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Путешествия

 Зачем ехать  
в Германию? 
Оздоровительный 

туризм, 
величественная 

архитектура  
и старинные 

винные погреба
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Чего ждать 
после 
получения 
американского 
гражданства 

Покупка 
авиабилета 
страхует  
жизнь и багаж 
пассажира 

Мурат Кастаев,  
генеральный 
директор 
DAMU Capital 
Management
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 «Весь бизнес 
Binance изначально 

был построен 
вокруг Ethereum, 

который они 
теперь пытаются 

подсидеть. Чем бы 
был Binance без 

Ethereum?» 
– издание The Block

 Илья 
Егоров, 

директор  
по цифровым 
технологиям 

компании 
Technodom

▀▀ Елена Бахмутова: 
Ужесточение надзора  
– не всегда благо

Анна Видянова 

Последние несколько лет 
банковский рынок переживал  
не лучшие времена. Только 

в 2018 году рынок принудительно 
покинули три банка. Среди них были 
те, чья отчетность долгое время не 
вызывала никаких вопросов. Чтобы 
ситуация не повторилась, регулятор 
ввел риск-ориентированный надзор. 
Банкиры были скептически настроены 
в отношении нового подхода.  
«Капитал.kz» поговорил с главой 
Ассоциации финансистов Казахстана 
(АФК) Еленой Бахмутовой,  
чтобы выяснить, смогут ли  
банки опротестовать  
«мотивированное суждение»  
и что ждет финрынок

 – Елена Леонидовна, почему по-
сле Фонда социального медицинского 
страхования вы решили возглавить 
АФК? 

– Мне близка деятельность АФК, пото-
му что я долгое время проработала на фи-
нансовом рынке в области регулирования, 
затем около пяти лет – в ФНБ «Самрук-Ка-
зына». Работа в АФК сочетает в себе как 
взаимодействие с рынком, так и работу с 
регулятором и правительством, поэтому 
она мне интересна. Прошло уже восемь 
лет с тех пор, как я покинула Агентство 
финансового надзора. Сейчас рынок на-
ходится на совершенно другом этапе, и у 
меня есть желание принять участие в его 
развитии. Что касается ФСМС, то те зада-
чи, которые были поставлены передо мной 
по созданию и становлению фонда, были 
выполнены.

– В феврале Нацбанк возглавил Ер-
болат Досаев. Как вы оцениваете его 
кандидатуру? Можно ли говорить о том, 
что Данияр Акишев что-то упустил в 
надзоре?

– Не склонна давать характеристики 
своим коллегам. Полагаю, что смена гла-
вы финрегулятора – это нормальный про-
цесс. Данияр Талгатович более трех лет 
возглавлял Нацбанк, думаю, появились 

новые вызовы, пришло время обновле-
ния. Главное, чтобы после смены главы 
Нацбанка у нового председателя была 
определенная преемственность курса. 
Но, с другой стороны, очень важно, что-
бы рынок почувствовал новый импульс к 
развитию.

Ерболат Досаев недавно подписал с пра-
вительством меморандум, где были четко 
раскрыты позиции в том числе по предска-
зуемости курсовой политики, инфляции. 
Мне кажется, что это достаточно позитив-
но. 

Если же говорить в целом о взаимоотно-
шении с рынком, то практически каждый 
день проводятся встречи, где обсуждают-
ся проблемы текущего и стратегического 
характера. Очень активно функциони-
руют рабочие группы по конкретным на-
правлениям, обсуждаются вопросы, кото-
рые ранее откладывались. 

– Какие именно проблемы озвучива-
лись? 

– Например, поднимался вопрос по рас-
ширению возможностей инвестирования 
для институциональных инвесторов. До 
последнего времени компаниям запреща-
лось инвестировать в инструменты, кото-
рые торгуются на площадке AIX. Сейчас 
этот вопрос, наконец, сдвинулся с мертвой 
точки.

 Еще один момент: сейчас институ-
циональным инвесторам разрешается 
приобретать только те бумаги, которые 
имеют рейтинг. Но если мы говорим об 
иностранных эмитентах, выпускающих 
долевые бумаги, то некоторые из них 
могут вообще не иметь рейтинг, так как 
не производили заимствований на рын-
ке. Значит нужно поднимать вопрос о 
том, чтобы распознавать качество цен-
ных бумаг не только по рейтингу, но и 
через другие показатели. Для того что-
бы понять риск иностранного эмитента, 
можно посмотреть, входят ли его бумаги 
в какие-либо топовые индексы. К приме-
ру, акции Facebook не имеют кредитного 
рейтинга, но являются очень привлека-
тельными для многих инвесторов. 

Также поднимался вопрос по стиму-
лированию развития инвестиционных 
фондов. Этот рынок очень сильно заре-

гулирован. В законодательстве есть нор-
мы, которые на самом деле не отражают 
риски, а создают видимость контроля. 
Например, было введено требование, 
чтобы одна и та же аудиторская компа-
ния проводила аудит и управляющей 
компании, и акционерного фонда, кото-
рым она управляет. Какие при этом ри-
ски закрываются, мне не очень понятно, 
а административное давление налицо. 

Есть много запретов для работы фон-
дов рискового инвестирования. В част-
ности, не разрешается выводить данные 
фонды на организованный рынок – это 
сокращает возможность для приобрете-
ния паев этих фондов, тогда как на KASE 
уже функционирует площадка для при-
влечения финансирования стартап-ком-
паниями.

Кроме этого, к сожалению, была лик-
видирована льгота по освобождению 
от налогов прироста стоимости паев на 
бирже. Есть также вопросы, связанные с 
налогообложением по сделкам автома-
тического репо. 

Наш финансовый рынок должен быть 
готов к тому, что уже в декабре 2020 года 
истекает переходный период по вступле-
нию в ВТО. Соответственно, конкурен-
ция на рынке обострится. 

– После того, как в 2018 году были 
ликвидированы три банка, Нацбанк с 
2019 года ввел риск-ориентированный 
надзор. И все-таки, обсуждаются ли 
сейчас какие-то инициативы по уже-
сточению регулирования банков?

– В последнее время все чаще под-
нимается вопрос об ужесточении регу-
лирования банков, но ужесточение – не 
всегда благо. Как регулирование, так и 
надзор за финансовым рынком, должны 
быть сбалансированными. Переход на 
риск-ориентированный надзор предпо-
лагает, что если у финансовой органи-
зации риски должным образом ограни-
чены, то со стороны регулятора может 
быть ослаблен ежедневный формализо-
ванный надзор. 

Риск-ориентированный надзор суще-
ствовал и ранее, но новшество, которое 
появилось с этого года в Казахстане, – 
это применение «мотивированного суж-
дения». Пока новый механизм еще не 
задействован, отрабатываются его про-
цедуры, но нормативно-правовые доку-
менты уже приняты. 

Понятно, что рынок относится к нов-
шествам настороженно, потому что есть 
опасения, что избыточное или непро-
порциональное регулирование может 
негативно сказаться как на предостав-
лении новых продуктов и услуг, так и на 
общей конкурентоспособности участни-
ков. К примеру, когда игроки рынка по-
нимают, что регулирование будет спо-
собствовать созданию дополнительных 
резервов, капитала и ликвидности, то, 
естественно, они будут стараться избе-
гать запуска новых, более сложных ин-
струментов, пусть даже в ущерб своей 
доходности. И в итоге это может нега-
тивно повлиять на предложение продук-
тов. Поэтому, повторюсь, регулирование 
со стороны Нацбанка должно быть про-
порциональным, то есть адекватным 
рискам.

[Продолжение на стр. 2]
kapital.kz
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Уважаемые  
читатели,  

следующий номер 
«Капитал.kz»  

выйдет 16 мая
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

КАЗАХСТАН И КОРЕЯ 
РЕАЛИЗУЮТ  
58 ПРОЕКТОВ 

Казахстан и Корея подписали програм-
му нового экономического сотрудничества 
«Свежий ветер» на 2019-2022 годы, сообщили 
в министерстве индустрии и инфраструктур-
ного развития. Курировать программу будет 
Казахстанско-Корейская межправитель-
ственная комиссия по торгово-экономическо-
му и научно-техническому сотрудничеству. 
Программа «Свежий ветер» предполагает 
реализацию 58 проектов в таких отраслях, 
как транспорт и логистика, строительство, 
индустрия, инфраструктурное развитие, гор-
но-металлургический сектор и недропользо-
вание, торгово-экономическое сотрудниче-
ство, энергетика, инновации и ИКТ, сельское 
хозяйство, финансы, здравоохранение, а 
также сотрудничество в области культуры, 
туризма и образования. Документ подписа-
ли министр индустрии и инфраструктурного 
развития Республики Казахстан Роман Скляр 
и министр торговли, индустрии и энергетики 
Республики Корея Сон Юн Мо. Напомним, 
пакет казахстанско-корейских индустриаль-
но-инновационных проектов включает в себя 
40 проектов на $7,2 млрд, из них реализовано 
19 проектов на $1,9 млрд, реализуется 6 про-
ектов на сумму $2,1 млрд, и 15 перспективных 
проектов на $3,2 млрд, реализация которых 
также предусмотрена программой «Свежий 
ветер». (kapital.kz)

ИНВЕСТ 
ОМБУДСМЕНОМ СТАЛ 
АСКАР МАМИН

Для привлечения новой волны инвести-
ций создан координационный совет. Его 
возглавил премьер-министр Аскар Мамин. 
«Елбасы поставлена задача по обеспечению 
устойчивого развития экономики, что потре-
бует от нас увеличения в среднесрочный пери-
од объема инвестиций в основной капитал до 
уровня 30%. Для достижения этой цели при-
влечение прямых иностранных инвестиций 
является особо важной задачей. Основным 
драйвером должны стать прямые иностран-
ные инвестиции», – сказал Аскар Мамин. Все 
решения по вопросам привлечения инвести-
ций теперь будут вноситься на рассмотрение 
координационного совета. «Первое заседание 
совета проведем в мае. Заседание координа-
ционного совета со следующего месяца будет 
проводиться систематично и еженедельно. 
Второе, на площадке МФЦА будет создана еди-
ная экосистема по работе с инвесторами. В эту 
систему войдут все институты развития и бу-
дут работать по принципу одного окна», – ска-
зал Аскар Мамин, добавив, что МФЦА должен 
стать региональным центром инвестиций. 
Глава МИДа Бейбут Атамкулов добавил, что 
нужно использовать возможности МЦФА, в 
особенности наличие уникального правового 
режима, основанного на принципах англий-
ского права. (kapital.kz)

ТЕПЛИЧНОМУ 
БИЗНЕСУ ПОМОГУТ 
ЭНЕРГОЦЕНТРЫ

Российская Ассоциация малой энергети-
ки и Ассоциация теплиц Казахстана заклю-
чили соглашение о сотрудничестве. Доку-
мент подписан во время XI Международной 
выставки «Теплицы. Овощеводство. Ороше-
ние. Удобрения». Соглашение действует до 
2020 года. Как отметил президент Ассоциа-
ции теплиц Казахстана Канат Кошман, раз-
витие тепличного бизнеса в республике пере-
живает большой подъем. Если в 2008 году в 
Казахстане насчитывалось 108 теплиц общей 
площадью 58,6 гектара, то в 2018 году ис-
пользуемая площадь теплиц составила 1061 
гектар – за десять лет она выросла в 18 раз. Не-
большая емкость тепличного рынка, а также 
относительно высокая цена на продукцию, 
особенно в зимний период, позволяет произ-
водителям рассчитывать на хорошую окупае-
мость тепличных проектов. Однако в отрасли 
остается ряд нерешенных проблем, главная 
из которых – высокая стоимость электроэнер-
гии. Отопление и досветка занимают почти 
до 80% от всех планируемых затрат в тепли-
це. Именно поэтому тепличные хозяйства 
переходят на строительство высокотехноло-
гичных теплиц, снабженных собственным 
энергоцентром.  (kapital.kz)

НАЛОГИ НА БОУЛИНГ 
СНИЗИЛИ В АЛМАТЫ

Маслихат Алматы утвердил новые ставки 
фиксированного налога для предпринимате-
лей города. Значительно снижены налоговые 
ставки для игровых автоматов, игровых доро-
жек (боулинг) и бильярдных столов, об этом 
сообщили в пресс-службе Комитета государ-
ственных доходов. Так, по игровому авто-
мату без выигрыша, предназначенному для 
проведения игры с одним игроком, фикси-
рованный налог снизили с 12 МРП до 9 МРП, 
или на 25%. По игровому автомату без вы-
игрыша, предназначенному для проведения 
игры с участием более одного игрока, налог 
за один месяц снизили с 18 МРП до 13 МРП, 
или на 28%. За игровую дорожку (боулинг) 
фиксированный налог снижен с 42 МРП до 20 
МРП, или на 48%. За бильярдный стол фик-
сированный налог снижен на 40%, с 25 МРП 
до 15 МРП. «Данные послабления дадут воз-
можность активно развиваться и вывести из 
тени нелегальный бизнес», – считают в КГД. В 
комитете напомнили, что предприниматели, 
купившие онлайн-ККМ в 2019 году и приме-
няющие режим упрощенной декларации и 
патент, имеют право при сдаче налоговой от-
четности применить льготу по уменьшению 
суммы индивидуального подоходного налога 
(ИПН) на 60 тыс. тенге (стоимость онлайн-
ККМ). Льгота будет применяться к налого-
плательщикам, «у которых исчисленная сум-
ма ИПН превышает сумму 60 тыс. тенге, но 
не более чем на 50% от исчисленной суммы 
налога». (kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

– Не думаете ли вы, что ослабление 
надзора может вызвать новые пробле-
мы?

– Обанкротившиеся в 2018 году банки 
жесткий надзор не спас. К тому же не сто-
ит забывать, что уходят слабые игроки, по-
тому что они тоже находятся в рыночной 
среде. 

Вспомните: те банки, которые ушли с 
рынка, занимали незначительную долю, и 
говорить о том, что их уход каким-то обра-
зом серьезно сотряс банковскую систему 
или снизил предложение на рынке депози-
тов или кредитов, нельзя.

– Сможет ли банк опротестовать «мо-
тивированное суждение» в отношении 
его?

– Конечно, по законодательству регуля-
тор обязан сообщать организации о том, 
что к ней должно быть применено «моти-
вированное суждение». И у компании есть 
пять дней, для того чтобы предоставить 
свои аргументы, поясняющие претензии 
Нацбанка. Если регулятор не примет аргу-
менты, то «мотивированное суждение» бу-
дет выноситься на коллегиальный орган, 
созданный в Нацбанке. Предполагается, 
что на заседании будут присутствовать 
и представители банка, и эксперты АФК. 
Таким образом, можно будет дать разные 
точки зрения. Эти нюансы пока не внесе-
ны в НПА, но Нацбанк после обсуждения 
согласился их внести. 

Еще один очень важный момент: в за-
конодательстве есть норма о том, что ре-
гулятор должен постоянно сообщать о 
практике применения «мотивированного 
суждения».

– То есть эти данные будут публико-
ваться…

– Да, это оговаривается в законодатель-
стве. Но степень раскрытия, в какой мере 
информация будет опубликована в печа-
ти, а в какой – сообщаться рынку, пока на-
ходится в стадии формализации. 

– Недавно президент Казахстана по-
ручил Нацбанку в 2019 году «прорабо-
тать механизмы для снижения ставок 
кредитования». Как вы считаете, как 
можно удешевить займы и стимулиро-
вать кредитование?

– Нет какого-то одного компонента, 
изменив который можно будет снизить 
ставки по займам. Для стимулирования 
кредитования должен быть задействован 
комплекс мер. Во-первых, необходимо сни-
зить инфляцию до 4-6% – если это произой-
дет, то будет уменьшаться и базовая ставка. 
Как раз в заявлении Нацбанка и было ска-
зано о том, что регулятор будет стремиться 

к реальной ставке в размере 3-3,5%. Понят-
но, что для того чтобы достичь этих пара-
метров, потребуется время.

Во-вторых, должен заработать нор-
мальный процентный канал, для того 
чтобы базовая ставка в реальной степени 
отражала стоимость привлечения денег 
на рынке. Сейчас реализовать это мешает 
обилие госпрограмм. Заемщики пытают-
ся любыми способами привлечь ресурсы 
по субсидируемым ставкам – это дезори-
ентирует рынок. 

Получается, что нам нужно обеспе-
чить нормальную кривую доходности, она 
должна быть репрезентативной не только 
до года, но и на более длинных сроках. 

Для этого нужно, чтобы выпуски госбумаг 
были сбалансированы как по времени, так 
и по объемам. Также ощутимый объем 
госбумаг может находиться у иностран-
ных держателей – они повышают ликвид-
ность и в итоге способствуют снижению 
ставок, а также предложению иностран-
ной валюты в случае с инструментами, 
номинированными в тенге. И, конечно 
же, нужно сделать более предсказуемой и 
понятной курсовую политику. Это то, что 
касается денежных механизмов. 

Если посмотреть с точки зрения эконо-
мики, росту кредитования препятствуют 
присутствие на рынке высокого кредит-
ного риска и перекредитованность за-

емщиков. И, наконец, на рынке должен 
быть эффективный механизм реабили-
тации и банкротства, который был бы 
выгоден и кредиторам, и непосредствен-
но компаниям. Важно, чтобы реабили-
тация не становилось средством ухода 
от выполнения обязательств, а являлась 
инструментом восстановления платеже-
способности.

Госпрограммы необходимы, но они не 
должны вступать в конфликт с обычным 
рыночным механизмом по привлечению 
денег, а должны способствовать сниже-
нию кредитных рисков заемщиков. 

– Какие у вас ожидания по банковско-
му сектору? Ждать ли еще какого-либо 
кризиса на рынке, к примеру, кризиса 
ликвидности?

– Проблема ликвидности сейчас не сто-
ит перед банками, и в ближайшее время 
она не возникнет. В Казахстане 17 трлн де-
позитов юридических и физических лиц и 
13 трлн тенге – кредитный портфель. Так-
же около 4 трлн тенге сконцентрировано в 
нотах Нацбанка. Существенная часть этой 
ликвидности может быть задействована в 
экономике.

Но нужно понимать, что если сейчас та-
кой объем средств направить в экономи-
ку, то он может создать пузырь на рынке. 
Мы с этим ранее сталкивались, поэтому 
просто проглотить такое количество де-
нег экономика не в состоянии, для этого 
нужны соответствующие условия. К при-
меру, системные реформы, повышение 
экономического роста, создание пред-
приятий в отраслях, не связанных с сы-
рьевыми ресурсами. Естественно, в этих 
секторах должны быть совершенно иные 
уровни добавленной стоимости, произво-
дительности труда. То есть должны быть 
инструменты, которые смогут трансфор-
мировать ликвидность в здоровый эконо-
мический рост.

В целом не думаю, что на банковском 
рынке стоит ждать глобальных потрясе-
ний, шоков не будет. Однако, если объ-
ективно мыслить, банки – это бизнес, и, 
конечно, он, как и любой другой бизнес, 
сопряжен с рисками. Это означает, что 
у каких-то банков их рисковая модель, 
модель ведения бизнеса может не состо-
яться – и они могут покинуть рынок. Это 
нормально и к этому должно быть здра-
вое отношение. Напомню, государство 
гарантирует физическим лицам возврат 
их вкладов в рамках системы гарантиро-
вания.

Если же говорить о признании про-
блемных активов, в основном они уже 
признаны. Если отдельные банки будут 
вынуждены дополнительно обесценить 
часть своих активов, то это не вызовет си-
стемных потрясений на рынке. 

▀▀ Елена Бахмутова: Ужесточение  
надзора – не всегда благо

[Начало на стр. 1]

▀▀ Почему авиаперевозчики 
Казахстана предпочитают 
региональные лайнеры? 

Гаухар Ануарбек

На днях компания QAZAQ AIR приня-
ла в собственный воздушный флот 
четвертый региональный лайнер 

Bombardier  Q400  NextGen с регистраци-
онным номером P4-FLY (MSN  4595). Уже 
к концу апреля, по прогнозам перевоз-
чика, воздушное судно начнет выполнять 
регулярные авиарейсы. Отметим, что на 
сегодняшний день ангар авиакомпании 
является самым молодым в стране и пред-
ставлен исключительно судами модели  
Bombardier Q400 NextGen. А в мае текуще-
го года здесь ожидают пятый аналогич-
ный самолет MSN  4598. Корреспондент 
«Капитал.kz» побывал на презентации 
Q400 в Торонто, посвященной передаче 
судна канадским производителем казах-
станскому партнеру, оценил производ-
ственные мощности завода и определил 
преимущества региональных турбовинто-
вых лайнеров.  

Пополнение воздушного парка авиа-
компании QAZAQ AIR четвертым судном 
– событие важное для развития казах-
станской авиации в целом. Значимость 
его красноречиво подтверждает состав 
делегации, присутствовавшей на презен-
тации: руководящий состав компании-
перевозчика во главе с и.о. председателя 
правления авиакомпании Аделем Дау-
летбеком, мероприятие также посетил 
Чрезвычайный и Полномочный Посол 
Республики Казахстан в Канаде Акылбек 
Камалдинов. Говорили о новом судне, 
его достоинствах, о том, насколько вза-
имовыгодно сотрудничество канадского 
производителя Bombardier Commercial 
Aircraft с Казахстаном, о планах на буду-
щее.

Так, по словам Аделя Даулетбека, имен-
но благодаря самолётам Bombardier Q400 
NextGen, которые казахстанский реги-
ональный авиаперевозчик успешно ис-
пользует с 2015 года, стало возможно по-
строение эффективной маршрутной сети, 
связавшей между собой регионы респу-
блики. 

«Расширение воздушного флота авиа-
компании двумя новыми лайнерами по-
зволит QAZAQ AIR увеличить частоты по 
уже существующим маршрутам внутри 
Республики Казахстан, а также запустить 
регулярные рейсы по зарубежным направ-
лениям, охватив близлежащие города в 
приграничных регионах соседних стран», 
– отметил он.

Канадская сторона-производитель лай-
неров также поспешила со словами благо-
дарности в адрес партнера из Казахстана и 
еще раз заверила в правильности выбора 
при пополнении парка. 

«Мы поздравляем QAZAQ  AIR с рас-
ширением маршрутной сети, – сказал 
вице-президент по коммерческим опера-
циям компании Bombardier Commercial 
Aircraft Росс Митчелл. – Региональные 
лайнеры Q400 NextGen продолжают по-
казывать отличные результаты по всему 
миру. Скорость этих лайнеров, дальность 
полета, топливная эффективность, и осо-
бенно возможность работы при темпе-
ратуре до -54°C делают их идеальными 
для полетов на региональных маршрутах 
QAZAQ AIR».
Кто производит самолеты  
для Казахстана? 
Bombardier Commercial Aircraft – канад-
ская компания, является одним из круп-
нейших производителей самолетов в 
мире. В компании представлены два под-
разделения: одно направлено на развитие 
авиакосмических технологий, второе – 
железнодорожное. Основатель компании 
– Жозеф-Арман Бомбардье, первым изо-
бретением которого были моторизован-
ные сани, прототип современных снего-
ходов. Официально компания существует 
с 1942 года, на сегодняшний день здесь 

трудятся 68 тысяч человек. В прошлом 
году прибыль Bombardier Commercial 
Aircraft достигла $16,2 млрд. Компания 
относится к крупнейшим мировым  про-
изводителям самолетов  бизнес-класса  и 
регионального предназначения, занимает 
четвертую строчку в мировом рейтинге 
производителей гражданских самолетов 
после Boeing, Airbus и Embraer. Всего раз-
работано порядка 34 различных моделей 
самолетов и их модификаций. По данным 
представителя компании, ежегодно здесь 
производят как минимум одну новую мо-
дель лайнера.  

В Казахстане канадский судостроитель 
представлен коммерческими самолетами 
модели CRJ, которыми владеет авиаком-
пания SCAT, Q400 компании QAZAQ AIR. 
Также имеются модели Q300, которые ле-

тают на месторождение Тенгиз, несколько 
бизнес-джетов Challenger и Global Express.  

«Наш прогноз на ближайшие 20 лет – 
произвести около 6 тысяч новых самоле-
тов. Рынок растет. Мы планируем около 
400 поставок в регионы СНГ в ближайшие 
десятилетия. Есть статистика, которая 
нам очень греет душу: в мире каждые 3 се-
кунды взлетает и садится одно воздушное 
судно производства Bombardier», – сказал 
директор по продажам канадской компа-
нии Марк Гилберт. 

Успех модели Q400:  
почему региональные лайнеры 
интересны Казахстану?  
На сегодняшний день более 60 операторов 
во всем мире владеют самолетами Q400. 
Всего продано 600 лайнеров. Так, первой 

летать на Q400 начали пассажиры авиа-
компании «Аврора» на Сахалине, которая 
является частью компании «Аэрофлот». В 
списке крупных заказчиков, ожидающих 
свои суда сегодня, – филиппинские авиа-
линии Philippine Airlines, тайские авиали-
нии NOKAIR, а также эфиопские авиали-
нии Ethiopian Airlines. 

«На наш взгляд, это наилучшее со-
отношение скорости, вместимости воз-
душного судна и дальности полета. Для 
Казахстана это самое выгодное соотноше-
ние. С 2013-2014 года 3 бизнес-плана по 
использованию Q400 было представлено 
в вашей стране. На сегодняшний день в 
Казахстане на судах Q400 авиакомпании 
QAZAQ AIR было перевезено 830 тысяч 
пассажиров. И это все на трех самолетах. 
У нас есть несколько столпов, на которых 
держится Q400 в Казахстане – это успеш-
ная программа эксплуатации, хорошие 
рекомендации, превосходная произво-
дительность, пассажирское восприятие 
самолета, экономическая эффективность. 
Еще одна особенность нашей модели – 
возможность посадки и взлета с аэродро-
мов среди гор. А ключевое преимущество 
– возможность эксплуатировать судно при 
температуре  -54 градусов по Цельсию, что 
очень важно для Казахстана», – рассказал 
Марк Гилберт. 

