компа-
нии Kazakh Tourism. За какие секторы в 
рамках программы будет отвечать нац-
компания? 

– Данный сбор будет направлен не на 
содержание компании, а послужит вне-
бюджетной добавкой к средствам на ре-
кламу и продвижение страны. В большин-
стве стран, если вы останавливаетесь в 
гостинице, с вас взимают туристический 
сбор, который может составлять $2-4, 
а где-то – 10-15% от стоимости номера. 
Деньги направляются на продвижение и 
другие меры по развитию туризма. В Уз-
бекистане сбор в размере $2 за ночь с ино-
странного туриста действует уже много 
лет. С 1 января 2019 года в России введен 
курортный сбор и это нормальная прак-
тика. Таким образом, мы хотим снизить 
нагрузку на бюджет. В целом, в рамках ре-
ализации госпрограммы мы будем отве-
чать за маркетинг и продвижение, а также 
участвовать в организации устойчивого 
туризма в особо охраняемых природных 
зонах. Кроме того, госпрограмма опре-
деляет топ-10 мест, где развитие туризма 
будет в приоритете и на это из республи-
канского бюджета будут выделяться сред-
ства, в частности, на повышение качества 
инфраструктуры. В их числе Алматинский 
горный кластер, Щучинско-Боровская ку-
рортная зона, побережье Каспия, Алаколь, 
Туркестан, Баянауыл, Имантау-Шалкар 
и другие. Бизнес будет приходить туда и 
вкладываться в строительство гостиниц, 
пунктов проката, тематических парков. 
Kazakh Tourism наряду с иностранными 
операторами, имеющими опыт развития 
курортов, будет создавать управляющие 
компании, которые будут координировать 
развитие данных туристских территорий. 

▀▀ Агрострахование требует реформ  
Дархан Нурумбетова 

Страховые компании не заинтересо-
ваны в агросекторе. Это объясняет-
ся большими рисками и невозмож-

ностью определить страховые случаи в 
животноводстве. В свою очередь пред-
приниматели не могут выйти на экспорт, 
осуществить логистику и защитить свои 
имущественные интересы в случае сти-
хийных бедствий. 

В то время как спрос на страхование у 
крупных и  средних предприятий растет, 
существующая система взаимодействия 
между фермерами и страховщиками ста-
новится неэффективной.

Между тем Центральная Азия входит в 
число регионов, наиболее подверженных 
разрушительным природным явлениям. 
Ежегодно в той или иной части ЦА проис-
ходят землетрясения, оползни, наводне-
ния, наблюдаются экстремальные погод-
ные условия. В Казахстане от наводнений 
страдают около 300 тыс. человек, ВВП ре-
спублики теряет до $3 млрд в год. 

«Наводнениям подвержены все обла-
сти Казахстана, более 1055 населенных 
пунктов с общим числом жителей свыше 7 
млн человек. В 2018 году ущерб населению 
негативным воздействием паводковых 
вод нанесен на сумму более 1,2 млрд тен-
ге», – рассказал заместитель председателя 
Комитета по ЧС МВД РК Талгат Нурмагам-
бетов. 

По данным КЧС, в прошлом году на 
строительство и укрепление защитных 
дамб и ремонт 71 гидротехнического со-
оружения было потрачено 12,5 млрд тен-
ге. В этом году планируется начало строи-
тельства трех новых селезадерживающих 
плотин, сумма, затраченная на их возве-
дение, составляет порядка 30 млрд тенге. 

На сегодняшний день инвестиции Все-
мирного банка в проекты по управлению 
рисками бедствий и техническую помощь 
в Центральной Азии превысили $100 млн. 

«Несмотря на существующие подходы и 
методы стран ЦА, на практике это не сра-
батывает. Помимо поддержки граждан и 
вкладывание денег в превентивные меры 
и снижение тяжести последствий ЧС, тре-
буется развитие системы страхования. 
Достаточно четких механизмов в ЦА нет. 
Система страхования находится в зача-
точном состоянии. В Казахстане закон о 
страховании при ЧС еще не принят, но он 
находится в разработке. Аналогичная кар-

тина в других государствах Центральной 
Азии», – рассказал директор Центра по ЧС 
и снижению риска стихийных бедствий в 
Алматы Валерий Петров.

