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Мы в сети

«Мы прекрасно 
понимаем, что 

лидерские позиции, 
которых мы достигли 

после объединения 
с БТА, требуют от 
нас еще больших 

усилий», 
– Адиль Батырбеков, 

управляющий директор 
Казкоммерцбанка

Нурлан 
Смагулов,
 президент 

Astana 
Group
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Легпрому 
Казахстана 
нужна «тяжелая 
артиллерия»
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Противостояние «Эйр 
Астаны» и «Аэрофлота» не 
должно заходить в тупик 

из-за проходного рейса в Улан-
Батор, считают эксперты

Спор между казахстанским авиаперевоз-
чиком «Эйр Астана» и российской авиа-
компанией «Аэрофлот» продолжает свое 
пикирование. Несмотря на то, что начав-
шуюся открытую конфронтацию все же 
удалось своевременно погасить, решив 
вопрос с обоюдными рейсами авиаком-
паний в Москву и города Казахстана, все 
же камень преткновения, коим оказался 
новый рейс нашего национального авиа-
перевозчика Астана – Улан-Батор, до сих 
пор находится под вопросом. Или, как уве-
ряют участники переговоров, на стадии 

обсуждения. Сколько оно продлится и не 
приведет ли это к новой эскалации? 

Переговоры с чистого нуля
Напомним, что конфликт между «Эйр 
Астаной» и россиянами в лице «Аэрофло-
та» начал неожиданно разрастаться, пока 
не достиг своего апогея объявлением вза-
имных запретов на полеты казахстанской 
авиакомпании в Москву и российского 
авиаперевозчика в семь городов Казахста-
на: Актау, Актобе, Алматы, Астану, Атырау, 
Караганду и Шымкент. Произошло это 
буквально на минувших выходных. Как 
уверяла российская сторона, авиационные 
власти их страны заблокировали полеты 
«Эйр Астаны» в Москву потому что казах-
станские авиационные власти запретили 
«Аэрофлоту» совершать рейсы в Казахстан. 
То есть, по их мнению, это была лишь от-
ветная защитная мера с их стороны. При-
том что, по сути, первопричиной череды 
обоюдных запретов стали условия, выстав-

ленные россиянами «Эйр Астане» по но-
вому рейсу Астана – Улан-Батор, который 
должен начать летать с лета текущего года. 
Дело в том, что новый рейс казахстанской 
авиакомпании, совершая вояж из нашей 
столицы в Монголию, должен заходить в 
воздушное пространство России и проле-
тать над ее территорией 300 километров. 
За это наши партнеры по ЕАЭС требуют 
с «Эйр Астаны» дополнительной уплаты 
роялти. Саму траекторию полета из Казах-
стана в Монголию через территорию РФ 
наши соседи относят к транссибирским 
маршрутам (ТСМ). В свою очередь в «Эйр 
Астане» считают, что, согласно определе-
нию Международной организации граж-
данской авиации (ИКАО), воздушные 
трассы, используемые при выполнении 
полетов из Казахстана в Монголию, Китай 
и Южную Корею, не относятся к системе 
транссибирских маршрутов.

Стоит ли Монголия свеч?!
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Айгуль Нуриева
досрочно прекратила полномочия 
члена совета директоров АО «Казах-
телеком»

Алтай Кульгинов
назначен акимом ЗКО 

Аскар Достияров
досрочно прекратил полномочия за-
местителя председателя правления 
– члена правления АО «Банк Разви-
тия Казахстана»

Бактыкожа 
Измухамбетов

освобожден от должности акима 
Атырауской области и избран пред-
седателем Мажилиса Парламента РК

Бахтияр Крыкпышев
назначен председателем правления 
ТОО «Корпорация Казахмыс»

Булат Бакауов
назначен акимом Павлодарской об-
ласти

Владимир Божко,  
Гульмира 
Исимбаева

избраны заместителями председа-
теля Мажилиса Парламента РК

Дмитрий Бабичев
избран заместителем председателя 
правления – членом правления АО 
«Банк Развития Казахстана»

Дмитрий Зиновьев
прекратил полномочия заместите-
ля председателя правления ДБ АО 
«Сбербанк России»

Ерик Утембаев
освобожден от должности Чрезвы-
чайного и Полномочного Посла Ре-
спублики Казахстан в Республике 
Польша и назначен Чрезвычайным 
и Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Республике Узбекистан

Загипа Балиева
назначена Уполномоченным по пра-
вам ребенка в РК

Кайрат Саржанов
назначен Чрезвычайным и Полно-
мочным Послом Республики Казах-
стан в Федеративной Республике 
Бразилия

Канат Бозумбаев
освобожден от должности акима 
Павлодарской области и назначен 
министром энергетики РК