Если говорить о преимуществах моде-
ли Q400 в цифрах: турбовинтовой само-
лет сжигает на 70% меньше топлива, чем 
реактивный самолет при тех же условиях 
на таком же коротком маршруте. Что каса-
ется пассажирского восприятия: помимо 
высокого салона самолета и просторных 
иллюминаторов, в Q400 работает систе-
ма ANVS  – ответственная за подавление 
шума и вибрации. 

Производственные показатели: 
цена/качество 
Если анализировать соотношение стоимо-
сти турбовинтового самолета и конечного 
результата, показатели здесь сопостави-
мы со стоимостью реактивного самолета. 
Различают два основных экономических 
аспекта для определения экономической 
эффективности самолета – seatcost (стои-
мость кресла) и tripcost (стоимость полета 
в целом). 

При эксплуатации судна в 76 кресел 
seat cost может быть гораздо больше, а 
trip cost значительно выше, чем, если бы 
использовался самолет в 86 мест. В по-
следнем случае показатели по стоимости 
кресла выравниваются с данными полета 
на джете. 

«Если на Q400 стоимость билета будет 
50 долларов, следовательно, понадобится 
58 пассажиров, чтобы достичь безубыточ-
ности рейса. На А320 нужен 101 пассажир, 
чтобы обеспечить безубыточность рейса. 
На региональных маршрутах сложно как 
раз набрать необходимое количество пас-
сажиров – более 100 человек. Поэтому, 
если кто-то говорит, что Airbus  на корот-
ких маршрутах будет дешевле, чем наш 
самолет, мы будем с этим спорить. Мы 
видим, что при 50 долларах стоимости би-
лета для Q400 нужно 58 мест продать. При 
том же количестве пассажиров для E190 
Embraer понадобится установить цену в 68 
долларов, а для А320 – 87 долларов за ме-
сто», – пояснил Марк Гилберт. 

Такое соотношение показателей так-
же накладывает определенные ограни-
чения на построение маршрутов. Там, 
где А320 должен летать через день, чтобы 
набрать пассажиропоток, Q400 может 
летать каждый день или даже несколько 
раз в день, утверждают в компании-про-
изводителе. 

АЛИНА ПРАВДЗИК, 
ДУГЛАС ГАРДНЕР, 
НИКОЛАЙ ЗИНОВЬЕВ, 
ШИМОН ГУТКОВСКИ

избраны в состав совета директоров 
АО «Kaspi.kz»

АЛИХАН СМАИЛОВ
избран председателем совета 
директоров АО «Фонд развития 
предпринимательства «Даму»

АЛЬТАИР АХМЕТОВ
назначен ректором Академии 
государственного управления при 
Президенте РК

АНВАР САЙДЕНОВ
досрочно прекратил полномочия 
члена совета директоров – 
независимого директора АО 
«Народный сберегательный банк 
Казахстана»

АНТОН МУСИН
избран членом совета директоров 
– независимым директором АО 
«Народный сберегательный банк 
Казахстана»

АНУАР УШБАЕВ
исключен из состава совета 
директоров АО «Банк ЦентрКредит»

АСКАР ЕСИЛОВ
назначен акимом района Байконыр 
Нур-Султана

АСКАР МАМИН
назначен полномочным 
представителем Республики 
Казахстан в Совете Евразийского 
банка развития

БАКЫТЖАН 
БАЙАХМЕТОВ

назначен заместителем акима ВКО 

БАУРЖАН ТОРТАЕВ
назначен заместителем министра 
обороны РК

БАХЫТЖАН НАМАЕВ
назначен специальным 
представителем Президента РК на 
комплексе «Байконур»

БИБИГУЛЬ ЖЕКСЕНБАЙ
назначена генеральным директором 
телеканала «Астана»

ЕРЖАН ЕЛШИБАЕВ
избран председателем правления АО 
«Фонд проблемных кредитов»

ЕРЖАН САДЕНОВ
назначен начальником департамента 
полиции Нур-Султана

ЕРЛАН КАНАЛИМОВ
назначен заместителем акима Нур-
Султана

НУРЖАН  
КАЛЕНДЕРОВ

назначен заместителем акима 
Жамбылской области 

САЙРАНБЕК  
БАРМАКОВ

назначен председателем Комитета 
автомобильных дорог Министерства 
индустрии и инфраструктурного 
развития РК

САНДУГАШ 
КЕНЖЕБАЕВА

избрана заместителем председателя 
правления АО «Банк Развития 
Казахстана»

ТАЛГАТ МУХТАРОВ
назначен заведующим Отделом 
военной безопасности и обороны 
Совета безопасности РК

УЛЬФ ВОКУРКА
избран членом совета директоров 
– независимым директором АО 
«Нурбанк»

▀▀ Мурат Кастаев: Не хочется, чтобы 
сомнения в независимости Нацбанка  
от правительства подтвердились 

Ксения Бондал

Национальный банк старается выйти 
из конфликтных ситуаций. Напри-
мер, отдавая пенсионные деньги в 

доверительное управление частным ин-
весткомпаниям. А еще меняя одного гла-
ву, при котором политика банка осущест-
влялась обособленно от правительства, на 
другого – непосредственного выходца из 
Дома министерств. Если идея с деньгами 
ЕНПФ верная, то истинно независимым 
регулятор может быть только тогда, когда 
он подотчетен парламенту, состоящему из 
настоящих избранников народа. Об этом в 
интервью корреспонденту делового еже-
недельника «Капитал.kz» сказал генераль-
ный директор DAMU Capital Management 
Мурат Кастаев.

– Мурат, по мнению Болата Жамише-
ва, высказанному на прошлой неделе 
на KASE Talks, наш фондовый рынок не 
выдержит конкуренции между МФЦА и 
KASE. И Казахстанская фондовая биржа 
могла бы стать второй площадкой фин-
центра «Астана». Вы что думаете? 

– Фундаментальные проблемы нашего 
фондового рынка не связаны с тем, что 
у нас две биржи. Как уже объявлялось, 
МФЦА станет главной биржей страны, где 
будет действовать английское право. Со-
ответственно, туда будут привлекаться 
иностранные инвесторы, листинговаться 
наши национальные компании, крупный 
бизнес. И они уже не пойдут на KASE, раз 
есть МФЦА. В свою очередь Казахстанская 
фондовая биржа будет площадкой для 
привлечения денег отечественным ма-
лым и средним бизнесом. В прошлом году 
была запущена KASE Startup – площадка 
для привлечения инвестиций для стартап-
проектов. Вот те направления, в которых 
обе биржи будут двигаться. 

– Тогда есть ли шанс у KASE выжить?
– Это уже вопрос к экономике страны, 

есть ли достаточное количество эмитен-
тов, которые могут размещать ценные 
бумаги. Также не стоит забывать, что 99% 
операций на KASE приходится на обмен 
валюты. То есть торги ценными бумагами 
сейчас не приносят бирже основного дохо-
да. И то, что нет достаточного количества 
эмитентов из числа МСБ, – это проблема 
не биржи, а экономики. Нужно создавать 
условия, чтобы привлечение финансиро-
вания на бирже было комфортным для 
малого и среднего бизнеса и, самое глав-
ное, доступным. МСБ еще не идет на бир-
жу потому, что не знает, как это делается, 
сколько стоит, бизнес не готов быть про-
зрачным и раскрывать свою финансовую 
отчетность. Ему проще пойти и взять кре-
дит в банке под 16-17% годовых. 

– И об инвесторах. Болат Жамишев 
заявил, что создание ЕНПФ было ошиб-

кой, тем не менее дело уже сделано и те-
перь надо расширить полномочия фон-
да. Он, а не регулятор, должен отвечать 
за сбор пенсионных взносов, передачу в 
управление, сохранность и приумноже-
ние. Согласны с ним?

– Да, и ранее в интервью уже отмечал, 
что ЕНПФ зря создали. Действительно, 
частные пенсионные фонды допускали 
ошибки, были аффилированы с банками 
и служили дополнительным кошельком 
для БВУ, но это проблема не частных фон-
дов, а надзорно-регуляторной среды – им 
дали такие возможности и они ими поль-
зовались. Но так или иначе единый фонд 
создан, и возникает конфликт интересов 
из-за того, что Национальный банк ре-
гулирует ЕНПФ и сам же им управляет. 
Идея привлечения частных компаний для 
управления пенсионными активами вер-
на. Нацбанк в прошлом году уже передал 
1% средств в управление частной британ-
ской компании Aviva. Физически деньги 
не были ей переданы, то есть не переводи-
лись на ее счет, а по-прежнему хранятся в 
ЕНПФ. Такой же мандат можно дать мест-
ным компаниям. Это рабочий, прозрач-
ный механизм для Нацбанка.

– Да, но при этом казахстанские ком-
пании ничего не получили, более того, 
им и не обещают.

– Когда Нацбанк давал мандат, то уста-
новил очень высокие требования к управ-
ляющим компаниям: рейтинг «ААА», 
опыт в этой сфере и, главное, объем ак-
тивов управляющей компании, которая 
могла участвовать в конкурсе, должен 
составлять $25 млрд. Совокупный объем 
активов под управлением всех казахстан-

ских инвестиционных компаний не дости-
гает $500 млн. 

– Получается, что Нацбанк, зная о 
размере совокупного портфеля в секто-
ре, заранее отсек местные компании от 
пенсионных денег? 

– На тот момент не было задачи даже 
попробовать рассмотреть возможность 
допуска наших компаний к управлению.

– Почему?
– Нацбанк боялся рисковать и хотел 

отработать механизм. Тот объем средств 
ЕНПФ – $220 млн, которые он передал в 
управление Aviva, имеющей активы на 
$300 млрд, – небольшой. И уже с прошло-
го года ведутся переговоры об упрощении 
требований и, соответственно, допуске 
наших компаний к пенсионным деньгам. 

– А иностранцам зачем эти деньги? 
Это же столько заморочек, притом что 
на Западе огромные рынки капитала. 

– Разве что для того чтобы в их портфе-
ле были активы суверенных фондов таких-
то стран. Сами по себе $220 млн – это 0,1% 
от их активов. Так что это имиджевый ход, 
Aviva на этом много не заработает. Кон-
курс по выбору управляющей компании 
для ЕНПФ как раз-таки и длился долго по-
тому, что не так уж много желающих было 
на такие небольшие средства. Крупней-
шая в мире управляющая компания – аме-
риканская Black Rock – управляет актива-
ми свыше $6 трлн. Предложи мы ей взять 
все деньги ЕНПФ под управление, она бы 
поморщилась и еще подумала бы согла-
шаться или нет. Aviva – это управляющий 
средней руки. Но активы ЕНПФ слишком 

велики для того, чтобы местные компании 
могли их освоить. 

– Они не будут знать, куда их при-
строить?

– Они их разместят, но с таким же успе-
хом и Нацбанк может это делать, то есть 
принципиально ничего бы не изменилось. 

– Пока точно не ясно, чего ожидать от 
прихода Ерболата Досаева в Нацбанк. 
Но, например, среди врачей есть мне-
ние, что лучшим министром здравоох-
ранения был как раз Ерболат Аскарбе-
кович, что не должен врач быть главой 
регулятора. Может, такая же ситуация с 
Нацбанком?

– Мировая практика допускает приход 
непрофильных специалистов на руководя-
щие должности в государственных ведом-
ствах. Классический пример – США, где 
министром обороны становится граждан-
ский человек, а не военный. 

Приход Досаева в Нацбанк из той же 
оперы. Вопрос не в его образовании, по-
тому что решения в Нацбанке принимает 
правление, которые затем согласовываются 
с администрацией президента. Дело сей-
час в том, как будет налажен диалог между 
правительством и Нацбанком. В адрес Нац-
банка звучало много нареканий по поводу 
того, что он действует обособленно и между 
ними нет синхронизации. Первый прези-
дент несколько лет назад озвучивал, что у 
Нацбанка должен быть двойной мандат: 
управление инфляцией и стимулирование 
экономического роста. Но об этом все бла-
гополучно забыли, в том числе и Нацбанк, 
которому удобнее контролировать инфля-
цию, с чем он неплохо справлялся, и он не 
хочет заниматься экономическим ростом. 
Это одна из главных причин того, почему 
Данияра Акишева заменили на Ерболата 
Досаева. Приход человека из правительства 
гарантирует, что ныне действия регулятора 
будут согласованы с правительством. Но те-
перь возникает вопрос: насколько политика 
Нацбанка будет обособленной от постав-
ленных перед Кабинетом министров задач? 

– Есть сомнения, что Нацбанк теперь 
сохранит обозначенный курс ДКП?

– Да. Основания для этого дает по-
следнее понижение базовой ставки. Ког-
да снижается базовая ставка, ускоряется 
инфляция. Мы считаем, что к концу года 
инфляция может ускориться до 5,5-6% и 
Нацбанк может оказаться в ситуации, ког-
да базовую ставку придется снова повы-
шать. Понижение базовой ставки – это шаг 
навстречу правительству и президенту, те-
перь мяч на его стороне. Но правительство 
увеличивает расходы, трансферты из Нац-
фонда, эти деньги идут в банки, они креди-
туют экономику, в результате разгоняется 
инфляция. Не хотелось бы, чтобы эти со-
мнения в независимости Нацбанка под-
тверждались, но пока все так и выглядит. 

▀▀ Политика или экономика.  
Что важнее? 

Дмитрий Сочин,  
эксперт инвестиционной компании Exante  
в Казахстане

Не сознание людей определяет их 
бытие, а наоборот – общественное 
бытие определяет их сознание. Об 

этом Карл Маркс написал в своей книге 
«Критика политической экономии» еще в 
1859 году, и был абсолютно прав. Послед-
нее время все чаще происходит подмена 
этих понятий, когда определяющее значе-
ние стараются приписать именно полити-
ке. Но это неверно. Перефразируя Маркса, 
можно сказать, что первична экономика. 
На первом месте всегда были и останутся 
деньги.

Парадокс, но находящаяся под санкци-
ями Россия сейчас самая успешная с точки 
зрения  экономических реформ страна на 
постсоветском пространстве. Она доказы-
вает, что сложный политический фон мо-
жет быть не только ингибитором, но и ка-
тализатором позитивных изменений. Наш 
партнер по ЕАЭС, находясь в состоянии 
конфликта почти со всем миром, очень хо-
рошо понял, что, обладая достаточно боль-
шим рынком сбыта, можно развиваться и 
делать это успешно в любых условиях, в 
том числе под сильным давлением. Санк-
ции действуют с 2014 года, но экономика 
России растет.

Сложности закаляют – Владимир Пу-
тин вынужден был обзавестись вменяе-
мым экономическим блоком. Именно эти 
люди сейчас формируют политику нашего 
северного соседа. За пять лет сбалансиро-
вана монетарная политика Центробанка, 
введено четвертое бюджетное правило. 
Уже нельзя однозначно сказать, что вся 
экономика РФ зависит только от нефти 
и газа, теперь их доля составляет всего 

треть от общего уровня доходов страны. 
Бюджетное правило оказывает влияние 
на всю экономику в целом и на курс рубля 
в частности – раньше при повышении цен 
на нефть рубль укреплялся из-за роста 
продаж валютной выручки экспортерами, 
а теперь этот эффект компенсируется за 
счет покупок валюты Минфином, которая 
уходит в международные резервы, таким 
образом поступление нефтедолларов ча-
стично стерилизуется. Позитивное влия-
ние правило оказывает и на экспортеров 
нефтегазовой отрасли.

Можно долго говорить про уровень сво-
бод и политическую модель в России, но 

факт в том, что в стране наблюдается по-
ступательное развитие экономики. Сейчас 
они взялись за развитие малого и средне-
го бизнеса. Цель – за пять лет увеличить 
его долю в ВВП до 32,5% (сегодня 22%, в 
Казахстане – 28%). Буквально несколько 
дней назад количество российских инди-
видуальных предпринимателей впервые 
превысило количество других юридиче-
ских лиц.

Темпы роста ВВП - хороший показа-
тель, но часто они могут запаздывать, и 
если мы хотим увидеть рынок, то стоит 
смотреть уже не на него, а на фондовый и 
валютный рынки. Именно они могут вы-

ступать главным экономическим индика-
тором. Сейчас на этих рынках в РФ про-
исходят интересные вещи. Московская 
биржа находится на исторических макси-
мумах, ей удалось не только справиться 
с кризисом, но и выйти на докризисный 
уровень. Последние размещения облига-
ций федерального займа (ОФЗ), проведен-
ные Минфином РФ, вызвали ажиотажный 
спрос на рынке, в том числе среди ино-
странных инвесторов. 

11 апреля был установлен новый рекорд 
размещения ОФЗ – 137,1 млрд рублей. Ры-
нок стагнирующих преддефолтных стран 
ведет себя совсем по-другому, их ценные 
бумаги никто не покупает. 

Отдельно стоит упомянуть и про пря-
мые инвестиции. Хотя в условиях санкций 
их сложно делать, но Россия продолжает 
привлекать капитал из-за рубежа. Теперь 
прямые инвестиции происходят через 
ценные бумаги и фондовые структуры. 
Отсюда и вполне оптимистичное сальдо 
инвестиций – это плацдарм для дальней-
ших реформ. Невероятно, но факт – в усло-
виях санкций создан неплохой жирок.

Казахстан – второй самый серьезный 
игрок на постсоветском пространстве. У 
нас пока все относительно неплохо с ма-
кропоказателями, банковская индустрия 
обнулила большую часть проблем. Лик-
видности и накоплений достаточно много, 
не хватает того самого катализатора, им 
послужит политическая определенность, 
которая сформируется после выборов. С 
малым и средним бизнесом в Казахстане 
тоже ведется неплохая работа, почти весь 
наш истеблишмент уже хорошо понимает, 
что принцип win-win неизбежен в эконо-
мической политике. Просто мы традици-
онно на два-три года отстаем от России в 
принятии решений. 

Для справки. 
Авиакомпания QAZAQ AIR 
обслуживает региональные 
маршруты в Казахстане, 100% акций 
перевозчика принадлежит АО «Фонд 
национального благосостояния 
«Самрук-Қазына».

Воздушный флот QAZAQ AIR является 
самым молодым среди авиакомпаний 
Казахстана и состоит из трех 
современных комфортабельных 
турбовинтовых лайнеров 
Bombardier Q400 NextGen на 78 
посадочных мест, средний возраст 
которых два года. 



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

ЧЕТВЕРГ, 25 АПРЕЛЯ, 2019 ЧЕТВЕРГ, 25 АПРЕЛЯ, 20194 5
Д Е Л О В О Й  Е Ж Е Н Е Д Е Л Ь Н И К Д Е Л О В О Й  Е Ж Е Н Е Д Е Л Ь Н И К

4 5// НЕДВИЖИМОСТЬ // ТЕХНОЛОГИИ

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

МАСЛО ИЗ РК 
ОТПРАВЯТ  
В УЗБЕКИСТАН 

Казахстанская компания «KAG Group» 
заключила сделку по поставке собственной 
продукции – растительного масла – в Узбе-
кистан, об этом сообщила пресс-служба ком-
пании «KazakhExport». Партнером ТОО «KAG 
Group» с узбекской стороны выступает ООО 
«Toshkent Regional Trading». «KazakhExport» 
застраховала аккредитив, выпущенный бан-
ком узбекского партнера – АКБ «Кишлок Ку-
рилиш банк». Сумма аккредитива составляет 
более $132 тыс. Общий лимит страхования 
аккредитивов по сделке, установленный 
«KazakhExport», – $500 тыс. С казахстанской 
стороны в рамках аккредитива сделку финан-
сирует ДБ АО «Сбербанк». Благодаря предо-
ставленному торговому финансированию 
узбекский покупатель растительного масла 
может рассчитаться за полученный товар в 
течение 12 месяцев, казахстанский произво-
дитель получает оплату в размере 100% сразу 
после поставки. Страхование аккредитива 
– один из 14 инструментов государственной 
поддержки малого и среднего бизнеса, име-
ющихся в портфеле «KazakhExport». Вос-
пользоваться ими может любое действующее 
казахстанское предприятие по производству 
несырьевых товаров и услуг, которое планиру-
ет выйти на международные рынки и при этом 
обезопасить свой бизнес от нежелательных 
рисков. (kapital.kz)

В СТОЛИЦУ 
ПРИВЛЕЧЕН  
1 ТРЛН ИНВЕСТИЦИЙ 

Общий объем привлеченных инвестиций 
в столицу в 2018 году превысил триллион тен-
ге, об этом сообщила пресс-служба акимата. 
«В основном рост инвестиций был обеспечен 
за счет строительных работ. В этом году с за-
медлением темпов строительства за первый 
квартал наблюдается снижение инвестиций, 
поскольку в структуре инвестиций строитель-
но-монтажные работы в среднем занимают 
70-80%. Мы проанализировали инвестиции 
за предыдущие годы, собрали прогнозные объ-
емы на 2019 год, сформировали план, который 
позволит по итогам года повторить прошло-
годнее достижение, то есть выйти на триллион 
тенге», – сообщил аким столицы Бахыт Султа-
нов на заседании в правительстве. Вместе с тем 
городские власти скорректировали подходы 
города по привлечению инвестиций. По сло-
вам акима, экосистема МФЦА имеет уникаль-
ный правовой режим, создает все условия для 
безопасного инвестирования. «Поэтому мы со-
вместно с МФЦА разработали Дорожную кар-
ту взаимодействия по вопросам привлечения 
инвестиций», – отметил он. В городе активно 
работает специализированная организация 
«Астана Инвест», которая оперативно решает 
вопросы инвесторов (по принципу «одного 
окна»). С целью создания синергии в работе по 
привлечению инвестиций фронт-офис «Астана 
Инвест» будет открыт на территории МФЦА. «В 
целом у нас в работе находится более 200 про-
ектов на сумму около 3 трлн тенге», – сообщил 
Бахыт Султанов. (astana.gov.kz)

ВОЗЛЕ БАЛХАША 
ЗАРАБОТАЛА 
СОЛНЕЧНАЯ СТАНЦИЯ

В Карагандинской области в поселке Гуль-
шат официально открыли солнечную электро-
станцию мощностью 40 МВт. Старт строи-
тельства СЭС «Гульшат», которая расположена 
на земельном участке общей площадью 100 
гектаров, был дан 7 июня 2018 года. Общий 
объем инвестиций в проект составил $46 млн, 
при этом финансирование осуществлялось 
за счет прямых иностранных инвестиций за-
рубежного инвестора Risen Energy Co.Ltd. и 
привлеченного долгосрочного займа со сто-
роны Европейского банка реконструкции и 
развития. На солнечной станции «Гульшат» 
установлены 122 960 солнечных модулей 
Risen Energy, 265 ящиков сбора мощности 
Huawei, 530 строчных инверторов Huawei, 11 
повышающих трансформаторов ТВЕА, а также 
построена подстанция 110/35 кВ. Прогнозный 
годовой объем выработки электроэнергии со-
ставляет 58,6 млн. кВт/ч. Впервые при строи-
тельстве объектов возобновляемых источни-
ков энергии в РК генеральным подрядчиком 
привлечена отечественная строительная ком-
пания «Hi-Tech Qazaqstan». При строительстве 
объекта было создано более 300 рабочих мест, 
более 30 рабочих мест будет создано в период 
эксплуатации станции.  Все работы, включая 
строительные и электрические, выполнены 
отечественными специалистами. (kapital.kz)

ИНВЕСТОРЫ 
ВКЛАДЫВАЮТСЯ  
В ТЕЛЕКОМ

За январь-февраль 2019 года объем капи-
тальных инвестиций, вложенных в сегмент 
информации и связи, составил 10,7 млрд тен-
ге. Годовой рост достиг сразу 69,1%: в прошлом 
году объем капвложений в соответствующем 
периоде составлял всего 6,3 млрд тенге. В ре-
гиональном разрезе по объему инвестиций 
лидирует Алматы: 4,6 млрд тенге, прирост 
более чем вдвое. На втором месте Нур-Султан: 
1,1 млрд тенге, однако объем капвложений 
снизился на 38,6% в сравнении с аналогич-
ным периодом 2018-го. Еще1,1 млрд тенге 
инвестиций в секторе сконцентрировала 
Карагандинская область, при годовом росте 
сразу в 6,5 раза. На долю трех лидирующих ре-
гионов приходится 63,2% от всего объема ин-
вестиций в основной капитал в секторе, или 
6,8 млрд тенге. Основной поток инвестиций в 
сектор информации и связи поступает из соб-
ственных средств предприятий: за два месяца 
2019 года — 9,9 млрд тенге, это 92,5% всего ин-
вестиционного портфеля. Денежные средства 
из местного бюджета достигли 593,8 млн тен-
ге, тогда как в аналогичном периоде 2018-го 
было всего 0,2 млн тенге. Сумма инвестиций 
за счет заемных средств составила 215,9 млн 
тенге. (finprom.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ЕНПФ ИЩЕТ 
ВЛАДЕЛЬЦЕВ 
«СПЯЩИХ» СЧЕТОВ