Крайне уязвим к воздействиям наво-
днений или засухи сельскохозяйственный 

сектор, в котором занята треть населения 
ЦА, а действующий механизм страхова-
ния в АПК не обеспечивает должного уров-
ня управления рисками. Покрытие посев-
ных площадей страхованием не достигает 
и половины – в 2018 году это всего 43%. 

А финансовая защита животноводства в 
стране все еще не регламентирована. 

«У меня есть своя животноводческая 
ферма. Помимо этого я руковожу крупным 
рыбным хозяйством. Мы хотели застрахо-
вать наш биоактив, но, как оказалось, сде-

лать это очень тяжело или практически 
невозможно. Страховые компании просто 
не смогли оценить риски. Им было проще 
от нас отказаться. У них не хватает ква-
лифицированных специалистов и между-
народного опыта страхования животно-
водства, при том, что мы не изолированы 
от внешнего мира. Мало инициатив и от 
самих фермеров. Еще одним недостатком 
является то, что страховые компании по 
закону обязаны все свои риски перестра-
ховывать за рубежом. У нас проблема в 
самой системе, а не только в одной отрас-
ли», – считает предприниматель Алихан 
Канапия. 

Действующая система страхования не 
отвечает современным требованиям. За-
меститель директора департамента ин-
вестиционной политики Министерства 
сельского хозяйства РК  Азамат Хамиев оз-
вучил несколько причин. Первая связана с 
низкими страховыми выплатами. Выпла-
ты возмещают в среднем только 20% от 
понесенных затрат фермера при посевной. 
Затраты при посевной на 1 га составляют 
порядка 20-25 тыс. тенге, а возмещение – 
в среднем 3,5 тыс. тенге. Это неадекватно 
низкий тариф, считает Азамат Хамиев. 

«Во-вторых, определить был ли стра-
ховой случай или нет – сложно. Необхо-
димо время, чтобы комиссия рассмотрела 
обращение, возникают коррупционные 
риски, факты сговора. Система страхова-
ния непрозрачная, она непонятна мно-
гим фермерам. Поэтому она не работает. 
Страховым компаниям неинтересно агро-
страхование. В настоящее время в этом на-
правлении работают лишь 1-2 компании», 
– пояснил он. 

Представитель Минсельхоза также со-
общил о большой реформе в рамках про-
граммы развития АПК 2017-2021.

«Мы предусматриваем изменение в си-
стеме страхования в сельском хозяйстве. 
Проблемы по страхованию в сельском хо-
зяйстве большие. Поэтому депутатами ма-
жилиса сейчас инициирован законопро-
ект, который находится на рассмотрении. 
Параллельно эту систему выстраиваем. 
Это будет добровольное страхование, во-
вторых, это будет страхование по целой 
линейке продуктов, по своим тарифам. 
Мы будем субсидировать страховые пре-
мии со стороны государства, но именно 
по тем продуктам, которые направлены 
на решение государственных задач в сель-
ском хозяйстве», – заключил спикер.
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 // АВТОМОБИЛИ

▀▀ Автомир  
за неделю

Вашему вниманию – последние 
автоновости: первый запрет 
китайской подделки Range Rover 

Evoque, возможная кончина бренда 
smart, роботы-парковщики в деле и 
другие интересные события из мира 
автомобилей

Первый запрет китайской 
подделки!
Свершилось! Китайский суд впервые в 
истории встал на сторону иностранного 
автопроизводителя, запретив производ-
ство, продажи и маркетинговое продвиже-
ние кроссовера Landwind X7 – нелицензи-
онной копии Range Rover Evoque первого 
поколения. Также суд пекинского района 
Чаоян обязал китайскую Jiangling Motor 
Holding, тиражировавшую Landwind X7, 
выплатить компенсацию производите-
лю «Эвока», британской компании Jaguar 
Land Rover. Напомним, судебный процесс 
тянулся с 2015 года, когда Landwind X7 по-
ступил в продажу.