Мурат Нуртлеуов
назначен Чрезвычайным и Полно-
мочным Послом Республики Казах-
стан в Финляндской Республике

Нурлан Ногаев
освобожден от должности акима 
ЗКО и назначен акимом Атырауской 
области

Нурлан Сейтимов
назначен Чрезвычайным и Полно-
мочным Послом Республики Казах-
стан в Республике Таджикистан

Рахим Ошакбаев
освобожден от должности вице-ми-
нистра по инвестициям и развитию 
РК

Тимур Уразаев
назначен Чрезвычайным и Полно-
мочным Послом Республики Казах-
стан в Республике Армения

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

// актуально// актуально

Асия Агибаева

29 марта президент Astana Group 
Нурлан Смагулов встретился с 
журналистами, для того чтобы 

рассказать о проектах компании и от-
ветить на «неудобные» вопросы. В ходе 
беседы он также обрисовал ситуацию на 
рынке, удается ли договариваться с арен-
даторами и каким он видит ближайшее 
будущее.

О строительстве MEGA Silk Way.  Стро-
ительство самого крупного в Казахстане 
торгово-развлекательного центра нача-
лось в сентябре 2014 года. 65% объема 
работ уже выполнено. Сумма инвестиций 
– более 71 млрд тенге, из которых 72% – за-
емные, 28% – собственные средства ком-
пании. Кредитные 36 млрд тенге выданы 
под 3% годовых, еще 15 млрд тенге будут 
предоставлены под 18%. Оба кредита по-
лучены через АО «Байтерек девелопмент». 
Собственные инвестиции компании в про-
ект составляют 20 млрд тенге. По договору 
здание ТРЦ будет находиться в залоге АО 
«Байтерек девелопмент», пока полностью 
не будут возвращены заемные средства. 
Техническое открытие запланировано на 
25 ноября, а торжественное открытие – на 
15 декабря текущего года.

«Государство нам предложило постро-
ить данный проект, мы согласились. Наша 
задача была не просто построить коммер-
ческий проект, задача была построить 
входные ворота на ЭКСПО. Ожидается в 
2017 году 5 млн посетителей, они сейчас 
уж прибывают, устроители выставки, ко-
торые будут начиная с весны и целый год 
работать, чтобы открыть эту выставку. И 
задача была сделать входные ворота, это 
был имиджевый проект», – сказал Нурлан 
Смагулов.

Он сообщил, что в течение апреля бу-
дут подписаны договоры с мировыми 
брендами, которые еще не представлены 
в Казахстане.

«Они приходят, потому что увидели, 
что в Казахстане большой потенциал 
именно входа в кризис. Вообще, все руга-
ют, что ретейл умирает, что ретейл про-
падает, ретейлу плохо. На самом деле мы 
видим, что кризис – это время прихода 
крупных ретейлинговых мировых систем 
в Казахстан. Это было и в прошлый кри-
зис, и в этот кризис», – говорит Нурлан 
Смагулов.

Однако из-за ситуации на валютном 
рынке срок окупаемости проекта увели-
чился от предполагаемых ранее 10 лет 
до 20 лет. Ответил Нурлан Смагулов и на 
вопросы относительно государственного 
кредитования под 3% и получения второ-
го кредита по ставке 18%.

«Этот вопрос интересует многих. Го-
сударство предложило нам это строи-
тельство, мы у государства попросили 
кредит. Государство нам выделило кре-
дит под 3% годовых. Я не вижу ничего 

здесь крамольного, потому что мы, во-
первых, вернем эти деньги, мы вернем 
их с процентами. Второе – это было в 
докризисное время, у государства были 
возможности выделять. В момент кри-
зиса государство нам опять помогло, но 
уже под другие проценты, и это нормаль-
но», – прокомментировал он.

При этом глава Astana Group заверил, 
что масштабный проект успеют сдать к на-
меченному сроку.

«Мы пообещали главе государства, пра-
вительству, холдингу «Байтерек», подпи-
сали договор, и мы обязаны достроить до 
конца года. На кону стоит моя репутация, 
и я понимаю всю ответственность – оста-
ются уже считанные месяцы», – заявил он.

В ходе встречи он сказал и о ситуации 
с арендаторами уже работающих ТРЦ.

«Мы не хотим, чтобы арендаторы ухо-
дили из торгового центра MEGA. Не то что-
бы нас шантажируют, выкручивают руки. 
Нет. Мы садимся за стол переговоров и на-
ходим компромиссы. Если у кого-то нервы 
не выдерживают и они во всей ситуации 
считают виноватыми девелоперов, то это 
неправда. Эта ситуация – макроэкономи-
ческая. Девелоперы страдают больше, чем 
ретейлеры, потому что мы на себя взяли 
львиную часть девальвации», – заявил он 
и отметил, что компания планирует сни-
зить размер скидок, предоставленных ра-
нее арендаторам.