Единый накопительный пенсионный фон-
да (ЕНПФ) с начала 2019 года установил кон-
такты с 101,3 тыс. владельцами неактивных 
«спящих» счетов. Из них 5704 человека пере-
числили взносы  на 71,1 млн тенге за период 
с 1 января по 31 марта 2019 года. Об этом со-
общает пресс-служба фонда. «За весь период 
работы с неактивными счетами (с февраля 
2018 года по 1 апреля 2019 года) ЕНПФ уста-
новил контакты с 732 895 вкладчиками, сче-
та которых не пополнялись несколько лет. В 
результате на неактивные ранее индивиду-
альные пенсионные счета поступило более 
208 тыс. взносов на общую сумму порядка 2,4 
млрд тенге», – заметили в пенсионном фон-
де. В фонде сообщили, что общая сумма пен-
сионных накоплений на 1 апреля 2019 года 
составила 9,64 трлн тенге, увеличившись с 
начала года на 262,3 млрд тенге. «Из них по 
обязательным пенсионным взносам сумма на-
коплений составила 9,43 трлн тенге (97,8% от 
общей суммы). Сумма пенсионных накопле-
ний по обязательным профессиональным пен-
сионным взносам составила 209,5 млрд тенге 
(2,2% от всех накоплений). При этом сумма 
пенсионных накоплений по добровольным 
пенсионным взносам составила 1,9 млрд тен-
ге (0,02%)», – заметили в ЕНПФ. Количество 
индивидуальных пенсионных счетов по всем 
видам взносов ЕНПФ превысило 10,4 млн еди-
ниц. (kapital.kz)

ЕАБР ЗАПУСТИЛ 
СИСТЕМУ РАСЧЕТОВ 
БЕЗ SWIFT

Евразийский банк развития (ЕАБР) начал 
предоставлять для юридических лиц услуги по 
расчетному обслуживанию без использования 
международной системы межбанковских рас-
четов SWIFT. «Переводы могут быть осущест-
влены непосредственно через национальные 
платежные системы государств-участников 
банка, что позволяет уменьшить расходы на 
расчетные операции за счет исключения ино-
странных банков-корреспондентов и исполь-
зования системы SWIFT», – говорится в со-
общении ЕАБР. ЕАБР отмечает, что в первую 
очередь заинтересован «в сотрудничестве с 
компаниями по проектам, создающим или 
несущим интеграционный эффект для госу-
дарств-участников банка». «Банк предоставля-
ет спектр услуг по ведению расчетных счетов 
для юридических лиц, конвертации валют, 
размещению депозитов, в том числе с исполь-
зованием системы дистанционного обслужи-
вания», - сказано в сообщении. (interfax.kz)

ЗОЛОТОВАЛЮТНЫЕ 
РЕЗЕРВЫ 
СОКРАТИЛИСЬ

Международные резервы Казахстана по 
итогам марта 2019 года сократились сразу на 
11,8% к аналогичному периоду годом ранее 
и составили $27 млрд. Подобное сокращение 
стало самым значимым за последние годы. 
Более заметный спад (сразу на 20,6% за год) 
наблюдался лишь в марте 2013-го. Одна из 
причин сокращения объёмов международных 
резервов в текущем году — снижение цены на 
золото на 1,8% за год, с 1325,6 до 1302,3 долла-
ра за унцию. Между тем, удельный вес золота в 
международных резервах Казахстана стреми-
тельно увеличивается. По итогам марта теку-
щего года золото в составе резервов составляет 
55,5% (годом ранее — 43,1%), а валюта — 44,5% 
(годом ранее — 56,9%). За год объем золота уве-
личился на 13,8%, с $13,2 млрд до $15 млрд. Ва-
лютные резервы, в свою очередь, сократились 
на 31,8%, с $17,5 млрд до $12 млрд. В целом на-
чало 2019 года стало «золотым»: за первые два 
месяца центральные банки стран увеличили 
глобальные золотые резервы на 51 тонну, это 
самый большой рост с октября 2018 года. Сре-
ди лидеров по скупке золота оказались Россия 
(31,2 тонны), Китай (10 тонн), Катар (3,1 тонны) 
и Казахстан (3 тонны). В мировом рэнкинге по 
итогам марта 2019-го Казахстан находится на 
14 месте по запасам золота (без учета МВФ): 
356,3 тонны (в 2018-м — 350,4 тонны), располо-
жившись между Португалией (382,5 тонны) и 
Узбекистаном (342,1 тонны). (finprom.kz)

КАЗАХСТАНЦЫ 
«ПОДСЕЛИ»  
НА КРЕДИТКИ

Количество платежных карт в обращении 
за год увеличилось на 23% и составило на ко-
нец февраля 2019 года 24,1 млн. Доля карто-
чек международных систем выросла с 99,56% 
до 99,99%. Количество активных карточек за 
аналогичный период увеличилось на 28,4%, 
до 12,7 млн. Из них доля международных си-
стем за год выросла с 99,67% до 99,99%. Среди 
активных карточек высокие темпы годового 
роста показывают кредитные: к концу февраля 
2019-го их количество выросло почти вдвое, до 
2,7 млн карт, годом ранее рост в аналогичном 
периоде составлял 31,9%. Число активных де-
бетовых карт за год увеличилось на 18,5%, до 
9,7 млн, годом ранее был отмечен рост на 19,3%. 
Количество дебетовых карт с кредитным лими-
том и предоплаченных за год выросло на 8,4%, 
до 375,2 тысячи, годом ранее их количество со-
кратилось на 2,7%. Заметим, интерес к рынку 
«кредиток» у двух наиболее популярных в РК 
международных платёжных систем — Visa и 
Mastercard — кардинально отличается. Так, 
если у Visa удельный вес кредитных карточек 
среди активных составляет сразу 34,1% (годом 
ранее — 21,1%), то у Mastercard — лишь 1,9% (го-
дом ранее — 3%). Если по общему количеству 
активных карточек Visa опережает Mastercard 
на 76,2% (7,6 млн против 4,3 млн карт), то по 
количеству активных кредитных карт разница 
почти в 31 раз: у Visa — 2,6 млн (+98,9% за год), 
у Mastercard — всего 83,4 тыс. (−3% за год). В 
структуре совокупной задолженности по кре-
дитам физических лиц удельный вес кредит-
ных карт на конец февраля 2019 года, по дан-
ным первого кредитного бюро (ПКБ), составил 
1,1%, годом ранее — 1%. (ranking.kz) 

▀▀ Виталик Бутерин в Ripple  
и новый убийца Ethereum

Дмитрий Чепелев

За прошедший семидневный период 
капитализация криптовалютного 
рынка возросла на $10 млрд, одна-

ко рост в основном пришелся на Bitcoin, 
который нарастил долю в общей капита-
лизации до 54,2%, и Ethereum, который 
продемонстрировал более скромный, но 
рост. Остальной же рынок за исключе-
нием нескольких криптовалют с низкой 
капитализацией продемонстрировал 
снижение, причиной чему могла служить 
стремительная конвертация криптовалют 
(альткоинов) в Bitcoin в ожидании скорого 
преодоления «первой криптовалютой» ли-
нии сопротивления на $6250.

За прошедшую неделю общая капи-
тализация криптовалютного рынка на-
растила 5,82%. На утро среды, 24 апре-
ля 2019 года, она составила $181,7 млрд 
против $171,7 млрд на конец прошлой 
недели.

1. Bitcoin (BTC). «Первая криптовалюта» 
завершила прошедшую неделю в несо-
мненном плюсе. Фактический рост стои-
мости составил более $500. Успешно пре-
одолев отметку $5200, «цифровое золото» 
не заставило долго ждать, и уже к концу 
семидневного периода позади была отмет-
ка $5400. При этом очень вероятно, что 
ближайшая основная линия сопротивле-

ния $5600 в скором времени будет пре-
одолена. Об этом, в частности, свидетель-
ствует то, что подавляющее большинство 
альткоинов находится глубоко в красной 
зоне. В таком случае BTC устремится к 
цене $6250.

 На утро среды, 24 апреля 2019 года, 
стоимость Bitcoin составила $5579, на 
10,06% больше, чем на конец прошлой не-
дели. Рыночная капитализация «первой 
криптовалюты» вплотную приблизилась 
к $100 млрд, составив $98,5 млрд. Доля 
Bitcoin в общей рыночной капитализации 
при этом возросла на 2,1 процентных пун-
кта до 54,2%.

2. Ethereum (ETH). «Цифровая нефть» на 
прошедшей неделе демонстрировала зна-
чительную волатильность. Потолком для 
Ethereum стала отметка $176, преодолеть 
и закрепиться выше которой криптова-
люте так и не удалось. Вероятнее всего, 
это стало следствием достаточно стреми-
тельного недельного роста Bitcoin, кото-
рый оттянул на себя основное внимание 
инвесторов. Многие уже ожидают начало 
нового «бычьего ралли» и боятся повто-
рить ошибки 2017 года, когда большин-
ство инвесторов недооценило перспекти-
вы скорости роста цены и не успело войти 
в рынок. Именно поэтому в настоящее 
время каждое всплескообразное повыше-
ние стоимости «первой криптовалюты» 

расценивается как потенциальный старт 
гонки и забирает практически все внима-
ние инвесторов в ущерб остальным крип-
тоактивам.

Однако отвлеченное внимание инве-
сторов могло и сыграть на руку Ethereum. 
В интернете начали расползаться слухи о 
том, что криптовалютная биржа Binance, 
несколько дней назад запустившая свою 
собственную блокчейн-Binance-Chain-
сеть и перенесшая в нее свои токены BNB 
из сети Ethereum, может не остановиться 
на этом и начать переманивать другие 
проекты из сети Ethereum. По информа-
ции издания The Block, в один из крип-
товалютных проектов Binance направила 
предложение с выгодными условиями 
сотрудничества в случае миграции на 
блокчейн Binance Chain. Источник изда-
ния акцентировал внимание на том, что 
за перенос токенов на Binance Chain про-
екты будут получать существенные при-
вилегии, однако, помимо пряника, будет 
и кнут. В случае отказа в переносе крип-
товалютным проектам может грозить 
удаление с биржи при условии, что суточ-
ные объемы торгов токеном будут ниже 
$1 млн. «Binance пытается заполучить 
все на свой блокчейн», – заявил изданию 
The Block топ-менеджер криптовалютно-
го проекта, который пожелал остаться 
анонимным. «Они пытаются провернуть 
все это, делая ставку на то, что наруше-

ние закона пройдет безнаказанным, по-
тому что они превращают свою биржу в 
децентрализованную сеть, – добавил спи-
кер, – но, чтобы достичь успеха, им при-
ходится идти ва-банк. Занимательно, что 
весь их бизнес изначально был построен 
вокруг Ethereum, который они теперь пы-
таются подсидеть. Чем бы был Binance без 
Ethereum?» 

На утро среды, 24 апреля 2019 года, 
стоимость Ethereum составила $169,7. За 
прошедший семидневный временной от-
резок «цифровая нефть» выросла 4,69%, 
став одной из немногих криптовалют за 
исключением Bitcoin, закрывших неделю 
в плюсе. Доля ETH в общей капитализа-
ции криптовалютного рынка за неделю 
незначительно уменьшилась на 0,12 про-
центных пункта и составила 9,85%.

3. Ripple (XRP). Чем станет Binance без 
Ethereum и Ethereum без Binance, можно 
будет увидеть уже в ближайшем буду-
щем. А вот чем бы стал Ripple, если бы 
не маленькая формальная проволочка, 
имевшая место в 2013 году, мы не узнаем 
никогда. Создатель Ethereum, Виталик 
Бутерин, поделился интересным эпизо-
дом из жизни. Оказывается, в 2013 году 
он практически попал на стажировку в 
калифорнийский стартап OpenCoin, ко-
торый впоследствии был переименовал 
в Ripple. При этом причина, по которой 
это событие, имевшее возможность стать 
знаменательным, не произошло, была 
чисто технической. В то время прожива-
ющий в Канаде Бутерин подал заявление 
на визу в США с целью прохождения ста-
жировки, однако в визе было отказано 
из-за того, что компания, которая берет 
стажера из-за рубежа, к этому моменту 
должна существовать более 1 года. Ripple 
в то время было только 9 месяцев. Кто 
знает, что могло бы произойти, если бы 
три легенды криптоиндустрии – Виталик 
Бутерин (создатель Ethereum), Крис Лар-
сен (миллиардер с состоянием $4,6 млрд, 
сооснователь и председатель правления 
Ripple Labs) и Джед МакКалеб (сооснова-
тель Ripple и Stellar) – оказались под кры-
шей одной компании? 

Ripple продемонстрировал тот редкий 
случай, когда, несмотря на значительную 
недельную волатильность, криптовалюта 
показывает по итогам семидневного пе-
риода нулевое движение стоимости. На 
утро среды 24 апреля, как и на утро среды 
17 апреля 2019 года, стоимость этой крип-
товалюты составила $0,319. Доля рипла в 
общей капитализации криптовалютно-
го рынка опустилась на 0,43 процентных 
пункта до 7,82%.

▀▀ Data science – неотъемлемая 
часть ведения бизнеса
Директор по цифровым технологиям Technodom Илья Егоров 
об искусственном интеллекте, защите личных данных  
и  увеличении продаж

Дамир Серикпаев

Мир компьютерных технологий 
меняет нашу жизнь из года  
в год все сильнее. Сегодня  

уже трудно представить свой 
повседневный быт без мобильной 
связи, интернета, ноутбука или 
смартфона. Также и бизнес сегодня  
во многом опирается на сбор и анализ 
цифровых данных. А значит, все чаще 
проникает в нашу жизнь. Что же  
такое data science и как влияет на нашу 
деятельность? Поговорить об этом  
мы решили с директором по цифровым 
технологиям компании Technodom 
Ильей Егоровым

– Давайте поговорим о data science на 
языке, который понятен большинству 
наших граждан. 

– Data science – это наука о методах ана-
лиза данных и извлечения из них ценной 
информации, любой информации. Она 
дает возможность прогнозировать те или 
иные последствия. Простой пример. Если 
с вечера облака покраснели, значит – с 
утра будет дождь. Наши предки пришли 
к такому заключению путем многолетних 
наблюдений. Прогноз погоды влияет на 
целые бизнес-индустрии. Например, если 
известно, что лето будет жарким, значит,  
в тренде будут кондиционеры, соки, моро-
женое, аквапарки и так далее. Или наобо-
рот, лето будет холодным и дождливым – 
спросом будут пользоваться зонты, теплые 
вещи, туристические поездки за границу. 
На основе таких прогнозов можно прора-
ботать свою стратегию. Подобных факто-
ров, которые влияют на тенденции, мно-
жество, и все они обрабатываются очень 
быстро и дешево. То есть краткосрочный 
или долгосрочный аналитический про-
гноз – это один из результатов работы data 
science. На основе этих технологий, обра-
ботке информации построены различные 
сервисы по поиску работы. Проанализиро-
вав миллионы резюме за длительный срок 
и список требований к вакансиям, можно 
понять, что нужно сделать для того, чтобы 
тебя взяли на работу. 

– И программы настраиваются под 
заданные критерии вручную каждый 
раз? 

– Совсем не так. Не программы на-
страиваются вручную, а инструменты 
data science самообучаются. Идея созда-
ния data science появилась давно, но тогда 
компьютеры были очень слабыми, однако 
элементарные вещи уже работали. С раз-
витием компьютеров человек создавал 
для машин понятные алгоритмы работы, 
которые приводили к ожидаемому резуль-
тату. С каждым разом алгоритмы станови-
лись все сложнее и сложнее, и сейчас этот 
подход устарел, потому что сложные алго-
ритмы долго и дорого создавать. Для эф-
фективной работы с большими данными 
нужен другой метод, и им стало машинное 
обучение. Человек только дает компьюте-
ру какие-то вводные, и результаты рабо-
ты такого инструмента машина получает 
сама. Как ребенок получает навыки? Ме-
тодом проб и ошибок. Data science создает 
модель, которая учится как надо делать 
правильно.

– Это фактически искусственный ин-
теллект? 

– Да. Просто надо понимать, что есть 
разные версии ИИ. Человек – сильный ин-
теллект, который способен сам принимать 
решения, компьютер такого не может – он 
слабый ИИ, может хорошо делать прими-
тивные вещи. 

Хорошим примером является робот-
пылесос. Ты его запустил в комнату, он ее 
«осматривает», запоминает, создает свою 
карту и убирает. Если ты поставишь посе-
редине комнаты стул, то робот перестра-
ивает карту, просто вносит новые данные 
и продолжает работу. Он сам обучается, 
именно обучается, а не просто опирает-
ся, так сказать, на какие-то датчики. Он 
может делать простые вещи и обучаться. 
И через миллион лет он уже, наверное, 
сможет немного больше, если физически 
не износится. Существует возможность, 
что в скором времени появится настоя-
щий искусственный разум. Каким он бу-
дет на практике – это уже область пред-
положений. 

– То есть сейчас мы стоим на пороге 
новой эволюции – не просто технологи-
ческой, когда на смену лошади пришли 
машины, а человеку на фабриках – стан-
ки, конвейеры и так далее. А на пороге 
интеллектуальной революции – людям 
придут на помощь уже фактически ро-
боты в мыслительных процессах. 

– Человечество на протяжении всей 
истории эволюционирует. Тысячи лет на-
зад люди, возможно, вообще не умели раз-
говаривать, издавали просто какие-то зву-
ки. А теперь мы с вами сидим в кафе, и наш 
основной багаж знаний хранится уже не в 
голове, а в вашем смартфоне, а именно в 
Google, «Яндексе» и так далее. Там есть вся 
информация, которая только сможет вас 
заинтересовать, охватить ее в любом слу-
чае не получится, а data science может. И 
какую задачу поставить модели, ту она и 
выполнит. 

– Сейчас много говорят о цифрови-
зации, каковы наши успехи в этом на-
правлении? 

– Работа идет. Просто иногда мы об 
этом не задумываемся. Радует, что в ву-
зах стали обучать программистов, появ-
ляется своя тусовка дата-сайентистов. В 
первую очередь все это развивает бизнес, 
он диктует свои законы. Мы вынуждены 
идти вслед за процессом. Впереди плане-
ты всей в этой индустрии  США и Китай. 
Китайцы вообще ушли вперед от всех, по-
тому что у них, на мой взгляд, несколько 
пренебрежительное отношение к опре-
деленным вещам, таким как личное про-
странство или безопасность. Государство 
стоит над обществом и не особо фокуси-
руется на защите персональных данных, 
в отличие от Запада. Поэтому разработ-
ки идут полным ходом в самых разных 
направлениях. Если у них беспилотный 
автомобиль кого-то задавит, то реакция 
будет в стиле «да, жалко, постараемся 
учесть этот опыт, но разработки мы не 
остановим». Для большей части планеты 
это было бы огромное происшествие, а 
для них – всего лишь сопутствующая по-
теря. Как бы цинично это ни звучало, это 
большой плюс для прогресса. В развитие 
искусственного интеллекта Китай сей-
час направляет средств если не больше, 
чем все остальные страны вместе взятые, 
то очень близко к этому. 

Они собирают любую информацию, 
которая им необходима: с кем ты обща-
ешься, о чем говоришь, где ходишь, что 
покупаешь и т.д. Все это сохраняется и ис-
пользуется. 

– Насколько Big data помогают увели-
чивать продажи? 

– В некоторых случаях в разы. Сегодня 
это неотъемлемая часть ведения бизне-
са, не только в продажах. Просто нужно 
правильно настроить модель. Эти тех-
нологии можно применять во многих 
сферах деятельности, например, в без-
опасности. На крупном объекте, скажем 
в ТРЦ, есть система видеонаблюдения. 
Когда система фиксирует нестандарт-
ное поведение или действия, которые не 
подпадают под привычные критерии, то 
она подает сигнал. Туда отправляется со-
трудник, и он уже на месте разбирается 
с ситуацией. Другая сфера – обслужива-
ние. Проанализировав чеки, мы можем 
понять, сколько людей приходит в опре-
деленное время и сколько на их обслужи-
вание требуется официантов. Или касси-
ров в магазине. Вам нет необходимости 
полный рабочий день держать большое 
количество персонала, чтобы справить-
ся с наплывом клиентов в заданное вре-
мя. Это примитивные примеры. Есть 
вещи, на которые мы не обращаем вни-
мания, хотя они являются производной 
data science. Например, коробка автомат 
в вашем автомобиле. Это фактически 
робот. У него есть исходные настройки, 
и он подстраивается под ваш стиль во-
ждения, адаптируется. Искусственного 
интеллекта там мало, но принцип рабо-
ты построен на этом. 

– Насколько доступны подобные 
технологии малому и среднему бизне-
су? 

– Весьма доступны, если в этом есть 
необходимость. Даже на простом ноутбу-
ке можно сделать подобную программу. 
Мощностей этого компьютера хватит, 
чтобы обработать достаточно большое 
количество данных. Если вы продавец в 
овощной лавке, то вам вряд ли понадо-
бятся эти технологии, вы делаете это все 
интуитивно. Но для более широкого ох-
вата рынка для вас они станут практиче-
ски обязательны. Сейчас этими програм-
мами массово пользуются различные 
специалисты – маркетологи, менеджеры 
по продажам и так далее. В той или иной 
степени, согласно своим требованиям 
и задачам. Часто привлекаются специ-
алисты по цифровизации со стороны, из 
аутсорсинговых компаний, но все-таки 
желательно иметь своих сотрудников, 
чтобы опыт накапливался именно вну-
три компании. 
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▀▀ Ташкент – новый старый город  
в инвестиционном маршруте 

Шахида Садырова,  
глава департамента аналитики  
и консалтинга «Colliers International  
Казахстан»

Ташкент – город с многовековой исто-
рией – сегодня претерпевает значи-
тельные экономические изменения. 

Смена власти разворачивает политику 
государства «на север», активно возобнов-
ляя экономические и политические связи 
с ближайшими соседями и внешним ми-
ром. Открывая границы экономики стра-
ны, новый президент Шавкат Мирзиеев 
активно поддерживает вложения в Узбе-
кистан как местных, так и иностранных 
инвесторов, с некоторыми ограничения-
ми в пользу страны.

Площадь Ташкента вдвое меньше тер-
ритории городов Нур-Султан и Алматы. 
При этом население составляет более 2,5 
млн жителей, что превышает показате-
ли упомянутых городов на 230% и 37% 
соответственно. Динамично растущее 
население и умеренный рост доходов на-
селения Ташкента за последние годы не 
только стимулируют экономику, повы-
шая спрос на товары и услуги, но и дают 
толчок развитию рынка недвижимости в 
этой стране.

Одним из первых секторов экономи-
ки, ощутивших новые реформы, стал 
рынок жилой недвижимости. Согласно 
базе данных Colliers International, за ми-
нувшие три года в столице Узбекистана 
открылись продажи квартир в 27 жи-
лых комплексах. Продолжается строи-
тельство семи из них, большинство из 
которых, по прогнозам, будут сданы в 
эксплуатацию в течение этого и в начале 
следующего годов. 

Средняя цена жилья на рынке первич-
ной недвижимости Ташкента колеблется 
в диапазоне от $400 до $1650 за 1 кв. м. 
Подавляющее большинство обладателей 
новых квадратных метров – граждане с 
высоким уровнем дохода, качественно 
улучшающие свои жилищные условия. 

Однако в столице Узбекистана уста-
новлен ряд ограничений на покупку не-
движимости иностранцами. Во-первых, 

сделки необходимо совершать через без-
наличные транзакции Центрального 
банка Узбекистана. Во-вторых, для не-
резидентов предусмотрен лимит на по-
купки недвижимости стоимостью менее 
$150 тыс. В-третьих, условия ипотечного 
кредитования схожи с теми, которые дей-
ствуют на казахстанском рынке, средняя 
ставка по жилищным займам находится в 
коридоре 14-20%. 

По расчетам аналитиков «Colliers 
International Казахстан», индекс доступ-
ности жилья в Ташкенте составляет 5,36. 
Это говорит о том, что среднестатистиче-
ской семье потребуется более 5 лет на по-
купку собственного жилья при условии, 
что все доходы за исключением расходов в 
размере прожиточного минимума данное 
домохозяйство использует для погашения 
ипотечного кредита. Аналогичный пока-

затель для Алматы и Нур-Султана состав-
ляет 8,4 и 7,2 соответственно.

Рынок коммерческой недвижимости 
развивается в Ташкенте не менее дина-
мично. Ретейлеры, жители и гости столи-
цы находятся в ожидании новых объектов, 
ввод которых запланирован на ближай-
ший год, – это Samarkand Darvoza и Next, 
которые не только количественно, но и 
качественно обновят рынок, предоставляя 
потенциальным арендатором большой 
выбор помещений современного типа для 
успешной торговли. 

По оценкам экспертов «Colliers 
International Казахстан», сегодня рынок 
торговой недвижимости насчитывает 
не более 148 тыс. кв. м, что сопоставимо 
с масштабом одного ТРЦ Mega Alma-Ata 
или ТРЦ Mega Silk Way в Астане. На аре-
не ретейла в Ташкенте уже присутству-
ют такие сетевые операторы, как Koton, 
LC Waikiki, Colin’s, Guess, Celia, Climber. 
Город также не пропадает с радаров се-
тевых супер- и гипермаркетов из Казах-
стана и России, магазинов техники и 
электроники, игроков фешен-индустрии, 
операторов сектора развлечений. Спрос, 
движимый растущим населением с за-
консервированными доходами, а также 
разворот Узбекистана в сторону откры-
тия границ экономики создают благопри-
ятную среду для развития девелопмента 
и ретейла в столице страны.

Сегмент офисной недвижимости в 
Ташкенте успешно развивается, однако, 
кульминация спроса на помещения про-
гнозируется в горизонте 5-7 лет. Высокий 
спрос на помещения более мелких раз-
меров объясняется тем, что работа ино-
странных и местных компаний на новом 
рынке начинается с тестового режима, 
когда необходимое количество сотрудни-
ков для старта и развития деятельности не 
столь велико. По мере роста бизнес-струк-
тур в стране необходимость в помещениях 
большой площади возрастает. В выигрыше 
останутся те девелоперы, которые уже се-
годня готовы взять на себя риски и подго-
товиться к нужному моменту. По оценкам 
экспертов «Colliers International Казах-
стан», общий объем фонда офисной недви-
жимости не превышает 150 тыс. кв. м, что 
на 120% удовлетворяет текущий спрос на 
рабочее пространство.