Это отличный знак для мировых авто-
производителей, многие из которых стали 
жертвами беззастенчивого плагиата со 
стороны китайских компаний. С разви-
тием китайского автопрома, появлением 
множества собственных, оригинальных 
моделей и повышением общей культуры 
рынка вопрос контрафактной продукции 
в КНР наконец-то становится де-факто вне 
закона.

▀▀ Tesla Model Y и  
Porsche Cayenne Coupe

Сегодня в разделе новинок у нас 
два кроссовера, но какие же 
они разные! Электрическая 

Tesla Model Y заинтересует скромных 
приверженцев экономии и защитников 
окружающей среды, а бензиновый 
Porsche Cayenne Coupe, напротив, 
нацелен на апологетов спортивного 
стиля и показной роскоши

Model Y, «младший брат» Model X
Tesla представила долгожданный электри-
ческий кроссовер среднего класса Model 
Y, который стал более доступным, «млад-
шим братом» Tesla Model X.

Новинка разработана на платформе 
седана Model 3. Внешность Model Y вы-
полнена в типичном для «Теслы» спокой-
но-заглаженном стиле, а минималистский 

интерьер с 15-дюймовым горизонтальным 
дисплеем и вовсе идентичен таковому 
на «трешке». Подъемные задние двери 
«крыло сокола», как у Model X, «младше-
му» кроссоверу не положены (вместо них 
обычные двери без оконных рамок), зато 
стеклянная крыша входит уже в стандарт-
ную комплектацию. Интересно и то, что 
относительно небольшой автомобиль име-
ет версию на 7 мест с двумя дополнитель-
ными сиденьями в багажнике. Еще одна 
заметная опция – система автопилота.

В зависимости от модификации Model Y 
оснащается одним или двумя электромо-
торами, привод, соответственно, – задний 
или полный, а пробег на одной зарядке 
варьируется от 370 до 483 км. Топ-версия 
Performance разгоняется до 97 км/ч за 3,5 се-
кунды и набирает максимальную скорость 
в 241 км/ч. Диапазон цен – от $39 до 60 тыс.

Cayenne – теперь и Coupe
Как ни странно, но Porsche последней сре-
ди конкурентов представила купеобраз-
ную версию своего кроссовера Cayenne. 
Лучше поздно, чем никогда?

В общем и целом Cayenne Coupe «приго-
товлен» из стандартного «Кайена» по тому 
же рецепту, что и BMW X6 из Х5, и Mercedes 
GLE Coupe из GLE – задняя частью кузова 
универсала скошена «а ля лифтбэк». Од-
нако дизайнеры и инженеры Porsche замо-
рочились чуть больше, сильнее наклонив 
и передние стойки крыши, а сама крыша 
опущена на 20 мм. Если у обычного «Кайе-
на» в версии Turbo активный задний спой-
лер установлен на торце крыши, то у Coupe 
– под задним стеклом, как на «Панамере». 
Он поднимается на скорости выше 90 
км/ч, увеличивая прижимную силу. Еще 
одна особенность новинки – стандарт-
ная панорамная крыша. Альтернатива ей 
– только карбоновая крыша, входящая в 
спортпакет.

Из отличий салона отметим базовые 
спортивные передние кресла с интегриро-
ванными подголовниками и двухместный 
задний диван (трехместное сиденье – бес-
платная опция), установленный на 30 мм 
ниже. Объем багажника ожидаемо умень-
шился – с 770 до 625-600 литров под штор-
кой в зависимости от версии.

По технике Cayenne Coupe идентичен 
«исходнику». Первоначально для заказа 
предлагаются две модификации: базовая 
(двигатель V6 3.0 турбо, 340 л.с.) и Turbo 
(V8 4.0 битурбо, 550 л.с.). Обе – с 8-ско-
ростным «автоматом» и полным приво-
дом. Адаптивная подвеска и пакет Sport 
Chrono идут уже «в стандарте».

У дилеров Porsche Cayenne Coupe ожи-
дается в конце мая.