Ташкент сегодня сопоставим с Алматы 
в 2000-х годах, когда бывшая столица Ка-
захстана делала первые шаги в сторону 
активного прогресса и Казахстан ждали 
десятилетия бурной застройки, которая 
активно ведется по сей день. Опыт бли-
жайшего соседа в лице Казахстана полезен 
для Узбекистана и инвесторов, способных 
анализировать и правильно оценивать 
ретроспективный опыт Алматы, избегая 
ошибок казахстанского бизнеса. Развитие 
же Ташкента выгодно и Казахстану, по-
скольку рост экономик сопряженных ре-
гионов повышает градус доверия и инте-
рес инвесторов к Центрально-Азиатскому 
региону. При выборе правильного подхода 
к освоению емких и малоконкурентных 
рынков «экономическая оттепель» Таш-
кента обещает инвесторам высокий уро-
вень возврата вложений и ряд сильных 
проектов в девелоперских портфелях.

▀▀ Строительный маркетплейс 
может снизить цены на жилье 

Дархан Нурумбетова 

По прогнозам экспертов, к 2020 году 
объем ввода в эксплуатацию ново-
го жилья в стране увеличится до 

17 млн кв. м. Строительный сектор пока-
зывает стабильный рост и составляет до 
6% ВВП Казахстана. Ежегодно на рынке 
появляются новые игроки, и это создает 
благоприятные условия для онлайн-по-
средников, объединяющих подрядчиков 
и поставщиков материалов на одной пло-
щадке. 

Еще год назад экс-руководство Lamoda 
и бывший гендиректор «Газпром-медиа 
Технологии» решили вложить $500 тыс. в 
российский строительный маркетплейс. 
Согласно данным о прибыли компании, 
средства окупились бы всего за полгода, 
при этом сам маркетплейс зарабатывает 
только за счет комиссий, осуществляя до-
ставку материалов на стройплощадки. 

Какую пользу могут принести 
маркетплейсы
Строительные онлайн-площадки помогут 
снизить стоимость квадратных метров на 
рынке, уверен Денис Гончаренко, техниче-
ский директор компании Start IT.

«Изначально мы занимались поставкой 
материалов застройщику и часто сталки-
вались с проблемой поиска качественных 
товаров и добросовестных поставщиков. 
В итоге решили создать свою площадку – 
Aida.market», – вспоминает Денис. 

Маркетплейс выходит напрямую на 
производителей, минуя перекупщиков. 

«Это уменьшает операционные расхо-
ды на посредников. На текущий день сред-
няя экономия при покупке строительных 
материалов составляет около 15%. Отби-
раться будут только казахстанские произ-
водители, таким образом, деньги не будут 
уходить за рубеж», – дополнил он.

По словам Дениса Гончаренко, каждый 
производитель проходит двухэтапную 
проверку. «Сначала мы проверяем всю до-
кументальную часть, затем сотрудники 
выезжают на производство и собирают 
реальную информацию о положении дел. 
Так как мы в первую очередь отвечаем 
перед нашими клиентами за качество по-
ставленной продукции», – подчеркнул он. 

Весь документооборот формируется 
внутри системы, которая создана по прин-
ципу прозрачности. По словам Дениса, до-
говориться с автоматизированной систе-
мой об откате просто невозможно. 

«Маркетплейсы должны быть мак-
симально открытыми и предоставлять 

полный объем информации, что просто 
нейтрализует коррупцию. На платфор-
ме можно обмениваться документами. С 
каждым производителем подписывает-
ся договор SLA (Service Level Agreement), 
или соглашение об уровне оказания ус-
луг. Каждая задержка – это пеня», – рас-
сказал он. 

Главная задача маркетплейса – снизить 
себестоимость квадратных метров. «Эко-
номия с сервисом составляет в среднем 
$62 на квадратный метр, то есть при по-
купке квартиры в 100 квадратных метров 
мы получим экономию в $6200. Экономия 
за счет того, что нет посредников. Нет кор-
рупции», – рассказал Денис.

Перспективность строительных 
онлайн-площадок 
Строительный сектор является одним из 
крупных секторов экономики. За послед-
ние три года объем ввода в эксплуатацию 
новых квадратных метров в Казахстане 
вырос на 40% и будет расти вместе с насе-
лением и спросом на недвижимость.

Команда Дениса Гончаренко запустила 
проект недавно. «Сначала вложили соб-
ственные средства в размере $200 тыс., за-
тем заручились финансовой поддержкой 
TechGarden в $31 500. Первые и крупные 
продажи мы сделали, будучи на втором 
месяце программы акселерации, порядка 
98 000 000 тенге», – рассказал он. В планах 
у ребят объединить на своей платформе 
порядка 1000 производителей и крупные 
строительные компании. «В Казахстане 
зарегистрировано примерно 20 тыс. стро-
ительных компаний. Для них это удобный 
инструмент, а поставщикам интересно, 
что здесь есть клиенты», – считает разра-
ботчик. 

Пока об окупаемости разработчики 
не думают, хотя понятно, что несколько 
крупных проектов полностью окупят вло-
женные средства. «Объем строительного 
рынка огромный, но мы берем всего 1% от 
каждой сделки. Допустим, изоляционные 
материалы мы берем со скидкой в 40% от 
рыночной цены и продаем по цене на 39% 
ниже рыночной. Это даст значительную 
экономию нашим клиентам», – считает 
Денис Гончаренко. 

ЦЕНЫ НА ПЕРВИЧНОЕ ЖИЛЬЕ И НОМИНАЛЬНЫЕ 
ДЕНЕЖНЫЕ ДОХОДЫ НАСЕЛЕНИЯ

Цена на первичное жилье Номинальный денежный доход

АЛМАТЫ НУР-СУЛТАН ТАШКЕНТ

$845

$777

$633

$407 $422
$321

КОЭФФИЦИЕНТ ДОСТУПНОСТИ ЖИЛЬЯ
в Алматы, Нур-Султане, Ташкенте

АЛМАТЫ НУР-СУЛТАН ТАШКЕНТ

8.40

7.20

5.36

Источник: Colliers International по данным Комитета
по статистике МНЭ РК и Управления статистики г. Ташкент

СРЕДНЯЯ ЦЕНА ЗА КВАДРАТНЫЙ МЕТР В РК – $788

Затраты на строительные 
материалы – 53% ($417,64)

Фонд оплаты
труда – 17% ($133,96)

Затраты на земельный
участок – 9% ($70,92)

Затраты на технику –  6% ($47,28)

Затраты на рекламу –  5% ($39,4)
Коммуникации –   4% ($31,52)
Разработка проекта –  3,5% ($27,58)
Затраты на технику –  2% ($15,76)
Инженерные изыскания –   0.5% ($3,94)

Источник: krn.kz, homsters.kz
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

AMAZON БУДЕТ 
ПРИНИМАТЬ 
КРИПТОВАЛЮТУ

Клиенты онлайн-маркетплейса Amazon 
смогут приобретать товары за криптовалюты 
bitcoin, Litecoinи Ethereum. Для этого необхо-
димы Lightning-кошелек или аккаунт на бирже 
Coinbase. Как сообщает CoinDesk, разработ-
чики процессингового сервиса Moon создали 
браузерное расширение, способное взаимодей-
ствовать с любым кошельком, поддерживаю-
щим технологию Lightning Network (LN). Это 
расширение дает возможность покупать това-
ры на различных онлайн-площадках, включая 
Amazon. Новая опция пока работает в бета-ре-
жиме, однако ею уже воспользовались около 
250 человек. Производить оплату на Amazon.
com можно не только при помощи технологии 
Lightning Network, но также и через аккаунт 
на бирже Coinbase. Разработчики подчеркну-
ли, что сервис не взаимодействует напрямую 
с мерчантами, а работает вместе с платежны-
ми сетями Visa и Mastercard. Примечательно, 
что последние готовы снижать комиссии за 
подобные транзакции. Представители Moon 
не сообщили, с какими именно финансовыми 
институтами взаимодействует их процессин-
говый сервис. Генеральный директор Moon 
Кен Крюгер выразил мнение, что к 2020 году 
поддержка Lightning Network будет реализова-
на практически на любом сайте электронной 
коммерции, независимо от того, принимает ли 
платформа криптовалюту напрямую или нет. 
Также, по его словам, сервис готовится к раун-
ду финансирования серии А, который должен 
состояться в этом году. (forklog.com)

ЗАПУСК GALAXY FOLD  
ОТЛОЖИЛИ

Компания Samsung отложила запланиро-
ванный на 26 апреля старт продаж складыва-
ющегося пополам планшета-смартфона Galaxy 
Fold. Об этом говорится в заявлении компании. 
«Недавно мы представили абсолютно новую 
категорию мобильных устройств. Для создания 
гибкого дисплея мы применили наши самые 
последние инновационные материалы и техно-
логии. Несмотря на то, что многие обозреватели 
увидели большой потенциал в представленном 
устройстве, некоторые также продемонстриро-
вали нам, что смартфон нуждается в дальней-
ших усовершенствованиях, которые обеспечат 
наилучший опыт его использования. Для того 
чтобы в полной мере оценить полученную об-
ратную связь и провести дополнительные вну-
тренние тестирования, запуск Samsung Galaxy 
Fold переносится», – сообщили в пресс-службе. 
О новой дате релиза будет объявлено в бли-
жайшие недели. В заявлении указывается, что 
первоначальные результаты исследований вы-
явленных проблем с дисплеем показали, что 
они могут быть связаны с воздействием на от-
крытые верхнюю и нижнюю области складного 
механизма. (kapital.kz)

INSTAGRAM 
ГОТОВИТСЯ СПРЯТАТЬ 
ЛАЙКИ

Разработчики Instagram рассматрива-
ют идею отказа от счетчика «лайков». Такое 
предположение сделала независимая разра-
ботчица Джейн Манчун Вон, изучившая код 
приложения для iOS. Визуальный индикатор 
по умолчанию будет скрыт. Узнать, как мно-
го человек выразило симпатию посту можно 
будет по нажатии на ссылку. По другой вер-
сии, счетчик «лайков» сможет видеть только 
автор публикации, но не подписчики. Тем са-
мым, полагает Вон, в Instagram хотят сделать 
так, чтобы пользователи фокусировались на 
качестве контента, а не думали о том, чтобы 
собрать побольше «лайков». В то же время но-
вая функция не скрывает общее количество 
подписчиков — более важный показатель, по 
которому измеряется популярность аккаун-
та. Кроме того, она никак не влияет на алго-
ритмы формирование ленты. Представители 
Instagram подтвердили изданию TechCrunch, 
что сотрудники компании действительно те-
стируют такую функцию. Будет ли она добав-
лена в стабильную версию приложения, пока 
не решено. Напомним, Instagram тестирует 
еще одну интересную функцию для пользова-
телей: совершать покупки, не покидая прило-
жение. Воспользоваться новой опцией можно 
только в США и на страницах 23 брендов. Сре-
ди них – Adidas, H&M, Nike, Prada, Uniqlo, Zara, 
Burberry, MAC Cosmetics, Michael Kors. За со-
трудничество ритейлеры будут платить серви-
су комиссию с продаж, пишет The Verge, но не 
раскрывает точных данных. (hitech.vesti.ru)

РФ И КНР МОГУТ 
ЗАПУСТИТЬ 
СТЕЙБЛКОИН

Бывший европейский министр от Порту-
галии Бруно Масас считает, что крупные за-
купки золота Россией и Китаем могут быть 
первым этапом на пути к запуску совместной 
криптовалюты. В прошлом году Россия стала 
крупнейшим покупателем золота, а за послед-
ние 10 лет объемы этого драгметалла в резер-
вах страны увеличились в четыре раза. Объем 
закупаемого золота начал резко расти после 
введения западных санкций в 2014 году. Та-
кую же политику в отношении своих резервов 
проводит Китай, активно закупая драгоцен-
ные металлы. «Эти закупки происходят в то 
время, когда активно проводятся эксперимен-
ты с применением драгметаллов для построе-
ния криптовалют. Теоретически объединение 
двух активов позволит соединить стабиль-
ность золота с удобством и безопасностью 
цифровых валют», – сказал он. Бруно Масас по-
лагает, что такой подход может дать странам 
новый инструмент расчетов, исключающий 
американский доллар и будет работать как 
технология международных банковских пере-
водов между юридическими лицами. Ранее 
российский правительственный экономист 
Владислав Гинько выразил сомнения в том, 
что страна может создать криптовалюту с при-
вязкой к золоту. Ссылаясь на опыт Венесуэлы, 
который доказывает ненадежность драгоцен-
ных металлов как актива. (coinspot.io) 

▀▀ Креатив – новый виток  
развития экономики 

Мария Галушко

В развитых странах на смену инду-
стриальной экономике постепенно 
приходит креативная. Творчество 

приобрело экономическое значение, не 
потеряв при этом культурной ценности. 
Казахстан в развитии этого сектора се-
рьезно отстает. Возникает вопрос: какие 
условия нужно создать для того, чтобы 
креативная экономика заработала в стра-
не? Своим видением с корреспондентом 
делового еженедельника «Капитал.kz» по-
делились профессора культурной эконо-
мики City University London Энди Пратт и 
Кис Джефрей. 

Около 60% мировой креативной эконо-
мики находится в тени. По словам Энди 
Пратта, трудности в развитии этого секто-
ра испытывают все страны, но выход есть. 

«Я с уверенностью могу сказать, что 
креативная экономика в Казахстане есть. 
Она обладает значительными объемами 
и масштабами. Есть и проблемные вопро-
сы, например, крупные предприятия в 
секторе перерабатывающей, горнорудной 
и нефтегазовой промышленности имеют 
более стандартизированную экономику. 
Креативная же представлена маленькими 
предприятиями, состоящими из двух-трех 
человек. Из-за слабого взаимодействия с 
людьми они испытывают трудности. Для 
поддержки необходимы контакты, связи 
и знакомства между отдельными органи-
зациями. Это трудная задача. Во многих 
странах создается институциональная 
поддержка небольших предприятий, что 
помогает в приобретении новых навыков», 
– говорит Энди Пратт. 

Профессор подчеркивает, что сильная 
сторона креативной индустрии заключа-
ется в том, что ее работники знают, к чему 
стремятся и чем отличаются от других. 
Людям нужно дать чувство идентичности 
и самобытности. Также помогут конкрет-
ные советы, направленные на рост бизнеса 
и вовлечение в экспортную деятельность. 
Определенный набор навыков, например, 
технических, позволит создать креативный 
сектор. Креативные проекты нуждаются в 
поддержке их реализации и развития. 

Бизнесмен и профессор City University 
London Кис Джефрей говорит, что быть 
предпринимателем – самая сложная роль, 
которую можно взять на себя. Быть пред-
принимателем означает уметь отличать-
ся от других и создавать новые ценности, 
идеи, преодолевать трудности.

«Мы сами предприниматели и оказыва-
ем поддержку другим бизнесменам за счет 
организации обучающих программ, раз-
личных ивентов в рамках нетворкинга, 
социального бизнеса. Предприниматель-

ство – это обширный сектор экономики, 
объединяющий разные направления. Вы 
должны думать над тем, как создавать цен-
ность и воплощать идеи, делиться мотива-
цией, выживать в предпринимательской 
среде и как ее заточить под вас. Я считаю, 
что университет – это одно из тех важных 
мест, где можно научиться креативности», 
– говорит Кис Джефрей. 

Лучшим полигоном для испытаний 
конкретных идей, где они могут быть во-
площены при низких рисках, он также 
считает университет. 

«В творческой экономике правила соз-
даются большими предпринимателями и 
обычно персонализированы и применимы 
к определенной компании или человеку. 
Но творческому предпринимателю нуж-

но создавать новые знания, рассказывать 
истории, отличающие его бизнес от дру-
гих. Также необходимо создать экосреду, 
культуру, обеспечивающую поддержку и 
развитие такой структуры. 

Нужна ли поддержка государства?
По словам Энди Пратта, поддержка госу-
дарства для развития креативной эконо-
мики очень важна, именно поддержка, 
а не контроль. Городские власти в свою 
очередь должны предоставлять опреде-
ленные места для развития этого сектора. 

«Близкие отношения между государ-
ством и предпринимателями могут быть 
только тогда, когда законодательные ор-
ганы и органы управления понимают, что 
такое креативная экономика и для чего 
она нужна. Государству лучше отойти в 
сторону, как это делает Сингапур, где ос-
лабили контроль, чтобы дать возможность 
для развития», – замечает профессор. 

В каких сферах креативной 
экономики можно заработать? 
«Креативная экономика – это широкий 
спектр деятельности, вы можете разви-
ваться в любой сфере. Например, туризм 
или все что связано с питанием, гости-
ничное дело, разработка игр, любая ин-
новация. В Казахстане для этого мно-
жество возможностей», – поясняет Кис 
Джефрей. 

Что касается затрат компаний, то боль-
шие деньги инвестируются в big data и ди-
зайн, в совершенствование продукта. Вы-
считать стоимость креативного продукта 
не сложно. 

«15% стоимости продукта – это дизайн, 
разработка, 40% – лицензирование, и не-
большой процент уходит на его изготовле-
ние. Например, у смартфонов Apple боль-
шая часть затрат – это лицензирование и 
дизайн. Компаниям нужно ориентиро-
ваться на ощущения клиента от исполь-
зования продукта», – констатирует Энди 
Пратт. 

Каналы связи и перспективы 
развития 
Творческая отрасль обособлена от других 
традиционных отраслей экономики, но 
если рассматривать развитие этого на-
правления отдельно от других – успеха не 
будет. Можно понять, какие индустрии за-
действованы в традиционной экономике, 
и связать их с творческим направлением.

«Если рассматривать ее как подотрасль 
индустрии, то можно сделать интеллекту-
альный шаг вперед, взглянуть по-новому 
и принимать творческие индустрии как 
инструмент, который служит не только на 
благо развития государственной и градо-
строительной экономике, но и всемирной. 
На международном уровне творческая 
экономика развивается гораздо быстрее, 
чем другие сектора. Это нужно принимать 
во внимание», – говорит Энди Пратт. 

«Чтобы в Алматы креативная экономи-
ка развивалась быстрее, маленьким пред-
приятиям необходимо объединяться, а на 
это потребуется немало времени. В Вели-
кобритании на это ушло 20 лет», – подыто-
жил бизнесмен. 

Гаухар Ануарбек 

Из спортсменов в прошлом выходят 
отличные бизнесмены. Супруги Вя-
чеслав Ершов и Майя Манеза – тому 

подтверждение. Закалка характера, сила 
воли и умение достигать поставленных це-
лей – навыки, которые очень пригодились 
чемпионам-тяжелоатлетам в развитии их 
бизнеса. Первый центр восточной медици-
ны прославленных спортсменов открылся 
три года назад. Сегодня супруги сумели 
вырасти еще до двух филиалов. В интер-
вью редактору YouTube-канала «Персоны 
«Капитала» Майя и Вячеслав рассказали о 
том, как спорт стал для них хорошим плац-
дармом на пути к своему делу. 

– Вячеслав, Майя, что представляет 
собой сегодня Центр восточной меди-
цины имени Майи Манезы? 

Вячеслав: Мы занимаемся традицион-
ной восточной медициной, косметологи-
ей. Оказываем услуги массажа, проводим 
сеансы иглотерапии, ставим системы на 
основе трав в зависимости от диагно-
зов, хиджаму делаем, в общем, широкий 
спектр восточной традиционной медици-
ны. 

– На рынке вы уже третий год. Как 
сегодня вы сами оцениваете положение 
дел в своем бизнесе? 

Вячеслав: Да, мы зарегистрировали 
ТОО в 2016 году, после приобрели помеще-
ние в собственность, начали ремонт. Все, 
что вы здесь видите, мы делали сами, бук-
вальную каждую плитку. Это заняло по-
рядка полугода. Дальше по приоритетам у 
нас стояла задача по поиску доктора. Нуж-
ны были хороший врач, хорошая команда. 
Услуги должны быть на уровне, пациенты 
должны уходить от нас довольными, из-
лечившимися от недугов. Мы постарались 
собрать команду во главе с нашим доктор-
ом Ши. Врача нашла Майя, пригласила из 
Китая, подключив все свои связи. Работа 
пошла легко, нашли девочек-массажисток, 
специалистов по хиджаме, администрато-
ров. Сейчас уже планируем расширяться. 
Один филиал работает в районе Калкаман, 
вторую точку планируем открывать в рай-
оне «Алматы-1». 

– Давайте вернемся в 2016-й. Что мы 
о вас знали тогда? Спортсмены, тяже-
лоатлеты, которые демонстрировали 
грандиозные успехи. С каким багажом 
вы подошли к решению начать свое 
дело? 

– В 2016 году мы приняли решение за-
вершить профессиональную карьеру. Я 
это сделал даже раньше Майи, в 2014-м. 
Встал вопрос: чем заниматься дальше – 
так же двигаться по спорту, работать тре-
нером, набирать группы и взращивать 
спортсменов? Но это очень сложно, уйдут 
годы. Да и с финансовой, материальной 
точки зрения работа тренера не очень вы-
сокооплачиваемая до тех пор, пока ты не 
воспитаешь хороших спортсменов. Мы не 
против развития спорта, в дальнейшем мы 
также планируем свою спортивную школу 
по тяжелой атлетике открыть. Но в 2016 
году остро встал вопрос заработка. 

– Вы к тому времени уже были жена-
ты? 

Вячеслав: Да, у нас уже был ребенок. 

– Я предполагаю, что идея открыть 
центр восточной медицины принадле-
жит Майе? 

Майя: Это было совместное решение. 
Просто я сама из Китая приехала и хоро-
шо знаю, что такое восточная медицина, 
что такое иглотерапия и так далее. И я 
сама все это на себе пробовала, когда за-
нималась спортом. У меня также был врач, 
который хорошо помогал мне, профессио-
нально. 

– Майя, я наблюдала за вами. Вы 
встречаете и провожаете лично каждо-
го пациента, отводите к врачам практи-
чески за руку… 

Майя: Да-да, у всех спрашиваю «как 
дела?», «как лечитесь?». Пациенты очень 
довольны. Это главное. 

Вячеслав: Майя сама по себе очень 
позитивный человек. Притягивает к себе 
улыбкой, открытостью. Конечно, многим 

пациентам это нравится. Она сама захо-
дит, обязательно у каждого поинтересует-
ся здоровьем. Бывает, дети у нас лечатся, 
она им подарки покупает, чтобы детки не 
плакали при лечении. 

– Замечательно. И снова вернемся к 
старту. За какие деньги вы приобрели 
это помещение? 

Вячеслав: Потратили около $200 тыс., 
это вместе с ремонтом. 

– Деньги эти вы заработали в спорте? 
Вячеслав: Да, заработали в спорте. От-

кладывали, сохраняли по необходимости, 
чтобы была та сумма, на которую мы рас-
считывали при запуске. Когда открылись, 
не все, конечно, сразу пошло, такого, на-
верное, не бывает. Первые дни мы с Майей 
сидели в директорском кабинете и пере-
живали: что-то пациентов совсем мало. Но 
потом постепенно стали давать активную 
рекламу в интернете, рассказывать знако-
мым. И знаете, все дальше пошло, можно 
сказать, по сарафанному радио. 

– Сколько человек в день сегодня 
приходят в центр? 

Майя: В день – 30-40 человек, даже 
больше. 

Вячеслав: Это только сюда, во второй 
филиал в Калкамане тоже люди уже при-
ходят, до 15 человек в день. 

– Какие еще затраты были у вас при 
запуске бизнеса? 

Вячеслав: Зарплатный фонд, пригла-
шение врача, оплата налогов для найма 
иностранной рабочей силы, закупка обо-
рудования. Сырье. У нас есть аппараты для 
похудения, по косметологии, те же банки, 
иголки, травы. Особенно дорого стоят тра-
вы, их у нас порядка 300 видов. В послед-
ний раз мы заказывали, потратили поряд-
ка $10 тыс. Привозим из Китая несколько 
раз в год, траты серьезные. 

– Когда бизнес начал приносить при-
быль? 

Вячеслав: Вы знаете, у нас многие зна-
комые удивлялись, когда мы говорили, 
что уже с первого месяца не ушли в минус. 
Прибыль была сразу. Хотя у нас у врача хо-
рошая зарплата, у девочек-массажисток. 
Уже оставались плюсовые деньги. С перво-
го месяца обороты стали расти. 

– Как вы думаете, это все благодаря 
бренду, вашему имени или это все-таки 
необходимость населения в тех услугах, 
которые вы оказываете? А может все 
вместе? 

Вячеслав: Я думаю, что все вкупе. Мно-
гие знают Майю. Когда заходят в интернет, 
ищут иглотерапию, выходит центр здоро-
вья Майи Манезы. Многие пациенты при-
знавались, когда приходили: «Мы пошли 
именно к вам, потому что у вас есть имя, 
мы вам доверяем, знаем, что там не будет 
шарлатанов, проходимцев». У нас много 
случаев, когда приходили пары, которые 
не могли родить ребенка, обращались, ле-
чились иглами, травами. В итоге недавно 
вот с малышом уже приходили, говорят, 
получилось после лечения у нас. 

– Я посмотрела ваш прейскурант: у 
вас достаточно приемлемые, демокра-
тичные цены – от 5 тыс. до 8 тыс. тенге 
в среднем стоит массаж, 2-3 тыс. – диа-
гностика. Как получается держать та-
кие цены? 

Вячеслав: Знаете, мы изначально ре-
шили установить демократичные цены. 
Они не самые низкие в городе, но и не са-
мые высокие. Учитывая качество наших 
услуг, это средние цены по городу. 

Майя: Мы хотим, чтобы у всех людей 
была возможность лечиться у нас. 

– Можете озвучить цифры по чистой 
прибыли? 

Вячеслав: Прибыль разная. 

Майя: Да, по-разному. Один месяц мо-
жем много заработать, второй – мало. 

Вячеслав: С одного филиала мини-
мально $5 тыс. составляет чистая при-
быль. Но она зависит от месяца. Может и в 
три раза превышать этот показатель. 

– Майя, вы себя ощущаете бизнесву-
мен? Насколько легко было перестро-
иться, оставить штангу и заняться биз-
несом? 

Майя: Тут, в бизнесе, не тяжелее, чем 
в спорте. Спорт – это главное испытание в 
моей жизни. 

Вячеслав: Спорт учит преодолевать 
трудности. Тренировки, травмы, психо-
логические стрессы – все это тяжело. Ког-
да мы ушли в бизнес, стало легче. Майя 
– очень деловой человек, очень идейная. 
Она подкидывает мне идеи, ищет кого-то 
постоянно в Китае, партнеров. Занимает-
ся подбором персонала, дисциплиной, это 
все на ней. У меня больше бумажная рабо-
та, банковская, административная. Если 
говорить об организации бизнеса, Майя 
– лидер. 

– А как вам работается как супругам? 
И дома вместе, и на работе… Насколько 
вы совместимы в бизнесе? 

Майя: Когда в бизнесе – это бизнес, 
когда дома – это уже семья. Стараемся не 
смешивать. 

Вячеслав: Мы стараемся оставлять ра-
боту здесь. Дома обсуждаем, конечно, что-
то, но не увлекаемся. В бизнесе нам сейчас 
даже легче, чем было в спорте. Тогда утром 
проснулись вместе, позавтракали вместе, 
пошли тренироваться, пообедали, то есть 
весь день вместе. А здесь, получается, дела 
разные. Майя едет в центр, у меня свои 
дела, стали реже пересекаться. Вечером 
видимся, и это для семейных отношений 
очень хорошо. 

– А по спорту не скучаете? 
Майя: Не скучаем (смеется). 

Вячеслав: Нам нравится наблюдать, 
отслеживать. Следим, что происходит в 
мире тяжелой атлетики. Майя ездила на 
прошлый чемпионат мира в 2018 году. Я 
здесь остался, бизнес не бросишь ведь. 
В этом году планируем вместе съездить, 
чемпионат мира будет в сентябре, в Та-
иланде. Как раз бархатный сезон, хотим 
ребенка взять с собой и приятное совме-
стить с полезным. Посмотреть чемпионат 
мира и отдохнуть немного. 

– Как вы оцениваете то, что проис-
ходит с нашими спортсменами на фоне 
допинговых скандалов? Переживаете 
за наших спортсменов? 

Вячеслав: Для нас самих это был 
удар, когда все произошло с нами. Много 
раз комментировал, скажу еще раз: мы 
прошли все допинг-контроли, в 2012-м 
порядка 10 допинг-контролей было и на 
самой Олимпиаде один. А через 4 года 
что-то обнаруживают. Извините, это, по-
лучается, лаборатория сама дискредити-
рует себя. Как вы тогда проверяли 4 года 
назад? Я не хочу даже заострять на этом 
внимание. 

– Но это стало одной из причин, по-
чему вы сделали выбор в пользу бизне-
са? 

Вячеслав: Нет, мы уже планировали 
завершать карьеру тогда, непосредствен-
но перед этим допинг-скандалом. Хотели, 
чтобы Майя выступила на Олимпиаде, она 
была в хорошей форме и могла бороться 
за медали. А за 3 месяца до этого произо-
шло все это, было неожиданно, буквально 
накануне Олимпиады. И никто ничего не 
смог сделать – ни юристы, никто ничего не 
доказал. 

 
– С ребятами-спортсменами поддер-

живаете отношения? 
Вячеслав: Конечно, мы общаемся со 

многими, практически со всей сборной. 
Особенно с теми, с кем вместе выступали. 
К нам сюда приходят Ниджат Рахимов, 
Илья Ильин, Зульфия Чиншанло. Дзюдои-
сты, борцы, легкоатлеты из национальных 
сборных приходят. 

– По системе франчайзинга работать 
не планируете? 

Вячеслав: Поступали предложения. Но 
у нас такой вид деятельности, когда важно 
оказывать качественные услуги. Кому-то 
давать франшизу, чтобы они заходили под 
нашим именем – большой риск. Пока мы 
думаем. 

ПЕРСОНЫ КАПИТАЛА ▀▀ В чем связь между бизнесом  
и тхэквондо? 

Мария Галушко

В 18 лет Светлана Кан стала первой 
женщиной – обладательницей чер-
ного пояса по тхэквондо в Казахста-

не, а в 46 лет подтвердила свой высокий 
спортивный статус, став абсолютной чем-
пионкой Азии и мира по тхэквондо ITF 
2018. Она также известна своими дости-
жениями в общественной деятельности 
и успешно занимается бизнесом на про-
тяжении 20 лет. Заработанные деньги да-
вали Светлане возможность участвовать в 
соревнованиях. Корреспонденту делового 
еженедельника «Капитал.kz» Светлана 
Кан рассказала, как спортивный достиже-
ния помогли ей в предпринимательстве.

С чего начинался бизнес
Я возглавляю агентство Korean medical 
travel, которое работает в области меди-
цинского туризма в Южную Корею. Мы 
помогаем казахстанцам на льготных ус-
ловиях пройти лечение в южнокорейских 
клиниках. Льготы в основном получают 
малоимущие граждане или пациенты, 
чьи болезни в Казахстане точно не лечат-
ся. Агентство открыто при содействии 
Ассоциации корейцев Казахстана более 
7 лет назад. У нас подписано более 70 до-
говоров с ведущими южнокорейскими 
клиниками. 

Но это только один из видов бизнеса, 
которым я занимаюсь. Также у меня есть 
магазин корейской продукции и спортив-
ный клуб тхэквондо.  Около 20 лет назад 
я поехала в Южную Корею на переатте-
стацию по тхэквондо WTF (олимпийский 
вид) и заодно решила приобрести форму 
для детей своего спортклуба, где я была 
тренером. Удивительно, что тогда хозя-
ин магазина предоставил мне форму под 
честное слово – я ничего не платила. Он 
поверил, что я еще не раз вернусь, так и 
получилось. Корейская продукция отли-
чается хорошим качеством, и поэтому со-
седние школы тоже заинтересовались та-
кой формой, просили привезти ее. Объем 
заказов возрастал, и я поняла, что необхо-
димо наладить поставку экипировки в Ка-
захстан так, чтобы каждый раз не ездить 
за ней самой. Постепенно ассортимент то-
варов расширялся: появились кубки, ме-
дали, косметика, сувенирная и текстиль-
ная продукция. С тех пор мы и работаем. 

В 24 года я стала заниматься бизнесом 
более активно. По Казахстану открыла 6 
магазинов, в том числе оптовой продажи. 
Сейчас больше акцентирую внимание на 
медицинском туризме и общественной 
работе, поэтому в Алматы объединила 
магазин Korea Town с центром оптово-роз-
ничной продажи. Процесс уже налажен, 
поэтому мое присутствие в нем почти не 
требуется. Что касается общественной 
работы, то совместно с активом «Деловых 
женщин Алматы» мы сейчас прорабаты-
ваем проект оказания помощи детям и 
женщинам, страдающим от бытового на-
силия. Клуб тхэквондо также работает, но 
я сама уже не тренирую – там преподают 
мои ученики.

Рассматривая три проекта с точки 
зрения прибыльности, могу сказать, что 
наиболее доходными являются магазин 
и агентство в сфере медицинского туриз-
ма. Качество корейской медицины на по-
рядок выше, чем у нашей, и люди будут 
лечиться в Южной Корее, пока есть воз-
можность. Поэтому с точки зрения бизне-
са этот проект довольно популярен. Для 
работы в медицинском туризме нужен 
только офис. Все специалисты в Корее. 
Так как мы работаем от Ассоциации ко-
рейцев Казахстана, мы тесно сотрудни-
чаем с Посольством Республики Корея 
в Казахстане, Министерством здраво-
охранения и туризма Кореи. Корейская 
сторона заинтересована в развитии мед-
туризма, поэтому ежегодно приглашает 
на съезды, форумы и сессии. Наши специ-
алисты ездят туда на практику и повыше-
ние квалификации. 

Вообще, последние лет пять в Казахста-
не наблюдается сильная заинтересован-
ность в изучении корейских традиций, 
в связи с этим у нас повысился спрос на 
корейскую одежду, стали очень популяр-
ными музыкальное  K-Pop-направление, 
корейские сериалы и изучение корейского 
языка. Думаю, что на это повлиял безвизо-
вый режим между Казахстаном и Южной 
Кореей. Вместе с тем Ассоциация корейцев 
Казахстана тесно работает с корейским 

посольством, благодаря этому открылись 
многие культурные центры, состоялись 
большие фестивали корейской культуры. 

Спортивные достижения
Спортом я занимаюсь с юношества. В 18 
лет стала тренером-инструктором по тхэк-
вондо, и как каждый спортсмен мечтала 
стать чемпионом мира. Первая поездка на 
соревнования в Пхеньян дала мне боль-
шой опыт. Хотя я тогда проиграла, зато по-
няла, что в спорте, как и в бизнесе, нужно 
быть лучшей, первой, и тогда можно до-
стичь результата. Это помогло мне и как 
предпринимателю – каждое начатое дело 
довожу до конца. Для меня спорт – это ми-
ни-макет жизни и бизнеса.

В апреле 2018 года стала абсолютной 
чемпионкой Азии и мира по тхэквондо. 
После соревнований произошла переоцен-
ка ценностей, поменялась сфера интере-
сов. Возникающие проблемы стали для 
меня просто вопросами, которые нужно 
решать. Изменить мое отношение к этому 
также помог медицинский туризм.

Имидж помог
Долгое время я работала на свой имидж, 
и теперь пришло время, когда имидж стал 
работать на меня. В мире спорта меня 
многие знают, поэтому есть определенное 
доверие, и это напрямую отразилось на 

бизнесе. Люди знают, что если этим зани-
маюсь я, то это не может быть плохим. А к 
своему имиджу я отношусь очень трепет-
но. Все, чего я достигла в спорте, так или 
иначе пригодилось мне в бизнесе: упор-
ство, движение к поставленным целям, 
то как я разговариваю с бизнес-партнера-
ми. Это почти тот же бой, где выигрывает 
сильнейший.

Все, что вложено в бизнес, – это соб-
ственные деньги. На соревнованиях по 
тхэквондо не заработать, есть только гран-
ты и медали – наоборот, приходится самой 
вкладываться для участия в них. Зато 
можно расширить свой адмресурс. Мно-
гие думают, что, став чемпионкой мира, 
я получила квартиру и машину. Нет. Если 
бы это было так, я бы вообще не расстава-
лась со спортом, 20 лет назад осталась бы в 
нем и так зарабатывала деньги. Этот спорт 
живет на дотации государства, тебе при-
ходится самому искать спонсора. К тому 
же то тхэквондо, которым я занималась, 
было не олимпийским видом спорта. Го-
воря о будущем, могу сказать, что больше 
вижу себя в общественном движении при 
Ассоциации корейцев Казахстана, хочу 
помогать соотечественникам решать во-
просы, связанные со спортом, медициной, 
образованием и бизнесом в Южной Корее. 
Возможно, открою еще бизнес, который 
будет мне интересен. 

Кис Джефрей

Энди Пратт

▀▀ Тренинги детской 
безопасности  
как способ 
личностного роста

Ксения Бондал

Казалось бы, для родителей нет зада-
чи важнее, чем уберечь свое чадо от 
злоумышленников. Поэтому пого-

ворить о тренингах детской безопасности 
показалось интересным и важным. Одна-
ко выяснилось, что в Казахстане эта ниша 
практически пуста, и на сегодняшний 
день в ней работает только центр детской 
безопасности «Ангел». Почему так проис-
ходит, о тонкостях проекта и доходности 
корреспонденту делового еженедельника 
«Капитал.kz» рассказала руководитель 
«Ангела» Зарина Джумагулова. 

– Зарина, сколько лет вашему цен-
тру?

– Это семейный бизнес, который мы 
создали вместе с супругом Ильясом Омо-
ровым. Центру в том виде, в котором он ра-
ботает сейчас, 3 года. В феврале 2016 года 
мы пригласили из России автора методики 
«Стоп угроза» Лию Шарову провести для 
нас мастер-класс, как выстраивать тренин-
ги по безопасности детей. На тот момент 
это был самый опытный тренер на про-
странстве СНГ, который с командой психо-
логов и педагогов создала свою методику. 
С того момента мы стали партнерами. 

– Сколько у вас программных паке-
тов? 

– Когда мы 3 года назад стали прово-
дить эти тренинги, основной из них был 
«Защита от похитителей». В линейке так-
же были «Защита для девочек», «Защита от 
неприятностей», «Безопасный интернет» 
и «Стоп наркотики». Самым популярным 
оказался тренинг «Защита от похитите-
лей», на втором месте – «Безопасный ин-
тернет». Остальные большим спросом не 
пользовались.

– А про защиту от наркотиков почему 
не пошло?

– Мы изучали этот вопрос. Родители 
боятся, что подросток испугается того, что 
его посчитают наркоманом. Для того что-
бы этого не случилось, нужно говорить с 
ним, объяснять, а некоторые родители не 
привыкли это делать. По той же причине 
тренинг для девочек-подростков не стал 
востребованным – слишком много неудоб-
ных вопросов придется обсудить, прежде 
чем идти на него. 

Вообще, для нас все начиналось с про-
дажи GPS-часов. Мы с мужем думали, что 
с их помощью, а также благодаря регуляр-
ным беседам о том, что нельзя говорить с 
незнакомцем, заходить с ним в подъезд и 
тем более впускать его в квартиру, сможем 
обезопасить ребенка. Но однажды реши-
ли проверить и попросили человека про-
водить сына от школы до дома, завести с 
ним разговор и попробовать зайти в нашу 
квартиру. Конечно, мы его подстраховыва-
ли – муж был дома, хотя ребенок об этом 
не знал. Тогда-то и выяснилось, что мы 
«провалились»: мало того, что ребенок за-
шел с чужим человеком в подъезд, он еще 
стал открывать дверь квартиры, когда тот 
стоял недалеко от сына. Он не воспринял 
его как угрозу, потому что человек вел 
себя дружелюбно. Стало понятно, что ни-
какие часы и ценные указания родителей 
не сработают, если ситуацию не обыграть. 

– Почему у вас нет конкурентов?
– Потому что мы пошли не по проторен-

ной дорожке. Наши услуги не лежат в об-
ласти развлечений, которые сейчас попу-
лярны. У нас скорее тренинг личностного 
роста, как сказала мама-психолог одного 
из наших подопечных, хотя мы изначаль-
но так себя не позиционировали. Вы знае-
те, что в семьях мы учим своих детей, что 
нельзя перебивать взрослых, много бегать, 
громко кричать, показывать агрессию в 
отношении взрослых людей. Эти установ-
ки создают определенную зажатость у де-
тей, и они продолжают действовать в этих 
же рамках в нестандартных ситуациях, 
когда нужно отбросить правила. А когда 
мы во время тренинга предоставляем без-
опасную среду для того, чтобы ребенок 
громко закричал и позвал на помощь или 
подошел к прохожему и попросил о помо-
щи и за это его не осудят, не пристыдят, то 
это помогает ему преодолеть скованность, 
выйти на новый уровень. 

– Так все же почему эта ниша пустая? 
Много курсов по самообороне для жен-
щин, а что, о детской безопасности 
меньше переживают?

– Как только к первопроходцам при-
ходит коммерческий успех, появляются 
и конкуренты. Сейчас мы не готовы заяв-
лять, что успех нас уже настиг. Тогда возни-
кает справедливый вопрос «почему», если 
мы работаем уже три года? Все это время 
мы работаем и вкладываем свою прибыль 
в развитие нашего проекта, потому что 
оказалось, что тема детской безопасности 
настолько глубокая, что требует посто-
янного практического взаимодействия с 
детьми, тогда методика развивается. То 
есть в нашем бизнесе путь к коммерческо-
му успеху не самый короткий, так как это 
не коммерция в чистом виде, а социальное 
предпринимательство. Следовательно, не-
многие готовы инвестировать в долгосроч-
ный социально значимый проект. 

– Как долго нужно дуть в паруса ва-
шего корабля, чтобы он вышел в море 
широких финансовых возможностей?

– Сначала мы начинали с В2С, и это по-
могало определять плюсы и минусы на-
ших программ. Сейчас вышли на уровень 
В2В – работаем с коммерческим сектором 
– поступают заказы от частных школ, от 
детских центров, которые заказывают нам 
проведение тренингов, работаем с торго-
выми центрами, в частности, с MEGA. От 
нее нам поступил запрос на квест по дет-
ской безопасности. Кроме того, мы работа-
ем с В2G, то есть с государством. 

– С какими структурами? 
– В данный момент – с управлением 

образования, прокуратурой города, мест-

ной полицейской службой. Это те струк-
туры, которые нас поддерживают, мы 
подписали с ними меморандум, на основе 
которого проводим тренинги в школах 
Алматы. В этом учебном году охватываем 
8 школ. 

– Они вам платят деньги за это?
– Пока нет, потому что это пилотный 

проект, чтобы показать, что мы можем. 
Также выходим на уровень Министерства 
образования РК, и речь уже идет о покупке 
наших услуг, ведь центр нужно развивать, 
выходить на более технологичный уро-
вень. Мы хотим сделать тренинги увлека-
тельными, интересными, со специально 
созданным пространством. 

– А это не приведет к тому, что дети 
будут воспринимать такое важное обу-
чение, как игру, и в процессе отключат-
ся от важной задачи: понять, как дей-
ствовать в условиях опасности?

– Суть методики – в нахождении иде-
ального баланса между жизненно важ-
ными вещами: безопасностью детей и 
игрой, без которой сложно привлечь и 
удержать внимание ребенка, когда он 
слушает затаив дыхание, дает вдумчи-
вые ответы на вопросы и в то же время 
обыгрывает ситуацию в реале. В нашем 
случае игра – это не развлечение, а тре-
нировка навыков: ловкости, внимания, 
быстроты реакции. 

– Сколько вам пришлось потратить 
на свой проект? 

– Все, что заработано, вкладывается в 
бизнес. За три года доход центра составил 
34 млн тенге. Но мы продаем франшизу, 
стоимость составляет 1,35 млн тенге. За 
эти деньги получают саму методику, про-
ходят обучение, поддержку и сопровожде-
ние, маркетинговое продвижение на рын-
ке в рамках города. 

– Сколько стоят тренинги?
– Групповые для школ – 15 тыс. тенге 

с класса. Занятие длится 45 минут. Если 
полноценный курс в малых группах, то это 
5 занятий, а стоимость составляет 35 тыс. 
тенге. Работа в группах до 10 человек по-
зволяет тренеру отследить результат каж-
дого ребенка. С небольшим количеством 
детей неэффективно работать, потому что 
в группе они обмениваются друг с другом 
навыками, им интереснее участвовать в 
занятиях, они подбадривают друг друга.

– А то, что дети занимаются в группе, 
не вырабатывает у них определенный 
паттерн? Ведь, оказавшись с опасно-
стью один на один, ребенок может рас-
теряться и не будет действовать, как 
учили на занятиях.

– Я скажу, почему мы не можем трени-
ровать ребенка одного. Он будет все равно 
чувствовать, что рядом с ним взрослый. 
Мы же отделяем его от группы во время 
упражнений, и для него это возможность 
пройти челлендж самостоятельно, пока 
группа ждет, когда он справится. Есть 
упражнения, когда тренер выполняет 
функцию незнакомца, есть сам ребенок и 
привлекается третья сторона – прохожий, 
к которому надо обратиться за помощью и 
который все воспринимает всерьез. Ребе-
нок проживает ситуацию, что за ним по 
пятам идет чужой человек и доигрывает ее 
до конца. 

– На что приходится большая часть 
затрат?

– На оплату аренды помещения для тре-
нингов, затем на выплату зарплаты трене-
рам, их у нас трое основных, на рекламу.

– Вот с рекламой интересно. В ва-
шем бизнесе нужно соблюдать тонкую 
грань: не запугивать родителей и в то 
же время дать понять, что безопасность 
детей – это вопрос жизни. Как вы справ-
ляетесь?

– Мы изначально приняли решение, что 
не будем затравливать родителей страш-
ными картинками. Этого негатива и так 
полно в СМИ. Но нужно показать, что есть 
решение этой проблемы, поэтому делимся 
результатом своей работы: показываем 
ролики с элементами курса, что это важно 
и полезно, какие при этом эмоции у детей. 
Это наиболее верная реклама. 

– Какие у вас планы на этот год?
– Мы намерены продать франшизу во все 

города Казахстана и запустить онлайн-кур-
сы для родителей по безопасности детей. 

▀▀ Майя Манеза: В бизнесе  
не тяжелее, чем в спорте
Как Майя Манеза и Вячеслав Ершов спортивные  
гонорары потратили
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

5G-СЕТЬ НЕ 
ОПРАВДАЛА 
ОЖИДАНИЙ 

В Южной Корее запущена первая коммер-
ческая сеть связи пятого поколения. Местные 
СМИ сообщают о том, что рядовые пользовате-
ли жалуются на низкий уровень качества при 
работе с 5G-сетями. Некоторые клиенты обра-
тили внимание на то, что предоставляемые им 
услуги не такие быстрые и безопасные, как го-
ворилось в рекламе. Как пояснили операторы 
связи, на территории Южной Кореи введено в 
эксплуатацию недостаточное количество ба-
зовых станций, которые могли бы обеспечить 
стабильную работу сети. Компании  призна-
ют наличие проблемы и обещают в будущем 
повысить качество предоставляемых услуг. 
Представители SK Telekom, Korea Telecom и 
LG Uplus публично подтвердили наличие 
проблем внутри собственных сетей 5G. На 
выходных правительство страны объявило о 
том, что для оперативного решения проблем 
каждую неделю будет проводиться совеща-
ние с операторами связи и производителями 
устройств, предназначенных для 5G-сетей. 
Ранее корейское правительство вместе с 
местными телекоммуникационными ком-
паниями обязалось построить полноценную 
национальную 5G-сеть в течение трех лет. До 
2022 года на эти цели планируется потратить 
30 трлн вон, что приблизительно равно $26,4 
млрд. (3dnews.ru)

MICROSOFT ОСНАСТИТ 
ШТАБ-КВАРТИРУ  
ИИ-ПЕРСОНОЙ

Компания Microsoft оснастит новую штаб-
квартиру компании Bee’ah, строящуюся 
невдалеке от Дубая, широким набором фу-
туристических возможностей на базе искус-
ственного интеллекта, включая виртуальную 
ИИ-персону для сотрудников и посетителей, 
которая будет заниматься различными зада-
чами, включая планирование совещаний, по-
иск мест для парковки и оформление заказов 
на обед. Этот проект является примером рас-
ширяющейся облачной стратегии Microsoft, 
которая в последние годы стала включать 
использование инструментария Интернета 
вещей для таких отраслей, как строитель-
ство, производство и розничная торговля. Со-
вместно с Microsoft разработкой технологий 
для крупнейшей в ОАЭ компании по перера-
ботке отходов занимается Johnson Controls, с 
которой в 2018 году она представила интел-
лектуальный термостат на базе цифрового 
помощника Microsoft Cortana. Здание штаб-
квартиры площадью 80 тыс. квадратных фу-
тов (7,4 тыс. м2) откроется в декабре этого 
года. Microsoft рассказала, что виртуальный 
ИИ-помощник позволит автоматизировать 
выполнение административных задач, кото-
рые отнимают немало времени у сотрудни-
ков. (servernews.ru)

ФРАНЦУЗСКИЙ 
ГОСМЕССЕНДЖЕР 
ВЗЛОМАЛИ 

Французское правительство запустило 
собственный мессенджер Tchap, который 
должен защитить переписку госслужащих 
от взлома иностранными хакерами, а так-
же от манипуляций с данными со стороны 
технологических компаний. Исходный код 
мессенджера был опубликован на GitHub, 
а в магазинах для iOS и Android появились 
соответствующие приложения. Через два 
дня в Tchap была обнаружена серьезная 
уязвимость, которую нашел исследователь 
безопасности Батист Робер. Доступ к мес-
сенджеру имеют только правительственные 
служащие – для регистрации требуется нали-
чие электронного почтового ящика, который 
оканчивается на @gouv.fr или @elysee.fr. Но 
Батист Робер сумел создать себе аккаунт в 
мессенджере несмотря на то, что не является 
госслужащим. После этого исследователь по-
лучил возможность просмотреть групповые 
публичные чаты — так называемые «залы» 
— в мессенджере, а также увидел инфор-
мацию профилей сотрудников различных 
министерств. Как выяснилось, уязвимость 
существовала с июля 2018  года. Французское 
правительство уже объявило баунти-про-
грамму по поиску «дыр» в этом мессенджере. 
Преимуществом Tchap, разработка которого 
началась летом 2018 года, является сквозное 
шифрование, а сообщения хранятся на фран-
цузских серверах.  (cnews.ru)

В ДЕТРОЙТЕ БУДУТ 
ВЫПУСКАТЬ 
БЕСПИЛОТНИКИ

Компания Waymo, входящая в холдинг 
Alphabet, выбрала завод в Детройте для ор-
ганизации серийного производства само-
управляемых автомобилей. Генеральный 
директор компании Джон Крафчик сообщил 
в своем блоге, что Waymo будет сотрудничать 
с American Axle & Manufacturing для аренды 
и перепрофилирования существующего де-
тройтского предприятия, которое будет вве-
дено в эксплуатацию к середине 2019 года. О 
том, что первый производственный объект 
Waymo будет расположен в штате Мичиган, 
стало  известно еще в январе. Тогда компания 
сообщила, что получит поддержку от Michigan 
Economic Development Corporation — агент-
ства, занимающегося вопросами сотруд-
ничества государства и частных компаний. 
План Waymo предусматривал создание до 
400 рабочих мест, связанных исключительно 
с выпуском самоуправляемых автомобилей. 
Автопроизводители, гиганты технологиче-
ской отрасли и молодые компании сейчас во-
влечены в разработку самоуправляемых ав-
томобилей. Вместе с тем, эксперты ожидают, 
что пройдут годы, пока соответствующие си-
стемы окажутся готовы к практическому вне-
дрению. Дело как в сложности разработки, так 
и в отсутствии нормативной базы. Считается, 
что компания Waymo, работающая в этой об-
ласти около десяти лет, опережает конкурен-
тов. (ixbt.com) 

▀▀ Германия – 
универсальный выбор  
для любого путешествия 

Мария Галушко 

Германия – одно из самых 
высокоразвитых европейских 
государств, страна с тысячелетней 

историей, где жили и творили великие 
деятели искусства. Германия также 
славится целебным климатом, 
в связи с чет тут распространен 
оздоровительный туризм.  
Каждый турист по приезду в эту  
страну найдет что-то для себя  
– это и модные ночные клубы  
Берлина или камерные концертные 
залы Бремена, и художественные 
галереи или музеи автомобилей, 
старинные винные погреба или 
шумные пивные рестораны, 
величественная природа или  
не менее величественная  
архитектура

Замок Нойшванштайн  
(Баварские Альпы)
На границе с Австрией в баварском го-
родке Швангау находится королевский 
замок Нойшванштайн, что в переводе оз-
начает «Новый лебединый камень». На 
строительство замка повлияла любовь 
Людвига II к опере «Лоэнгрин» композито-
ра Рихарда Вагнера. Желая погрузиться в 
царство оперных героев Вагнера и поддер-
жать композитора, Людвиг II велел начать 
строительство «сказочных замков». По его 
приказу в течение 15 лет было возведено 
три замка, и самым известным стал Нойш-
ванштайн. Король прожил в нем 172 дня и 
был отстранен от власти за подозрения в 
помешательстве. При воплощении своей 
мечты он стал терять связь с реальностью. 
В 1886 году Людвиг II утонул в Штарнберг-
ском озере при загадочных обстоятель-
ствах. После смерти короля прекратились 
и строительные работы.