Полосу подготовил Диаз Абылкасов

▀▀ Отечественная 
сборка  
на подъеме

По данным объединения «КазАвто-
Пром», по итогам января-февраля 
этого года доля автомобилей ка-

захстанской сборки в структуре продаж 
официальных дилеров РК достигла 55,4%. 
В натуральном выражении это около 4,9 
тыс. новых авто (+49,1% по сравнению с 
аналогичным периодом прошлого года).

Объем сборки автомобилей местными 
предприятиями за первые два месяца 2019 
года достиг 5920 единиц (включая как лег-
ковую, так и коммерческую технику), что 
на 39,2% превышает показатель 2018-го.

Продажи,
ед.Модель  

ТОП-10 МОДЕЛЕЙ
ОТЕЧЕСТВЕННОЙ СБОРКИ  
по продажам за январь-февраль 2019 г.
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Hyundai Tucson

Lada 4x4

Lada Vesta
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№

Range Rover Coupe все-таки будет
Мы писали о том, что Jaguar Land Rover вы-
нужден был отказаться от выпуска огра-
ниченной серии эксклюзивного Range 
Rover SV Coupe из-за финансовых труд-
ностей, связанных с падением спроса на 
легковые модели. Но расстроенных фана-
тов марки поспешило утешить кузовное 
ателье Niels van Roij Design из Лондона: оно 
выпустит серию из 100 экземпляров трех-
дверного Range Rover. Ателье обещает за-

казчикам практически неограниченный 
выбор опций и материалов отделки. Цена 
вопроса – 275-375 тыс. фунтов стерлингов 
в зависимости от выбранного двигателя, 
что примерно на уровне объявлявшейся 
стоимости отмененного Range Rover SV 
Coupe (от 240 тыс. фунтов стерлингов). 
Однако желающим толстосумам придется 
запастись терпением – на постройку од-
ной машины Niels van Roij Design требует-
ся полгода.

Tesla 3 – европейский бестселлер
Вышедшая на рынок Европы Tesla Model 3 
захватила там лидерство среди электромо-
билей. По итогам февраля она разошелась 
в Старом Свете в количестве 3657 экзем-
пляров, опередив Renault Zoe и Nissan Leaf. 
Напомним, «трешка» является и самым 
продаваемым электромобилем в мире по 
итогам 2018 года: ее глобальные продажи 
превысили 130 тыс. единиц.

Роботы-парковщики  
– уже реальность
Пока у нас до сих пор не победили пре-
словутых «помогаек», клянчащих у води-
телей деньги за «помощь» при парковке, 
во французском Лионе заработала первая 
стоянка с роботами-парковщиками. От-
крытый паркинг при аэропорте города те-
перь обслуживают три электрических ро-
бота Stan производства компании Stanley 
Robotics (Франция).

Водителю достаточно загнать машину в 
специальный бокс и оформить стоянку на 
специальном терминале, занеся туда дан-
ные своего авиабилета. Об остальном по-
заботится Stan – подцепит автомобиль за 
колеса и перевезет на определенное место, 
выбранное в соответствии с данными ави-
абилета владельца машины (центральная 
система управления распределяет места 
так, чтобы, например, авто долгосрочно-
го путешественника можно было закрыть 
машиной того, кто вернется раньше). 
Строго ко времени прилета пользователя 
Stan подаст его автомобиль обратно в бокс 
(система получает актуальное расписание 
авиарейсов).

Как заявляют разработчики, роботи-
зация парковки позволяет использовать 
площадь на 50% эффективнее, так как 
машины ставятся впритык друг к другу. 
Сейчас возможности системы ограниче-
ны паркингами на 500 машино-мест, но 
в перспективе объем увеличится до 6000 
машино-мест.

Smart капут?
А вот над брендом smart сгустились тучи: 
руководство материнского концерна 
Daimler подумывает закрыть подразделе-
ние по выпуску городских микролитра-
жек. По сообщению немецкого издания 
Handelsblatt, судьба марки может быть ре-
шена уже в конце нынешнего года. Причи-
на банальна – убытки, которые достигают 
по 500-700 млн евро в год.