На строительство замка Нойшван-
штайн было потрачено 7,5 млн марок – это 
баснословные деньги в то время. Король 
должен был кредиторам огромную сумму, 
и после его смерти было принято решение 
открыть замок для платного посещения. В 
течение 13 лет за счет туристов долг был 
погашен. Прототип Нойшванштайна мож-
но узнать в замке Спящей красавицы в 
парижском Диснейленде. Похожий замок 
встречается в заставках мультипликаци-
онной студии Уолта Диснея.

Кельнский собор
Шедевр готической архитектуры – Кель-
нский кафедральный собор расположен 
на самой высокой точке Соборного холма 
в Кёльне. Собор стал достопримечательно-
стью страны не только благодаря внешне-
му виду, но и богатой истории. 

В I веке на месте собора был возведен 
храм, посвященный римским богам. А с 
4 столетия на этой территории начинают 
возводиться христианские храмы, кото-
рые неизбежно уничтожало пламя пожа-
ров. В середине ХIII века, после того как 
кельнскому архиепископу были переданы 
мощи трех волхвов, было принято реше-
ние возвести храм. И в 1248 году был за-
ложен первый камень в фундамент собора. 
Строительство затянулось на века. К нему 
вернулись лишь в 1824 году, когда по чер-
тежам, обнаруженным в архивах, были до-
строены высокие башни и фасады здания. 
Завершение строительства было торже-
ственно отмечено в 1880 году.

Кёльнский собор завораживает и вну-
тренним убранством. Главный зал укра-
шают разнообразные фигуры святых, 
резные колонны, стены и пол украшены 
мозаикой и позолотой. Дубовый крест с 
достоверной точностью воспроизводит 
распятие Христа. Каждый уголок тут про-
питан историей, ощущается атмосфера 
средневековья, особенно во время концер-
тов органной музыки.

Черный лес
Шварцвальдом зовется целый регион на 
юго-западе Германии, с большими и ма-
ленькими городами, Шварцвальдской 
железной дорогой, собственной, отдель-
ной культурой, замечательной кухней, 
горами, но главное – лесом, знамени-
тым на всю страну.  Вы можете узнать 
его по сказкам браться Гримм, куда в 
поисках приключений они отправляли 
своих героев. 

Лес занимает более 60% территории в 
регионе, а города со своей неповторимой 
старинной архитектурой естественно 
вписаны в горные склоны. Он приобрел 
свое название из-за темных елей. Высокие 
стройные ели скрывают подземные ис-
точники и руды – в Шварцвальде некогда 
добывали свинец и серебро, его породы 
богаты кобальтом и гранитом.

Современный Шварцвальд славится 
оздоровительными курортами, множе-
ством горнолыжных баз, природными 
парками и аттракционами. У дайверов 
особой популярностью пользуются озера 
Титизее и Шлухзее. Если вам наскучит 
подвижный отдых, то можно посетить 
города Шварцвальда. В Штутгарте жили 
Шиллер и Гегель, сейчас здесь – музы-
кальная столица; во Фрайбурге – самом 
теплом немецком городе – находится из-
вестный академгородок; в Триберге яр-
кая, игрушечная архитектура. И в каж-
дом городе Шварцвальда можно увидеть 
музеи и лавочки резных деревянных фи-
гурок – также являющихся особой досто-
примечательностью этого региона. Лю-
бимое ремесло местных жителей – резьба 
по дереву.  

Остров цветов Майнау
Главная достопримечательность Боден-
ского озера – остров цветов Майнау. Он 
принадлежит шведской семье Бернадот и 
открыт для посетителей. Особой популяр-
ностью место пользуется с начала марта 
по конец октября, когда он наполняется 
яркими красками и тонкими  ароматами 
различных цветов.

Остров Майнау, площадь которого все-
го 45 гектаров, насчитывает около мил-
лиона одновременно цветущих растений. 
Здесь более 3 тысяч экземпляров орхидей, 
более тысячи  сортов роз, 12  тысяч  раз-
ноцветных георгинов. Особое очарование 
месту добавляют открывающиеся из раз-
личных уголков острова виды на синюю 
гладь Боденского озера и заснеженные 
пики швейцарских Альп вдалеке. Внима-
ние заслуживает Дом бабочек, который 
является вторым по величине в Германии. 
Внутри  создан и постоянно поддержива-
ется тропический климат  — влажность 
воздуха составляет почти 90% при темпе-
ратуре от +25 до +30 градусов. Здесь  во-
круг посетителей свободно летает  около 
120 видов прекрасных бабочек из Африки, 
Азии и Южной Америки. 

▀▀ Как рыбацкие куртки 
и реклама принесли 
успех Columbia 

Ксения Бондал

Columbia Sportswear Company была ос-
нована эмигрантами из Германии с 
еврейскими корнями Полем и Мари 

Ламфер. Они успели покинуть страну до 
начала Второй мировой, а иначе вряд ли 
бы этот бренд появился. До отъезда в Аме-
рику супруги владели фабрикой по произ-
водству одежды, и хотя ее пришлось оста-
вить, опыт в области производства одежды 
помог им начать свое дело в США. 

Перебравшись в Портленд, супруги 
купили компанию по продаже головных 
уборов. В этом им помог кузен Поля, а спу-
стя некоторое время компания была пере-
именована в Columbia Hat Company. Слово 
сolumbia в названии появилось в честь 
реки с одноименным названием, которая 
протекала недалеко от того места, где 
Ламферы жили в Штатах. 

Однако шапки, которые продавала 
Columbia, имели низкое качество, поэтому 
Поль Ламфер решил переориентировать 
производство и начал шить рубашки и 
одежду для рабочих – процесс был знаком 
ему с того времени, как он занимался этим 
в Германии. Продажи понемногу росли, 
бизнес развивался, и вот в 1848 году дочь 
Поля и Мари – Гертруда – вышла замуж 
за молодого инициативного парня Нила 
Бойла, который активно стал заниматься 
семейным бизнесом Ламферов. Сама Гер-
труда не участвовала в делах компании, 
а исполняла обязанности жены и домохо-
зяйки. Поэтому никто и не предполагал, 
что придет день и она сошьет вещь – ры-
бацкую куртку с большим количеством 
карманов, – которая изменит будущее 
Columbia. 

Так вот, Нил Бойл оказался хорошим 
топ-менеджером и сумел из небольшого 
семейного предприятия сделать хороший, 
полноценный бизнес. Однако для того, 
чтобы завоевать рынок США, компании 
требовались инвестиции, поэтому в 1970 
году Нилу пришлось взять в кредит $150 
тыс. В качестве залога он предоставил дом 
Ламферов, но, к сожалению, через три ме-
сяца после выдачи ссуды Нил Бойл умер в 
результате сердечного приступа. Это была 
серьезная потеря для семьи и компании, а 
в скором времени кредиторы начали вол-
новаться о своих деньгах. 

$1400 за всю компанию
Гертруда, хотя и была просто домохозяй-
кой, решила взять бизнес в свои руки и 
сделать его успешным. Но, несмотря на 
такой пыл, она ничего не понимала в ме-
неджменте и к 1972 году почти погубила 
компанию. Профсоюзы стали проводить 
забастовки, банкиры говорили, что ей 
нужно продать Columbia, чтобы распла-
титься по кредитам. 

И Гертруда Бойл уже почти согласилась 
расстаться с компанией, но единственный 
покупатель предложил смехотворную 
сумму – $1400, поэтому владелица отка-
залась от этой идеи и решила вытаскивать 
Columbia из долговой ямы. В этом ей помог 
сын Тим, который стал активно изучать 
семейный бизнес, заводить полезные свя-
зи, участвуя в выставках. 

Хотя в 1974 году долги компании до-
стигли $300 тыс., больше людей стали 
отдавать предпочтение спортивным то-
варам – как раз в той сфере, где работала 
Columbia, поэтому к 1976 году ситуация 
начала исправляться и товары компании 
стали популярны среди рыболовов и охот-
ников. 

В 1978 году Columbia заработала $1 млн, 
Тим Бойл понял, что многое зависит от 
маркетинга и стал уделять рекламе боль-
шое внимание. Именно маркетинг позво-
лил Columbia в 80-е годы выделиться на 
фоне конкурентов. 

В конце 1970-х годов компания пере-
носит свое производство из США в Корею. 
Это позволило снизить себестоимость 
продукции. А 1980-е годы стали очень 
удачными для компании благодаря тому, 
что в начале десятилетия потенциаль-
ным покупателям представили куртку 
Bugaboo, которая была доступна боль-
шинству людей благодаря низкой цене и 
универсальности. Зимой ее можно было 
носить с пристегиваемой подкладкой как 
теплую куртку, а весной и осенью – в каче-
стве легкой ветровки. 

В 1994 году Columbia становится од-
ним из спонсоров зимних Олимпийских 
игр. Это был важный для ее будущего шаг, 
который благотворно повлиял на узнава-
емость бренда. Сегодня компания выпу-
скает куртки, свитера, зимние ботинки, 
футболки, брюки, шорты. 

Благословенные ролики
Огромную роль в успехе Columbia сыграл 
маркетинг. В 1980-х годах продвижени-
ем занималось агентство Borders, Perrin 
& Norrander, которое придумывало для 
Columbia оригинальные ролики. Создате-
ли решили, что главными героями рекла-
мы должны стать руководители компании 
– Гертруда и Тим Бойл. Гертруда появилась 
на рекламных плакатах в образе крутой 
мамаши с вытатуированной на бицепсе 
фразой «Рожденная ворчать».

Затем появилась серия роликов, в кото-
рых она проверяет на сыне качество кур-
ток Columbia. В одном видео Гертруда захо-
дит в кабинет, в то время как Тим проводит 
совещание, и стреляет в него дротиком со 
снотворным. В следующем кадре Тим про-
сыпается на вершине заснеженной горы в 
куртке Columbia и видит, как мать улетает 
на вертолете. В другом ролике Тима, оде-
того в куртку Columbia, помещают в бето-
номешалку среди кактусов. Эти ролики 
так понравились публике, что благодаря 
им продажи выросли в несколько раз.

Матушка Бойл
Жесткость, целеустремленность и кру-
тость нрава сделали Гертруду Бойл куль-
товой персоной: сотрудники компании 
утверждают, что лучше пережить пару 
ураганов, нежели один раз вызвать гнев 
матушки Бойл своей работой. Но то, что 
сейчас Columbia считается мировым ли-
дером по производству одежды для ак-
тивного отдыха, – целиком и полностью 
ее заслуга. Гертруда присутствует во всех 
видах рекламы и промоакциях компании, 
на ее советах строится концепция продви-
жения продукции. Ее строгий и невозму-
тимый вид символизирует незыблемость 
позиций торговой марки на рынке, а так-
же свидетельствует о ее серьезном отно-
шении к качеству продукции. Гертруда 
Бойл входит в список пятидесяти лучших 
владелиц бизнеса в США. 

Вообще, это уникальный случай в ми-
ровой практике, когда крупной трансна-
циональной компанией, обороты которой 
сравнимы с оборотами мировых лидеров 
по производству спортивной одежды и об-
уви, владеет женщина. Причем женщина, 
которая сыграла основную роль в успеш-
ном развитии своего бизнеса. 

ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

Рейхстаг

Здание Рейхстага в Берлине – главный 
символ страны и самый знаменитый 
парламент в мире. Это историческое 
здание государственного собрания, 
в котором с 1894 по 1933 год заседал 
рейхстаг Германской империи и рейх-
стаг Веймарской республики. С 1999 
года в парламенте располагается фе-
деральное собрание Республики Гер-
мания – бундестаг. Начиная с 2002 
года, объект посетило свыше 35 мил-
лионов туристов. В первую очередь 
здание привлекает своим непростым 
и богатым прошлым, которое неот-
делимо от истории Германии, а также 
событий Второй мировой войны.

Внутри и снаружи в некоторых 
местах сохранены надписи русских 
солдат на закопченных стенах, следы 
от пуль. Эти фрагменты производят 
сильное впечатление, бросаясь в глаза 
на фоне идеально отреставрирован-
ных поверхностей. Для немцев симво-
лизм Рейхстага во многом наполнен 
скорбью, памятью о кровопролитной 
и бессмысленной войне, которая не 
должна повториться никогда. Но так-
же это и образ новой европейской 
страны с развитой экономикой и де-
мократическим устройством. В связи с 
повышенной террористической угро-
зой купол Рейхстага закрыт для сво-
бодного посещения, доступ возможен 
лишь на смотровую площадку. Чтобы 
осмотреть помещения и купол, необ-
ходимо записываться на экскурсию.

Берлинская стена

Бетонная ограда высотой более трех 
метров, обнесенная колючей прово-
локой, протяжностью в сто шесть-
десят километров была не просто 
границей между двумя частями не-
мецкой державы, она за одну ночь 
разделила тысячи семей почти на 
тридцать лет.

Возвели Берлинскую стену в кон-
це лета 1961 года, а пала она только 
осенью 1989-го, за это время при 
попытке ее пересечения было задер-
жано и осуждено около семидесяти 
пяти тысяч человек, а более тысячи 
расстреляны на месте. В ноябре 1989 
года немцам из восточного Берлина 
разрешили пересекать границу при 
наличии специальных виз, но люди 
не стали дожидаться их получения и 
силой штурмовали стену, за которой 
их радостно приветствовали жите-
ли ФРГ.

Это стало событием мирового мас-
штаба, о воссоединении семей, горо-
да и целого государства говорили во 
всех уголках планеты. В считанные 
дни от стены не осталось камня на 
камне, ее фрагменты, которые за-
падноберлинские художники укра-
сили красноречивыми граффити, 
были распроданы за немалые деньги 
в частные коллекции. Интерес со сто-
роны туристов к этому уникальному 
историческому объекту не утихает 
до сих пор. Многие люди приезжа-
ют в Берлин именно для того, что-
бы своими глазами увидеть хотя бы 
ее руины, но уже сами берлинцы не 
могут с уверенностью ответить, где 
же именно она находилась. Поэтому 
сегодня инициативная группа при 
поддержке специального фонда ЕС 
занимается восстановлением фраг-
ментов Берлинской стены, стараясь 
использовать те же стройматериалы 
и добиваясь максимального истори-
ческого соответствия.

▀▀ Преимущества и сложности 
американского гражданства

Владимир Фесенко,  
партнер по налоговым  
и юридическим услугам EY

Когда супружеская пара узнает о гря-
дущем пополнении, то начинает за-
ранее готовиться к самым важным 

изменениям в их жизни. И следуя при-
меру многих знаменитостей, граждане 
Казахстана стремятся в солнечный Майа-
ми, где не только мягкий климат и компе-
тентные доктора, но и существует вполне 
привлекательная перспектива – получить 
американское гражданство для будущего 
ребенка. 

США – действительно одна из немногих 
стран, готовая наградить детей, рожден-
ных на ее территории, своим граждан-
ством. В условиях нашей нестабильной 
жизни гражданство Соединенных Шта-
тов – это прекрасный запасной аэродром, 
первый и весомый шаг к осуществлению 
американской мечты, возможность путе-
шествовать в Канаду, Великобританию, 
Китай и в еще более 150 живописных 
стран мира без необходимости проходить 
утомительную процедуру получения ту-
ристической визы. Однако, мысленно на-
девая гарвардский галстук на свое чадо, 
стоит своевременно подумать: а не затя-
нется ли он слишком туго в будущем?

Увы, бесплатный сыр бывает только в 
мышеловке. Американское гражданство 
обрекает человека на пожизненную катор-

гу в виде подачи налоговой декларации в 
налоговые органы США (IRS), отчетно-
сти об иностранных банковских счетах, 
что является очень трудозатратным. Ведь 
одна только инструкция по заполнению 
американской декларации в ее текущей 
редакции занимает 106 листов. Не говоря 
уже о том, что американский Налоговый 
кодекс по объему в четыре раза превыша-
ет полное собрание сочинений Шекспира. 
И хотя повороты сюжета в нем зачастую 
не менее интересны, вряд ли многие осме-
лятся проводить свои вечера за подобной 
книгой, к тому же дорогостоящей, если все 
же придется воспользоваться услугами 
профессиональных налоговых консуль-
тантов.

Американская налоговая система бес-
пощадна. Граждане США облагаются 
налогом на общий мировой доход не по 
принципу налогового резидентства, как 
это принято в большинстве стран мира, а 
только благодаря наличию американского 
паспорта, вне зависимости от фактическо-
го места проживания. За позднюю подачу 
и неподачу отчетности предусмотрена 
суровая ответственность в виде штрафов 
и в некоторых случаях в виде тюремного 
заключения.

Американское гражданство отнюдь не 
прямой билет в рай, а всего лишь дополни-
тельный козырь в общей колоде вашего ре-
бенка, и то при четко разыгранных осталь-
ных картах. Сыграет этот козырь или 
нет, покажут время, намерения самого 
ребенка и грамотный подход родителей. 
Поэтому прежде, чем наградить ребенка 
подарком в виде американского граж-
данства, стоит поднять данный вопрос на 
семейном совете, к которому неплохо бы 
подключить и налогового консультанта, 
чтобы дамоклов меч IRS внезапно не обру-
шился на голову ничего не подозревающе-
го подрастающего гражданина США. 

▀▀ Инструкция для пассажира,  
или вся правда об авиастраховании 

Дархан Нурумбетова

Ежегодно отечественные авиаком-
пании перевозят более 7 млн пас-
сажиров. Но как часто казахстанцы 

страхуют себя, свой багаж и насколько это 
необходимо? Что делать, если страховой 
случай наступил, а полиса нет. К примеру, 
вы обнаружили, что ваш чемодан повреж-
ден или из него пропали ценные вещи, или 
на борту вы получили травму. Как требо-
вать возмещения? И отличается ли размер 
компенсации в случае, если вы летели вну-
тренним или международным рейсом? На 
эти и другие вопросы корреспондента де-
лового еженедельника «Капитал.kz» о пра-
вах пассажиров ответил международный 
эксперт управления авиационного страхо-
вания компании «Малакут» Ринат Казиев. 

– Какими правами обладает пасса-
жир без страхового полиса при отмене, 
задержке рейса, утере, повреждении 
багажа? 

– Я бы начал с того, что любой пере-
возчик, будь то автомобильный, желез-
нодорожный, водный или воздушный, за-
ключая договор перевозки с пассажиром 
посредством выдачи билета, на период 
перевозки несет перед пассажиром ответ-
ственность как за его жизнь и здоровье, 
так и за багаж и вещи, находящиеся при 
пассажире. Абсолютно все авиакомпании 
страхуют свою ответственность перед 
пассажирами, так как это продиктовано 
как внутренними нормами стран, так и 
международными договорами и соглаше-
ниями. 

Покупая билет, вы также можете ви-
деть предложения от авиакомпаний и 
посредников о покупке дополнительной 
страховой защиты: страхование от не-
счастных случаев на время перевозки, 
задержки или отмены рейса, утраты или 
повреждения багажа и т.п. На самом деле 
это уже добровольное страхование со сто-
роны пассажира, которое никак не влияет 
на то, что пассажир уже защищен по по-
лису страхования ответственности самой 
авиакомпании. Это, по сути, ваше личное 
желание дополнительно обеспечить свою 
защиту.

– На какую сумму можно рассчиты-
вать при возмещении причиненного 
ущерба? 

– Согласно Закону «Об обязательном 
страховании гражданско-правовой ответ-
ственности перевозчика перед пассажи-
рами», пассажир (или его родственники) 
может рассчитывать на минимальную, 
обязательную к выплате компенсацию. А 
если этой суммы будет недостаточно, то 
в соответствии с общими нормами граж-
данского законодательства РК никакого 
верхнего предела нет, все будет зависеть 
от конкретного пассажира, его уровня до-
хода, наличия иждивенцев и других фак-
торов. 

Месячный расчетный показатель на 
сегодняшний день в РК составляет 2525 
тенге. Таким образом, например, в случае 
гибели пассажира выплата составила бы 
12 625 000 тенге (порядка $33 тыс.). Но и 
эта сумма может не являться окончатель-
ной. 

Утрата, недостача багажа в Казахстане 
возмещается в размере стоимости утра-
ченного или недостающего, а поврежде-
ние багажа – в размере суммы, на которую 
понизилась стоимость. Утрата багажа, 
сданного к перевозке с объявлением его 
ценности, – в размере объявленной стои-
мости багажа. 

– Как вести себя при наступлении 
страхового случая, находясь за рубе-
жом? Имеются ли определенные сроки 
возмещения ущерба?

– Порядок везде в общих чертах одина-
ковый. Если вы получили травму на борту, 
то в первую очередь необходимо обра-
титься к бортпроводникам, чтобы экипаж 
связался с наземными службами и вызвал 
скорую помощь. Зафиксировав характер 
травмы и получив соответствующие ме-
дицинские документы, далее вы сможете 
обратиться с претензией к авиакомпании. 

То же касается и багажа. Обнаружив 
повреждение или утрату, пассажир мо-
жет обратиться к дежурному агенту по 
обслуживанию в зоне выдачи багажа 
(Lost&Found  или  Baggage  Claim). Соот-

ветственно, далее факт повреждения или 
утраты должен быть оформлен докумен-
тально путем выдачи акта о повреждении 
Property Irregularity Report или Damage Re
port  (акт о повреждении). Если же вы об-
наружили пропажу каких-либо вещей или 
повреждения, уже покинув аэропорт, то 
тогда можно связаться с авиакомпанией. 

Что нужно также иметь при себе и 
предоставить: авиабилет или его копия; 
багажная бирка; посадочный талон; до-
кумент, удостоверяющий личность; фото-
графии, если претензия подается после 
того, как вы покинули аэропорт; чеки о по-
купке на поврежденное, утраченное иму-
щество (если они сохранились).

Обратите также внимание, что законом 
или международным договором могут 
быть установлены ограниченные сроки 
для подачи такой претензии в отношении 
багажа. Размер компенсации также может 
зависеть от того, является ли перевозка 
внутренней или международной, какой 
законодательный режим к ней применяет-
ся и была ли заявлена стоимость багажа.

Закон «Об обязательном страховании 
гражданско-правовой ответственности 
перевозчика перед пассажирами»  дает 

страховщику 7 рабочих дней на осущест-
вление страховой выплаты с даты пред-
ставления всех необходимых документов. 
Но если доказанный ущерб будет выше, 
чем это предусмотрено законом, то здесь 
уже вступят в действие общие правила 
гражданского законодательства. В данном 
случае сроки будут зависеть от конкрет-
ной ситуации. 

– Могут ли сотрудники авиакомпа-
нии отказать в перевозке ценного бага-
жа? Если нет, то куда следует обращать-
ся, если такой случай произошел?

– В данной ситуации я бы обратился в 
первую очередь на сайт авиакомпании или 
связался по телефону до начала перевозки, 
чтобы уточнить правила перевозки ценно-
го багажа и соответствующую стоимость 
перевозки, так как если вы хотите заявить 
стоимость багажа (так называемая объ-
явленная ценность багажа или груза), то 
авиакомпания вправе установить допол-
нительную оплату за его перевозку. Такая 
дополнительная оплата может быть не-
маленькой (и составлять порядка 10% от 
стоимости багажа), и, возможно, вы пере-
думаете везти ценный багаж.

– Как страховые компании либо ави-
аперевозчики оценивают стоимость, к 
примеру, разбитого антиквариата для 
возмещения ущерба, если при деклара-
ции пассажир указал многомиллион-
ную, а иногда неоправданно завышен-
ную стоимость имущества, которую не 
может доказать?

– Если обратиться к нормам как рос-
сийского, так и казахстанского права, то 
за утрату, недостачу или повреждение 
(порчу) багажа, груза с объявлением цен-
ности, – в размере объявленной ценности.

При этом по нормам Монреальской кон-
венции в вышеназванных случаях компен-
сация ограничивается суммой 1131 СПЗ 
за исключением случаев, когда пассажир 
сделал в момент передачи зарегистриро-
ванного багажа перевозчику особое заяв-
ление о заинтересованности в доставке и 
уплатил дополнительный сбор, если это не-
обходимо. В этом случае перевозчик обязан 
уплатить сумму, не превышающую объяв-
ленную сумму, если только он не докажет, 
что эта сумма превышает действительную 
заинтересованность пассажира в доставке.

Страховые компании или авиаперевоз-
чики вправе при наличии сомнений в дей-
ствительной стоимости имущества оспо-
рить сумму возмещения. В этой ситуации 
реальную стоимость могут оценить толь-
ко привлеченные независимые эксперты.

– Давайте сравним две ситуации: ка-
кой размер выплат полагается гражда-
нину России после причинения травм 
и родственникам в случае смерти пас-
сажира и при аналогичной ситуации с 
гражданином Казахстана? При этом оба 
летели в одном самолете.

– Не существует какого-то единого под-
хода для определения размера ущерба, так 
как он будет определяться в соответствии 
с гражданским законодательством той 
страны, под юрисдикцию которой будет 
подпадать данное дело. Гражданство не 
имеет значения.

Нужно учитывать маршрут перевозки 
и в каких государствах находятся место 
отправления и место назначения. Напри-
мер, если граждане Казахстана и России 
летят в одном самолете по маршруту Мо-
сква – Минск, то в отношении обоих будет 
действовать Варшавская конвенция, так 
как Беларусь не ратифицировала Монре-
альскую конвенцию. Но, к примеру, если 
в маршрутной квитанции будет указано 
«Москва – Минск – Москва», то действует 
Монреальская конвенция, так как пункт 
отправления и назначения – Москва. Вот 
такое вот толкование понятия перевозки 
согласно условиям конвенции.

И в России, и в Казахстане размер ком-
пенсации может складываться из возме-
щения вреда в связи с утратой кормильца 
(утратой заработка), понесенных меди-
цинских и иных расходов, морального вре-
да. И конечная сумма может сильно отли-
чаться у одного пассажира по сравнению 
с другим, так как наличие семьи, уровень 
официального дохода и другие факторы 
прямо влияют на размер компенсации.

– Почему  авиастрахование  непопу-
лярно у наших пассажиров? Что дает 
пассажиру этот вид страхования, если 
авиакомпания априори несет ответ-
ственность за пассажира и его багаж?

– Я хоть сам и занимаюсь давно стра-
хованием, но никогда не покупаю такие 
виды страхования, так как, действитель-
но, перевозчик уже несет ответственность 
передо мной. Честно говоря, и не считаю 
нужным их покупать. Единственное, я бы 
подумал о страховании от невыезда по ка-
ким-либо причинам (по болезни, напри-
мер) либо расширил полис страхования 
выезжающих за рубеж также на случай 
внезапных болезней. 

Варшавская конвенция

20 долларов

Монреальская конвенция

19 специальных прав заимствования

КОМПЕНСАЦИЯ ЗА 1 КГ БАГАЖА
ПРИ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЕРЕВОЗКАХ

РАЗМЕР МИНИМАЛЬНОЙ
ОБЯЗАТЕЛЬНОЙ    КОМПЕНСАЦИИ

гибель

установление инвалидности

 I группа

 II группа

 III группа

ребенок-инвалид

травма без установления инвалидности

за вред, причиненный имуществу

5 000 МРП

5 000 МРП

3 500 МРП

2 500 МРП

5 000 МРП

не более 200 МРП

не более 250 МРП

!
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ИНФОРМАЦИОННОЕ СООБЩЕНИЕ

Общие условия  предоставления ТОО «FOCUS Media 
Kazakhstan» эфирного времени на радиоканале «Gakku 
FM» кандидатам в Президенты Республики Казахстан, 

участвующим во внеочередных выборах Президента 
Республики Казахстан 09 июня 2019 года

ТОО «FOCUS Media Kazakhstan», являясь собственником 
СМИ радиоканала «Gakku FM» (далее – СМИ), в соответствии с 
Конституционным Законом Республики Казахстан от 28.09.1995 года 
«О выборах в Республике Казахстан», информирует кандидатов в 
Президенты Республики Казахстан (далее – кандидат), участвующих 
во внеочередных выборах 09 июня 2019 года, назначенных Указом 
Президента Республики Казахстан № 18 от 09 апреля 2019 года «О 
назначении внеочередных выборов Президента Республики Казахстан», 
о размере оплаты, условиях и порядке предоставления эфирного времени 
СМИ для размещения материалов предвыборной агитации (далее – 
агитационные материалы).    

Предвыборная агитация начинается с момента окончания срока 
регистрации  кандидатов в Президенты Республики Казахстан и 
заканчивается в ноль часов по местному времени дня, предшествующего 
дню выборов, таким образом, размещение агитационных материалов в  
СМИ осуществляется после 18:00 часов 11 мая 2019 года до 0:00 часов 
08 июня 2019 года. 

СМИ предоставляет эфирное время кандидату для размещения 
агитационных материалов путем размещения аудиороликов в рекламных 
блоках СМИ в свободное от коммерческой рекламы время. Период 
размещения агитационных материалов – ежедневно, в рекламных 
блоках. 

Хронометраж одного аудиоролика должен быть не менее 10 
(десяти) секунд, но не более 60 (шестидесяти) секунд. 

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика в СМИ с учетом НДС (ставка 12%) составляет:

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика 
в рекламном блоке указана в тенге и включает НДС 

стоимость за одно размещение 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика в рекламном блоке на 30-й минуте (интервал 
времени: с 30-й по 35-ю минуту) каждого часа (включает в 
себя трансляцию/ретрансляцию СМИ во всех доступных и 

имеющихся у СМИ средах и городах)  

12 140 (двенадцать тысяч сто сорок) тенге

Скидки не предусмотрены.
Размещение агитационных материалов осуществляется в 

соотношении 50x50 на государственном и русском языках. 
СМИ предоставляет эфирное время на основании письменного 

договора, заключаемого между собственником СМИ и кандидатом, 
либо с уполномоченным представителем кандидата и в соответствии 
с утвержденным СМИ графиком размещения. На основании договора 
предоставление эфирного времени будет осуществляться согласно 
утвержденному СМИ графику размещения. При этом график размещения 
разрабатывается за 3 (три) календарных дня до предполагаемой даты 
выхода в СМИ агитационных материалов (аудиороликов) в соответствии 
с имеющимися у СМИ техническими возможностями на момент подачи 
письменного заявления, то есть наличие и/или отсутствие рекламы в 
предполагаемый временной интервал эфирного времени СМИ.  

Оплата производится на основании выставленного собственником 
СМИ счета в течение 5 (пяти) банковских дней с даты выставления счета.

 Основанием для заключения договора о предоставлении эфирного 
времени кандидатам является письменное заявление кандидата либо 
его уполномоченного представителя на имя руководителя собственника 
СМИ. 

Количество, хронометраж, предполагаемые дата  и время 
размещения в СМИ агитационных материалов указываются в письменном 
заявлении кандидата либо его уполномоченного представителя.

К письменному заявлению должны быть приложены следующие 
документы:

1) копия документа, подтверждающего регистрацию кандидата;
2) копия документа, подтверждающего полномочия  представителя 

кандидата;
3) копия удостоверения личности лица, подающего заявление;
4) документы, подтверждающие полномочия лица, для заключения  

договора.
Письменные заявления принимаются собственником СМИ с 06 

мая 2019 года по 4 июня 2019 года включительно, кроме выходных и 
праздничных дней с 10 часов 00 минут до 18 часов 00 минут, перерыв с 
13:00 часов до 14:00 часов по адресу: город Алматы, ул. Мынбаева, 53 
В. Письменные заявления посредством факсимильной и интернет-связи 
не принимаются.  

Очередность размещения в СМИ агитационных материалов 
Кандидатов устанавливается в порядке поступления письменных 
заявлений либо по жребию в случае, если заявления поступили 
одновременно. Порядок и условия проведения жребия определяются 
СМИ.

В случае если к моменту поступления письменного заявления, 
запрашиваемое время предоставлено другому Кандидату, обратившемуся 
раньше, либо по техническим возможностям не может быть 
предоставлено, СМИ предлагает Кандидату иное время для размещения 
агитационных материалов, с учетом технических возможностей СМИ.

Агитационные материалы предоставляются в СМИ за 3 (три) 
календарных дня до предполагаемого выхода в СМИ, в формате WAV 
– windows PCM или MP3-сжатие не менее 192 кбит/сек, на  носителях 
CD-R или на накопителе. Одновременно с агитационными  материалами 
предоставляется расшифровка текста, являющегося содержанием 
агитационных материалов, подписанного лицом, уполномоченным на 
подписание договора о предоставлении эфирного времени. 

Агитационные материалы должны содержать информацию об 
источниках финансирования. 

Кандидаты, предоставившие агитационные материалы, 
персонально несут ответственность за соответствие их содержания 
требованиям законодательства Республики Казахстан, в том числе, в 
области авторских и смежных прав. 

Собственник СМИ отказывает в размещении агитационных 
материалов, в случае если агитационные материалы не соответствуют 
требованиям законодательства Республики Казахстан. 

В случае нарушения условий и порядка, предусмотренных 
законодательством Республики Казахстан или указанных  в настоящем 
информационном сообщении, а также при нарушении условий 
соответствующего договора, сообщение в СМИ агитационных 
материалов не производится, либо приостанавливается до устранения 
нарушений.  

Условия и порядок предоставления эфирного времени, указанные 
в настоящем информационном сообщении, могут корректироваться в 
соответствии с требованиями законодательства Республики Казахстан и 
требованиями уполномоченных органов Республики Казахстан.

Директор 

ТОО «FOCUS Media Kazakhstan»  	  		  Солодкий А.А.

ИНФОРМАЦИОННОЕ СООБЩЕНИЕ

Общие условия  предоставления ТОО «Тамаша FM» 
эфирного времени на радиоканале 

«Радио Дача» кандидатам в Президенты Республики 
Казахстан, участвующим во внеочередных выборах 

Президента Республики Казахстан 09 июня 2019 года 

ТОО «Тамаша FM», являясь собственником СМИ радиоканала 
«Радио Дача» (далее – СМИ), в соответствии с Конституционным Законом 
Республики Казахстан от 28.09.1995 года «О выборах в Республике 
Казахстан», информирует кандидатов в Президенты Республики 
Казахстан (далее – кандидат), участвующих во внеочередных выборах 09 
июня 2019 года, назначенных Указом Президента Республики Казахстан 
№ 18 от 09 апреля 2019 года «О назначении внеочередных выборов 
Президента Республики Казахстан», о размере оплаты, условиях и 
порядке предоставления эфирного времени СМИ для размещения 
материалов предвыборной агитации (далее - агитационные материалы).     

Предвыборная агитация начинается с момента окончания срока 
регистрации  кандидатов в Президенты Республики Казахстан и 
заканчивается в ноль часов по местному времени дня, предшествующего 
дню выборов, таким образом, размещение агитационных материалов в  
СМИ осуществляется после 18:00 часов 11 мая 2019 года до 0:00 часов 
08 июня 2019 года. 

СМИ предоставляет эфирное время кандидату для размещения 
агитационных материалов путем размещения аудиороликов в рекламных 
блоках СМИ в свободное от коммерческой рекламы время. Период 
размещения агитационных материалов – ежедневно, в рекламных 
блоках. 

Хронометраж одного аудиоролика должен быть не менее 10 
(десяти) секунд, но не более 60 (шестидесяти) секунд. 

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика в СМИ с учетом НДС (ставка 12%) составляет:

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика 
в рекламном блоке указана в тенге и включает НДС 

стоимость за одно размещение 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика в рекламном блоке на 35-й минуте (интервал 
времени: с 35-й по 40-ю минуту) каждого часа (включает в 
себя трансляцию/ретрансляцию СМИ во всех доступных и 

имеющихся у СМИ средах и городах)   

28 990

 (двадцать восемь тысяч девятьсот девяносто) тенге

Скидки не предусмотрены.
Размещение агитационных материалов осуществляется в 

соотношении 50x50 на государственном и русском языках. 
СМИ предоставляет эфирное время на основании письменного 

договора, заключаемого между собственником СМИ и кандидатом, 
либо с уполномоченным представителем кандидата и в соответствии 
с утвержденным СМИ графиком размещения. На основании договора 
предоставление эфирного времени будет осуществляться согласно 
утвержденному СМИ графику размещения. При этом график размещения 
разрабатывается за 3 (три) календарных дня до предполагаемой даты 
выхода в СМИ агитационных материалов (аудиороликов) в соответствии 
с имеющимися у СМИ техническими возможностями на момент подачи 
письменного заявления, то есть наличие и/или отсутствие рекламы в 
предполагаемый временной интервал эфирного времени СМИ.  

Оплата производится на основании выставленного собственником 
СМИ счета в течение 5 (пяти) банковских дней с даты выставления счета.

 Основанием для заключения договора о предоставлении эфирного 
времени кандидатам является письменное заявление кандидата либо 
его уполномоченного представителя на имя руководителя собственника 
СМИ. 

Количество, хронометраж, предполагаемые дата  и время 
размещения в СМИ агитационных материалов указываются в письменном 
заявлении кандидата либо его уполномоченного представителя.

К письменному заявлению должны быть приложены следующие 
документы:

1) копия документа, подтверждающего регистрацию кандидата;
2) копия документа, подтверждающего полномочия  представителя 

Кандидата;
3) копия удостоверения личности лица, подающего заявление;
4) документы, подтверждающие полномочия лица для заключения  

договора.
Письменные заявления принимаются собственником СМИ с 06 

мая 2019 года по 04 июня 2019 года включительно, кроме выходных и 
праздничных дней с 10 часов 00 минут до 18 часов 00 минут, перерыв с 
13:00 часов до 14:00 часов по адресу: город Алматы, ул. Мынбаева, 53 
В. Письменные заявления посредством факсимильной и интернет-связи 
не принимаются.

Очередность размещения в СМИ агитационных материалов 
кандидатов устанавливается в порядке поступления письменных 
заявлений либо по жребию в случае, если заявления поступили 
одновременно. Порядок и условия проведения жребия определяются 
СМИ.

В случае если к моменту поступления письменного заявления 
запрашиваемое время предоставлено другому кандидату, обратившемуся 
раньше, либо по техническим возможностям не может быть 
предоставлено, СМИ предлагает кандидату иное время для размещения 
агитационных материалов, с учетом технических возможностей СМИ.

Агитационные материалы предоставляются в СМИ за 3 (три) 
календарных дня до предполагаемого выхода в СМИ, в формате WAV 
- windows PCM или MP3-сжатие не менее 192 кбит/сек, на  носителях 
CD-R или на накопителе. Одновременно с агитационными  материалами 
предоставляется расшифровка текста, являющегося содержанием 
агитационных материалов, подписанного лицом, уполномоченным на 
подписание договора о предоставлении эфирного времени. 

Агитационные материалы должны содержать информацию об 
источниках финансирования. 

Кандидаты, предоставившие агитационные материалы, 
персонально несут ответственность за соответствие их содержания 
требованиям законодательства Республики Казахстан, в том числе в 
области авторских и смежных прав. 

Собственник СМИ отказывает в размещении агитационных 
материалов, в случае если агитационные материалы не соответствуют 
требованиям законодательства Республики Казахстан. 

В случае нарушения условий и порядка, предусмотренных 
законодательством Республики Казахстан или указанных  в настоящем 
информационном сообщении, а также при нарушении условий 
соответствующего договора сообщение в СМИ агитационных 
материалов не производится, либо приостанавливается до устранения 
нарушений.  

Условия и порядок предоставления эфирного времени, указанные 
в настоящем информационном сообщении, могут корректироваться в 
соответствии с требованиями законодательства Республики Казахстан и 
требованиями уполномоченных органов Республики Казахстан.

Директор

ТОО «Тамаша FM»  			    Сухомлинова О.С.

ИНФОРМАЦИОННОЕ СООБЩЕНИЕ

Общие условия  предоставления ТОО «Grand FM» 
эфирного времени на радиоканале 

«Love Radio» кандидатам в Президенты Республики 
Казахстан, участвующим во внеочередных выборах 

Президента Республики Казахстан 09 июня 2019 года

 
ТОО «Grand FM», являясь собственником СМИ радиоканала 

«Love Radio» (далее – СМИ), в соответствии с Конституционным Законом 
Республики Казахстан от 28.09.1995 года «О выборах в Республике 
Казахстан», информирует кандидатов в Президенты Республики 
Казахстан (далее – кандидат), участвующих во внеочередных выборах 09 
июня 2019 года, назначенных Указом Президента Республики Казахстан 
№ 18 от 09 апреля 2019 года «О назначении внеочередных выборов 
Президента Республики Казахстан», о размере оплаты, условиях и 
порядке предоставления эфирного времени СМИ для размещения 
материалов предвыборной агитации (далее – агитационные материалы).    

Предвыборная агитация начинается с момента окончания срока 
регистрации  кандидатов в Президенты Республики Казахстан и 
заканчивается в ноль часов по местному времени дня, предшествующего 
дню выборов, таким образом, размещение агитационных материалов в  
СМИ осуществляется после 18:00 часов 11 мая 2019 года до 0:00 часов 
08 июня 2019 года. 

СМИ предоставляет эфирное время кандидату для размещения 
агитационных материалов путем размещения аудиороликов в рекламных 
блоках СМИ в свободное от коммерческой рекламы время. Период 
размещения агитационных материалов – ежедневно, в рекламных 
блоках. 

Хронометраж одного аудиоролика должен быть не менее 10 
(десяти) секунд, но не более 60 (шестидесяти) секунд. 

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика в СМИ с учетом НДС (ставка 12%) составляет:

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика 
в рекламном блоке указана в тенге и включает НДС 

стоимость за одно размещение 60 (шестидесяти) секундного 
аудиоролика в рекламном блоке на 50-й минуте (интервал 
времени: с 50-й по 55-ю минуту) каждого часа (включает в 
себя трансляцию/ретрансляцию СМИ во всех доступных и 

имеющихся у СМИ средах и городах, не менее чем в 5 (пяти) 
городах: Нур-Султан, Алматы, Шымкент, Кызылорда, 

Караганда, Атырау, Актау, Актобе)

57 980

 (пятьдесят семь тысяч девятьсот восемьдесят) тенге 

Скидки не предусмотрены.
Размещение агитационных материалов осуществляется в 

соотношении 50x50 на государственном и русском языках. 
СМИ предоставляет эфирное время на основании письменного 

договора, заключаемого между собственником СМИ и кандидатом, 
либо с уполномоченным представителем кандидата и в соответствии 
с утвержденным СМИ графиком размещения. На основании договора 
предоставление эфирного времени будет осуществляться согласно 
утвержденному СМИ графику размещения. При этом график размещения 
разрабатывается за 3 (три) календарных дня до предполагаемой даты 
выхода в СМИ агитационных материалов (аудиороликов) в соответствии 
с имеющимися у СМИ техническими возможностями на момент подачи 
письменного заявления, то есть наличие и/или отсутствие рекламы в 
предполагаемый временной интервал эфирного времени СМИ.  

Оплата производится на основании выставленного собственником 
СМИ счета в течение 5 (пяти) банковских дней с даты выставления счета.

 Основанием для заключения договора о предоставлении эфирного 
времени кандидатам является письменное заявление кандидата либо 
его уполномоченного представителя на имя руководителя собственника 
СМИ. 

Количество, хронометраж, предполагаемые дата  и время 
размещения в СМИ агитационных материалов указываются в письменном 
заявлении кандидата либо его уполномоченного представителя.

К письменному заявлению должны быть приложены следующие 
документы:

1) копия документа, подтверждающего регистрацию кандидата;
2) копия документа, подтверждающего полномочия  представителя 

кандидата;
3) копия удостоверения личности лица, подающего заявление;
4) документы, подтверждающие полномочия лица, для заключения  

договора.
Письменные заявления принимаются собственником СМИ с 06 

мая 2019 года по 04 июня 2019 года включительно, кроме выходных и 
праздничных дней с 10 часов 00 минут до 18 часов 00 минут, перерыв с 
13:00 часов до 14:00 часов по адресу: город Алматы, ул. Мынбаева, 53 
В. Письменные заявления посредством факсимильной и интернет-связи 
не принимаются.

Очередность размещения в СМИ агитационных материалов 
кандидатов устанавливается в порядке поступления письменных 
заявлений либо по жребию в случае, если заявления поступили 
одновременно. Порядок и условия проведения жребия определяются 
СМИ.

В случае если к моменту поступления письменного заявления, 
запрашиваемое время предоставлено другому кандидату, обратившемуся 
раньше, либо по техническим возможностям не может быть 
предоставлено, СМИ предлагает кандидату иное время для размещения 
агитационных материалов, с учетом технических возможностей СМИ.

Агитационные материалы предоставляются в СМИ за 3 (три) 
календарных дня до предполагаемого выхода в СМИ, в формате WAV 
– windows PCM или MP3-сжатие не менее 192 кбит/сек, на  носителях 
CD-R или на накопителе. Одновременно с агитационными  материалами 
предоставляется расшифровка текста, являющегося содержанием 
агитационных материалов, подписанного лицом, уполномоченным на 
подписание договора о предоставлении эфирного времени. 

Агитационные материалы должны содержать информацию об 
источниках финансирования. 

Кандидаты, предоставившие агитационные материалы, 
персонально несут ответственность за соответствие их содержания 
требованиям законодательства Республики Казахстан, в том числе, в 
области авторских и смежных прав. 

Собственник СМИ отказывает в размещении агитационных 
материалов, в случае если агитационные материалы не соответствуют 
требованиям законодательства Республики Казахстан. 

В случае нарушения условий и порядка, предусмотренных 
законодательством Республики Казахстан или указанных  в настоящем 
информационном сообщении, а также при нарушении условий 
соответствующего договора, сообщение в СМИ агитационных 
материалов не производится, либо приостанавливается до устранения 
нарушений.  

Условия и порядок предоставления эфирного времени, указанные 
в настоящем информационном сообщении, могут корректироваться в 
соответствии с требованиями законодательства Республики Казахстан и 
требованиями уполномоченных органов Республики Казахстан.

Генеральный директор

ТОО «Grand FM»    			   Голубятникова Е.В.

ИНФОРМАЦИОННОЕ СООБЩЕНИЕ

Общие условия  предоставления ТОО 
«Издательский дом Капитал» печатной площади

печатного издания газеты «Капитал.kz» 
кандидатам в Президенты Республики Казахстан, 

участвующим во внеочередных выборах Президента 
Республики Казахстан 09 июня 2019 года

ТОО «Издательский дом Капитал», являясь собственником СМИ 
печатного издания газеты «Капитал.kz» (далее – СМИ), в соответствии 
с Конституционным Законом Республики Казахстан от 28.09.1995 
года «О выборах в Республике Казахстан», информирует кандидатов в 
Президенты Республики Казахстан (далее – кандидат), участвующих 
во внеочередных выборах 09 июня 2019 года, назначенных Указом 
Президента Республики Казахстан № 18 от 09 апреля 2019 года «О 
назначении внеочередных выборов Президента Республики Казахстан», 
о размере оплаты, условиях и порядке предоставления эфирного времени 
СМИ для размещения материалов предвыборной агитации (далее – 
агитационные материалы).     

Предвыборная агитация начинается с момента окончания срока 
регистрации  кандидатов в Президенты Республики Казахстан и 
заканчивается в ноль часов по местному времени дня, предшествующего 
дню выборов, таким образом, размещение агитационных материалов в  
СМИ осуществляется после 18:00 часов 11 мая 2019 года до 0:00 часов 
08 июня 2019 года. 

СМИ предоставляет печатную площадь кандидату для размещения 
агитационных материалов путем размещения агитационных материалов 
в СМИ в свободной от коммерческой рекламы площади. 

Стоимость размещения в СМИ с учетом НДС (ставка 12%) 
составляет:

Стоимость размещения агитационных материалов в СМИ указана 
в тенге и включает НДС

Возможная 
дата  

размещения 
в газете

Стоимость за размещение 
статьи  в формате Word 
до  4 000 знаков (до 300 

кв. см), на одной из полос 
А9-А11, цветная / 

1 (один) выход

Стоимость за 
размещение цветного 
модуля, на одной из 

полос А9-А11, модуль 
250 кв. см, ширина 25,1 

см, высота 9,96 см, в 
формате TIFF: Grayscale, 

разрешение 300 dpi, 
PDF /

1 (один) выход 

Каждый 
четверг 

480 000 350 000

Скидки не предусмотрены.
Размещение агитационных материалов осуществляется на русском 

языке.  
СМИ предоставляет печатную площадь на основании письменного 

договора, заключаемого между собственником СМИ и кандидатом, 
либо с уполномоченным представителем кандидата и в соответствии 
с утвержденным СМИ графиком размещения. На основании договора 
предоставление печатной площади будет осуществляться согласно 
утвержденному СМИ графику размещения. При этом график размещения 
разрабатывается за 3 (три) календарных дня до предполагаемой даты 
выхода в СМИ агитационных материалов в соответствии с имеющимися 
у СМИ техническими возможностями на момент подачи письменного 
заявления, то есть наличие и/или отсутствие рекламы в предполагаемый 
временной интервал печатной площади СМИ.   

Оплата производится на основании выставленного собственником 
СМИ счета в течение 5 (пяти) банковских дней с даты выставления счета.

 Основанием для заключения договора о предоставлении печатной 
площади кандидатам является письменное заявление кандидата либо 
его уполномоченного представителя на имя руководителя собственника 
СМИ. 

Количество, хронометраж, предполагаемые дата  и время 
размещения в СМИ агитационных материалов указываются в письменном 
заявлении кандидата либо его уполномоченного представителя.

К письменному заявлению должны быть приложены следующие 
документы:

1) копия документа, подтверждающего регистрацию кандидата;
2) копия документа, подтверждающего полномочия  представителя 

кандидата;
3) копия удостоверения личности лица, подающего заявление;
4) документы, подтверждающие полномочия лица, для заключения  

договора.
Письменные заявления принимаются собственником СМИ с 06 

мая 2019 года по 04 июня 2019 года включительно, кроме выходных и 
праздничных дней с 10 часов 00 минут до 18 часов 00 минут, перерыв с 
13:00 часов до 14:00 часов по адресу: город Алматы, ул. Мынбаева, 53 
В. Письменные заявления посредством факсимильной и интернет-связи 
не принимаются.

Очередность размещения в СМИ агитационных материалов 
кандидатов устанавливается в порядке поступления письменных 
заявлений либо по жребию в случае, если заявления поступили 
одновременно. Порядок и условия проведения жребия определяются 
СМИ.

В случае если к моменту поступления письменного заявления, 
запрашиваемое время предоставлено другому Кандидату, обратившемуся 
раньше, либо по техническим возможностям не может быть 
предоставлено, СМИ предлагает кандидату иное время для размещения 
агитационных материалов, с учетом технических возможностей СМИ.

Агитационные материалы предоставляются в СМИ за 3 (три) 
календарных дня до предполагаемого выхода в СМИ, на  носителях 
CD-R или на накопителе, в следующих форматах:

- статья в формате Word до 4 000 знаков с пробелами (до 300 кв. см). 
- цветной модуль 250 кв. см ширина 25,1 см, высота 9,96 см, в 

формате TIFF: Grayscale, разрешение 300 dpi, PDF. 
Одновременно с агитационными  материалами предоставляется 

расшифровка текста, являющегося содержанием агитационных 
материалов, подписанного лицом, уполномоченным на подписание 
договора о предоставлении печатной площади. 

Агитационные материалы должны содержать информацию об 
источниках финансирования. 

Кандидаты, предоставившие агитационные материалы, 
персонально несут ответственность за соответствие их содержания 
требованиям законодательства Республики Казахстан, в том числе, в 
области авторских и смежных прав. 

Собственник СМИ отказывает в размещении агитационных 
материалов, в случае если агитационные материалы не соответствуют 
требованиям законодательства Республики Казахстан. 

В случае нарушения условий и порядка, предусмотренных 
законодательством Республики Казахстан или указанных  в настоящем 
информационном сообщении, а также при нарушении условий 
соответствующего договора, сообщение в СМИ агитационных 
материалов не производится, либо приостанавливается до устранения 
нарушений.  

Условия и порядок предоставления печатной площади, указанные 
в настоящем информационном сообщении, могут корректироваться в 
соответствии с требованиями законодательства Республики Казахстан и 
требованиями уполномоченных органов Республики Казахстан.

Генеральный директор

ТОО «Издательский дом Капитал»    		  Агибаева А.Ж.

ИНФОРМАЦИОННОЕ СООБЩЕНИЕ

Общие условия  предоставления ТОО «Gakku Media» 
эфирного времени на телеканале

«Gakku Media» кандидатам в Президенты Республики 
Казахстан, участвующим во внеочередных выборах 

Президента Республики Казахстан 09 июня 2019 года 

ТОО «Gakku Media», являясь собственником СМИ телеканала 
«Gakku Media» (далее – СМИ), в соответствии с Конституционным 
Законом Республики Казахстан от 28.09.1995 года «О выборах в 
Республике Казахстан», информирует кандидатов в Президенты 
Республики Казахстан (далее – кандидат), участвующих во внеочередных 
выборах 09 июня 2019 года, назначенных Указом Президента Республики 
Казахстан № 18 от 09 апреля 2019 года «О назначении внеочередных 
выборов Президента Республики Казахстан», о размере оплаты, условиях 
и порядке предоставления эфирного времени СМИ для размещения 
материалов предвыборной агитации (далее - агитационные материалы).     

Предвыборная агитация начинается с момента окончания срока 
регистрации  кандидатов в Президенты Республики Казахстан и 
заканчивается в ноль часов по местному времени дня, предшествующего 
дню выборов, таким образом, размещение агитационных материалов в  
СМИ осуществляется после 18:00 часов 11 мая 2019 года до 0:00 часов 
08 июня 2019 года. 

СМИ предоставляет эфирное время кандидату для размещения 
агитационных материалов путем размещения видеороликов в рекламных 
блоках СМИ в свободное от коммерческой рекламы время. Период 
размещения агитационных материалов – ежедневно, в рекламных 
блоках. 

Хронометраж одного видеоролика должен быть не менее 10 
(десяти) секунд, но не более 60 (шестидесяти) секунд. 

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
видеоролика в СМИ с учетом НДС (ставка 12%) составляет:

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
видеоролика
в рекламном блоке указана в тенге и включает НДС 

стоимость за одно размещение 60 (шестидесяти) секундного 
видеоролика в рекламном блоке на 20-й минуте (интервал 
времени: с 20-й по 25-ю минуту) и 40-й минуте (интервал 

времени: с 40-й по 45-ю минуту) каждого часа (включает в 
себя трансляцию/ретрансляцию СМИ во всех доступных и 

имеющихся у СМИ средах и городах) 

Время размещения:

06:00 – 00:00 76 000 (семьдесят шесть 
тысяч) тенге

Скидки не предусмотрены.
Размещение агитационных материалов осуществляется в 

соотношении 50x50 на государственном и русском языках. 
СМИ предоставляет эфирное время на основании письменного 

договора, заключаемого между собственником СМИ и кандидатом, 
либо с уполномоченным представителем кандидата и в соответствии 
с утвержденным СМИ графиком размещения. На основании договора 
предоставление эфирного времени будет осуществляться согласно 
утвержденному СМИ графику размещения. При этом график размещения 
разрабатывается за 3 (три) календарных дня до предполагаемой даты 
выхода в СМИ агитационных материалов (видеороликов) в соответствии 
с имеющимися у СМИ техническими возможностями на момент подачи 
письменного заявления, то есть наличие и/или отсутствие рекламы в 
предполагаемый временной интервал эфирного времени СМИ.  

Оплата производится на основании выставленного собственником 
СМИ счета в течение 5 (пяти) банковских дней с даты выставления счета.

 Основанием для заключения договора о предоставлении эфирного 
времени Кандидатам является письменное заявление кандидата либо 
его уполномоченного представителя на имя руководителя собственника 
СМИ. 

Количество, хронометраж, предполагаемые дата  и время 
размещения в СМИ агитационных материалов указываются в письменном 
заявлении Кандидата либо его уполномоченного представителя.

К письменному заявлению должны быть приложены следующие 
документы:

1) копия документа, подтверждающего регистрацию кандидата;
2) копия документа, подтверждающего полномочия  представителя 

кандидата;
3) копия удостоверения личности лица, подающего заявление;
4) документы, подтверждающие полномочия лица, для заключения  

договора.
Письменные заявления принимаются собственником СМИ с 06 

мая 2019 года по 04 июня 2019 года включительно, кроме выходных и 
праздничных дней с 10 часов 00 минут до 18 часов 00 минут, перерыв с 
13:00 часов до 14:00 часов по адресу: город Алматы, ул. Мынбаева, 53 
В. Письменные заявления посредством факсимильной и интернет-связи 
не принимаются.

Очередность размещения в СМИ агитационных материалов 
кандидатов устанавливается в порядке поступления письменных заявлений 
либо по жребию в случае, если заявления поступили одновременно. 
Порядок и условия проведения жребия определяются СМИ.

В случае если к моменту поступления письменного заявления, 
запрашиваемое время предоставлено другому кандидату, обратившемуся 
раньше, либо по техническим возможностям не может быть 
предоставлено, СМИ предлагает кандидату иное время для размещения 
агитационных материалов, с учетом технических возможностей СМИ.

Агитационные материалы предоставляются в СМИ за 3 (три) 
календарных дня до предполагаемого выхода в СМИ, в формате 
разрешение видео - Full HD (1920x1080), соотношение сторон – 16:9, звук 
– стерео 48khz на  носителях CD-R или на накопителе. Одновременно 
с агитационными  материалами предоставляется расшифровка текста, 
являющегося содержанием агитационных материалов, подписанного 
лицом, уполномоченным на подписание договора о предоставлении 
эфирного времени. 

Агитационные материалы должны содержать информацию об 
источниках финансирования. 

Кандидаты, предоставившие агитационные материалы, 
персонально несут ответственность за соответствие их содержания 
требованиям законодательства Республики Казахстан, в том числе, в 
области авторских и смежных прав. 

Собственник СМИ отказывает в размещении агитационных 
материалов, в случае если агитационные материалы не соответствуют 
требованиям законодательства Республики Казахстан. 

В случае нарушения условий и порядка, предусмотренных 
законодательством Республики Казахстан или указанных  в настоящем 
информационном сообщении, а также при нарушении условий 
соответствующего договора, сообщение в СМИ агитационных материалов 
не производится, либо приостанавливается до устранения нарушений.  

Условия и порядок предоставления эфирного времени, указанные 
в настоящем информационном сообщении, могут корректироваться в 
соответствии с требованиями законодательства Республики Казахстан и 
требованиями уполномоченных органов Республики Казахстан.

Директор

ТОО «Gakku Media»    				     Нұролла С.Н.

ИНФОРМАЦИОННОЕ СООБЩЕНИЕ

Общие условия  предоставления ТОО «Той Думан» 
эфирного времени на телеканале

«Той Думан» кандидатам в Президенты Республики 
Казахстан, участвующим во внеочередных выборах 

Президента Республики Казахстан 09 июня 2019 года 

 
ТОО «Той Думан», являясь собственником СМИ телеканала «Той 

Думан» (далее – СМИ), в соответствии с Конституционным Законом 
Республики Казахстан от 28.09.1995 года «О выборах в Республике 
Казахстан», информирует кандидатов в Президенты Республики 
Казахстан (далее – кандидат), участвующих во внеочередных выборах 09 
июня 2019 года, назначенных Указом Президента Республики Казахстан 
№ 18 от 09 апреля 2019 года «О назначении внеочередных выборов 
Президента Республики Казахстан», о размере оплаты, условиях и 
порядке предоставления эфирного времени СМИ для размещения 
материалов предвыборной агитации (далее – агитационные материалы).     

Предвыборная агитация начинается с момента окончания срока 
регистрации  кандидатов в Президенты Республики Казахстан и 
заканчивается в ноль часов по местному времени дня, предшествующего 
дню выборов, таким образом, размещение агитационных материалов в  
СМИ осуществляется после 18:00 часов 11 мая 2019 года до 0:00 часов 
08 июня 2019 года. 

СМИ предоставляет эфирное время кандидату для размещения 
агитационных материалов путем размещения видеороликов в рекламных 
блоках СМИ в свободное от коммерческой рекламы время. Период 
размещения агитационных материалов – ежедневно, в рекламных 
блоках. 

Хронометраж одного видеоролика должен быть не менее 10 
(десяти) секунд, но не более 60 (шестидесяти) секунд. 

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
видеоролика в СМИ с учетом НДС (ставка 12%) составляет:

Стоимость одного размещения 60 (шестидесяти) секундного 
видеоролика
в рекламном блоке указана в тенге и включает НДС 

стоимость за одно размещение 60 (шестидесяти) секундного 
видеоролика в рекламном блоке на 20-й минуте (интервал 
времени: с 20-й по 25-ю минуту) каждого часа (включает в 
себя трансляцию/ретрансляцию СМИ во всех доступных и 

имеющихся у СМИ средах городах)  

Время размещения:

06:00 – 00:00 55 000 (пятьдесят пять тысяч) 
тенге 

Скидки не предусмотрены.
Размещение агитационных материалов осуществляется в 

соотношении 50x50 на государственном и русском языках. 
СМИ предоставляет эфирное время на основании письменного 

договора, заключаемого между собственником СМИ и кандидатом, 
либо с уполномоченным представителем кандидата и в соответствии 
с утвержденным СМИ графиком размещения. На основании договора 
предоставление эфирного времени будет осуществляться согласно 
утвержденному СМИ графику размещения. При этом график размещения 
разрабатывается за 3 (три) календарных дня до предполагаемой даты 
выхода в СМИ агитационных материалов (видеороликов) в соответствии 
с имеющимися у СМИ техническими возможностями на момент подачи 
письменного заявления, то есть наличие и/или отсутствие рекламы в 
предполагаемый временной интервал эфирного времени СМИ.  

Оплата производится на основании выставленного собственником 
СМИ счета в течение 5 (пяим) банковских дней с даты выставления 
счета.

 Основанием для заключения договора о предоставлении эфирного 
времени кандидатам является письменное заявление кандидата либо 
его уполномоченного представителя на имя руководителя собственника 
СМИ. 

Количество, хронометраж, предполагаемые дата  и время 
размещения в СМИ агитационных материалов указываются в письменном 
заявлении кандидата либо его уполномоченного представителя.

К письменному заявлению должны быть приложены следующие 
документы:

1) копия документа, подтверждающего регистрацию кандидата;
2) копия документа, подтверждающего полномочия  представителя 

кандидата;
3) копия удостоверения личности лица, подающего заявление;
4) документы, подтверждающие полномочия лица, для заключения  

договора.
Письменные заявления принимаются собственником СМИ с 06 

мая 2019 года по 04 июня 2019 года включительно, кроме выходных и 
праздничных дней с 10 часов 00 минут до 18 часов 00 минут, перерыв 
с 13:00 часов до 14:00 часов по адресу: город Алматы, Алмалинский 
район, пр. Гагарина д.79, 2 этаж. Письменные заявления посредством 
факсимильной и интернет-связи не принимаются. 

Очередность размещения в СМИ агитационных материалов 
кандидатов устанавливается в порядке поступления письменных 
заявлений либо по жребию в случае, если заявления поступили 
одновременно. Порядок и условия проведения жребия определяются 
СМИ.

В случае если к моменту поступления письменного заявления 
запрашиваемое время предоставлено другому кандидату, обратившемуся 
раньше, либо по техническим возможностям не может быть 
предоставлено, СМИ предлагает кандидату иное время для размещения 
агитационных материалов, с учетом технических возможностей СМИ.

Агитационные материалы предоставляются в СМИ за 3 (три) 
календарных дня до предполагаемого выхода в СМИ, в формате 
разрешение видео – Full HD (1920x1080), соотношение сторон – 16:9, звук 
– стерео 48khz, на  носителях CD-R или на накопителе. Одновременно 
с агитационными материалами предоставляется расшифровка текста, 
являющегося содержанием агитационных материалов, подписанного 
лицом, уполномоченным на подписание договора о предоставлении 
эфирного времени. 

Агитационные материалы должны содержать информацию об 
источниках финансирования. 

Кандидаты, предоставившие агитационные материалы, 
персонально несут ответственность за соответствие их содержания 
требованиям законодательства Республики Казахстан, в том числе в 
области авторских и смежных прав. 

Собственник СМИ отказывает в размещении агитационных 
материалов, в случае если агитационные материалы не соответствуют 
требованиям законодательства Республики Казахстан. 

В случае нарушения условий и порядка, предусмотренных 
законодательством Республики Казахстан или указанных в настоящем 
информационном сообщении, а также при нарушении условий 
соответствующего договора, сообщение в СМИ агитационных 
материалов не производится, либо приостанавливается до устранения 
нарушений.  

Условия и порядок предоставления эфирного времени, указанные 
в настоящем информационном сообщении, могут корректироваться в 
соответствии с требованиями законодательства Республики Казахстан и 
требованиями уполномоченных органов Республики Казахстан.

Директор

ТОО «Той Думан»     		      Инакынова У.Н.
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 // АВТОМОБИЛИ

▀▀ Европейские 
бестселлеры

Диаз Абылкасов

Подведены итоги продаж новых авто-
мобилей за I квартал этого года на 

европейском рынке. В разбивке по сегмен-
там наибольшим спросом у европейцев 
пользовались (таблица 1).

Если же углубиться в популярный 
сегмент кроссоверов и взять, например, 
среднеразмерные SUV D-класса, то их об-
щие продажи в Европе за I квартал соста-
вили  84,5 тыс. единиц, что на 8% мень-

ше, чем за аналогичный период прошлого 
года. Аналитики связывают это с падени-
ем спроса на Nissan X-Trail, который яв-
лялся лидером в данном классе. 

Зато у Volkswagen Group дела идут 
отлично: сразу три модели концерна 
(Skoda Kodiaq, VW Tiguan Allspace и Seat 
Tarraco) демонстрируют рост продаж, а 
Kodiaq и вовсе занял первое место в клас-
се. Также на удивление хорошо продает-
ся уже немолодой Mitsubishi Outlander. 
(таблица 2).

Новый Mercedes GLS  
с функцией «автомойки»

На Нью-Йоркском автосалоне дебютиро-
вал большой кроссовер Mercedes GLS тре-
тьего поколения. Как и его предшествен-
ники, он делит платформу с младшей 
моделью GLE. Новинка стала больше, про-
сторнее и дороже.  Длина «раздувшегося» 
кузова увеличилась на 77 мм, до 5,207 м. 
Это больше, чем у главного конкурента, 
BMW X7 длиной 5,151 м. 

Передняя часть салона идентична GLE, 
а вот задняя намного вместительнее и 
богаче по оснащению. По умолчанию ма-
шина 7-местная, но вместо дивана второго 
ряда предлагается и два индивидуальных 
кресла с подлокотниками и электроре-
гулировками. На третьем ряду обещают 
достаточно пространства для двоих пас-
сажиров ростом до 194 см. Из удобств там 
предусмотрены подогрев сидений, USB-
разъемы и «свой» микроклимат, являю-
щийся частью 5-зонного климат-контро-
ля. А к услугам пассажиров второго ряда 
развлекательная система с двумя диспле-
ями диагональю 11,6 дюйма с выходом в 
интернет и тачскрин в центральном под-
локотнике для управления всеми сервис-
ными функциями. Оба задних ряда имеют 
электропривод складывания в стандарт-
ной комплектации.

Из других опций отметим матричную 
оптику и – самое интересное – новую 
функцию Carwash («автомойка»), которая 
комплексно готовит автомобиль к по-
мывке (закрывает окна и люк, складывает 
зеркала, отключает датчик дождя и акти-
вирует режим рециркуляции климат-кон-
троля).

Гамма двигателей нового GLS включает 
бензиновые моторы Р63.0 турбо (367 л.с.) 
и V84.0 битурбо (489 л.с.) – оба с системой 
EQ-Boost (стартер-генератор мощностью 
22 л.с., который подключается в первые 
секунды разгона и быстро запускает бен-
зиновый агрегат в составе системы старт-
стоп), а также дизель Р6 2.9 в двух вариан-
тах (286 л.с. и 330 л.с.). Коробка для всех 
– 9-скоростной «автомат». Постоянный 
полный привод сменила система с много-
дисковой муфтой подключения передней 
оси. Опционно доступен внедорожный 
пакет с демультипликатором. Пневмопод-
веска входит в базовое оснащение, аза до-
плату можно получить активную гидроп-
невматическую подвеску E-Active Body 
Control, которая отдельно контролирует 
каждое колесо. Это сулит улучшенное по-
ведение как на дороге, так и за ее предела-
ми. Главная «фишка» такой подвески, уже 
продемонстрированная на GLE – имита-
ция раскачки кузова для освобождения из 
плена при застревании.

Новый Mercedes GLS будут выпускать 
вместе с GLE на том же заводе в Алабаме, 
США, где и все его предшественники. На-
чало продаж намечено на конец года.

ИТОГИ ГЛОБАЛЬНЫХ ПРОДАЖ «БОЛЬШОЙ
НЕМЕЦКОЙ ТРОЙКИ» за I квартал 2019 г.

Продаж: 560,9 тыс.

-5,6%1

Продаж: 519,3 тыс.

+0,4%2

Продаж: 447,3 тыс.

-0,5%3

Завод Hyundai в Алматы:  
заложен первый камень

21 апреля состоялась закладка перво-
го камня автомобильного завода марки 
Hyundai в Алматы. Важность этого со-
бытия подчеркнуло то, что в нем уча-
ствовали министр торговли, промыш-
ленности и  энергетики Южной Кореи 
Сон Юн  Мо  и  президент Нyundai Мotor 
Сompany по стратегии Конг Ян Вун.

Таким образом, в индустриальной зоне 
на  северо-западе южной столицы Казах-
стана дан старт строительству предприя-
тия полного цикла производства легковых 
моделей Hyundai. Ежегодная мощность 
завода, в который собираются вложить в 
общей сложности 25  миллиардов тенге, 
на первом этапе составит 30 тысяч машин, 
на втором – 45 тысяч. Заявленная числен-
ность персонала – до 700 человек.

К 2020 году на предприятии плани-
руется освоить крупноузловую сборку 
всего модельного ряда Hyundai для ка-
захстанского рынка. По полному циклу 
будут производить две модели, одной из 
которых станет компакт-кроссовер Creta, 
а вторая пока не известна. 50% продукции 
алматинского завода планируется экспор-
тировать в соседние страны Центральной 
Азии. 

Lincoln Corsair: 
видит око, да зуб неймет

Автомобили американской марки Lincoln 
(премиум-бренд Ford) в Казахстане прак-
тически не встречаются. А жаль, ведь по-
следние модели «Линкольна» весьма хо-
роши. Например, новейший компактный 
кроссовер Corsair – одноклассник популяр-
ного в Казахстане Lexus NX.

Новинка построена на модульной плат-
форме, которая лежит в основе новых 
Ford Focus и Kuga, и получила внешность 
и интерьер в стиле старшего кроссовера 
Aviator. В итоге Corsair выглядит элегантно 
и привлекательно.

Из оснащения новичка отметим кресла 
Perfect Position с регулировками в 24 на-
правлениях, аудиосистему Revel с 14 ди-
намиками, Wi-Fi и беспроводную зарядку 
для смартфона.

Двигателей предлагается два: «тур-
бочетверки» Eco Boost 2.0 (254 л.с.) и 2.3 
(284 л.с.). Оба идут с 8-скоростным «авто-
матом» и полным приводом с муфтой под-
ключения задней оси.

Выпускаться Lincoln Corsair будет в 
США и – впервые для марки – в Китае. В 
Америке продажи начнутся осенью. К со-
жалению, ни в Казахстане, ни в России 
Lincoln официально не представлен.

Новый Subaru Outback: 
меняться, не изменяя себе

У дизайнеров Subaru просто талант 
делать новые поколения моделей 
очень похожими на старые. Видимо, 
такая преемственность по душе кли-
ентам японской марки. Таков и новый 
Subaru Outback шестой генерации, 
представленный чуть позже очеред-
ного поколения родственного седана 
Legacy. Они делят свежую модульную 
платформу, которая позволила сни-
зить центр тяжести и сделать универ-
сал повышенной проходимости креп-
че и комфортнее.

Габариты у Outback практически не 
изменились (длина прибавила 40 мм, 
до 4,860 м). Зато клиренс увеличился 
до внедорожных 220 мм (+7 мм).

Интерьер стал качественнее и бо-
гаче, улучшилась шумоизоляция. 
Комплектации подороже получи-
ли большой вертикальный дисплей 
мультимедиа диагональю 11,6 дюйма. 
Среди опций предлагается аудиоси-
стема Harman/Kardon, а топ-версия 
щеголяет обивкой сидений из кожи 
наппа.

Под капотом может быть почти 
новый «оппозитник» 2.5 (обновлен-
ный на 90%, с непосредственным 
впрыском топлива, 185 л.с.) или тур-
бомотор 2.4 (264 л.с.), заменивший 
оппозитную «шестерку» 3.6. Полно-
приводная трансмиссия – с модерни-
зированным клиноцепным вариато-
ром (у него расширенный диапазон 
передаточных отношений и новая 
гидравлическая система) и муфтой 
подключения задней оси. В помощь 
водителю на дороге – система управ-
ления вектором тяги, использующая 
тормоза, а на бездорожье пригодится 
уже известная система X-Mode.

Начала продаж нового Subaru 
Outback на нашем рынке стоит ожи-
дать осенью.

▀▀ Новинки авторынка

«Большая немецкая тройка»:  
BMW в плюсе, Mercedes и Audi в минусе

Уделим внимание и мировым результа-
там продаж «большой немецкой трой-

ки» «премиум»-производителей.
Среди них по итогам I квартала толь-

ко BMW удалось показать небольшой 
рост. Mercedes и Audi продемонстриро-
вали отрицательную динамику. Отно-
сящийся к BMW Group бренд Mini также 
снизил продажи (84,8 тыс., -1,8%). Зато 
ультралюксовый Rolls-Royce, тоже при-

надлежащий BMW, значительно вырос 
благодаря новому кроссоверу Cullinan 
(общие продажи марки – 1206 единиц, 
+49%).

Mercedes объясняет слабый результат 
I квартала сменой поколений нескольких 
своих кроссоверов и компактных моделей. 
А Audi ссылается на затянувшиеся трудно-
сти с омологацией машин по стандартам 
измерения расхода топлива WLTP.