При этом он не исключил переход в бли-
жайшие пару лет «на процент с оборота».

Следующий проект –  модернизация 
гостиницы «Алматы».  Нурлан Смагулов 
признался, что, если бы не кризис, здание 
было бы снесено. Компания приобрела 
гостиницу на открытом аукционе в 2006 
году.

«Когда мы купили это здание, мы его 
хотели снести, честно вам рассказываю. 
Мы подписали уже договор с «Парк Хаятт» 
и хотели строить. Но потом кризис, види-
мо, небеса так распорядились, что мы ни-
чего не стали сносить. А сейчас мы к это-
му зданию перестроили свое отношение, 
видимо, это с возрастом приходит и с му-
дростью. Мы сейчас считаем, что это зда-
ние – изюминка нашего города, мы хотим 
сделать его, наоборот, красивым. В следу-
ющем году 50 лет гостинице, в следующем 
году – Универсиада, поэтому именно в 
этом году, на 49-м году этой гостиницы (у 
казахов – мушел жас), мы решили сделать 
апгрейд. И мы хотим сделать летом уже, 
будет и подсветка, иллюминация европей-
ская, это будет жемчужина Алматы. Сей-
час в Алматы много чего сносят, и нам это 
обидно очень. Это здание будет протест-
ным архитектурным ансамблем против 
всего, что сносится», – презентовал проект 
Нурлан Смагулов.

Также он рассказал  о спортивно-моло-
дежном парке,  который будет открыт пе-

ред MEGA Park и займет место существую-
щей парковки. Площадь парка – 15 тыс. кв. 
метров, или 330 парковочных мест.

«Мы приняли решение убрать паркинг. 
Такое непростое решение, потому что мы 
убрали больше 300 парковочных мест для 
машин. Наверно, дефицит парковочных 
мест будет. Но мы построили под этой ча-
стью внутри подземный паркинг, плюс 
еще прикупили участки земли рядом пу-
стующие, и там будем делать паркинг», – 
сообщил Нурлан Смагулов.

По его словам, проект – некоммерче-
ский. «Большинство объектов бесплат-
ные, такие как детские горки, сrossfit, 
workout, скейтодром, беговая дорожка 
вокруг. Что-то за деньги. Например, вере-
вочный лагерь делает Максут Жумаев, он 
не может там не за деньги делать, потому 
что нужно инструкторов держать, нужно, 
в конце концов, амортизацию смотреть, 
следить. Скалодром – если скалу делать 
18 метров в высоту, тоже там инструкторы 
нужны. Футбольное поле – одна компания 
решила проинвестировать, но они долж-
ны деньги брать, но деньги небольшие», – 
пояснил бизнесмен.

Но он отметил, что коммерческий 
смысл все же есть: «Не то чтобы эта пло-
щадка будет зарабатывать, мы, наоборот, 
вкладываем почти 1 млн долларов, пар-
тнеры из них вкладывают где-то 200 тыс. 
долларов. Но скажу, что коммерческая 

часть будет та, что люди будут восприни-
мать торговый центр более лояльно, более 
дружески, только в этом коммерческий 
смысл». Открытие площадки состоится в 
июне текущего года.

Говоря о перспективах на ближайшие 
годы, Нурлан Смагулов отметил, что стро-
ительство новых торгово-развлекатель-
ных центров не планируется. 

«Время идет, мы меняемся, я лично 
меняюсь. Мы продали компанию по зер-
новой индустрии, компанию, которую 
строили 20 лет. Она работала во всех круп-
ных областных центрах – от Шымкента до 
Уральска… Мы продали и решили больше 
диверсифицировать на городских, урба-
нистических проектах. И физически стало 
тяжело таким хозяйством управлять», – 
рассказал он о трансформации компании.

«MEGA Шымкент» был продан, для того 
чтобы дофинансировать строительство 
MEGA Silk Way. Нурлан Смагулов не ис-
ключил того, что могут быть проданы ТРЦ 
и в других городах. А строительство новых 
пока не планируется.

«Не видим в ближайшее время, чтобы 
мы строили еще торговые центры, пото-
му что у нас начинается «каннибализм». В 
Астане у нас два торговых центра, в Алма-
ты – три торговых центра. Если мы будем 
и дальше строить, то мы начнем сами с со-
бой конкурировать, что у нас случилось в 
свое время по муке и макаронам, поэтому 
мы избегаем этого», – сказал он.

Бизнесмена сейчас больше интересуют 
стартап-проекты, carsharing, солнечная 
энергетика.

«Автоцентры могут в течение ближай-
ших пяти лет сильно трансформировать-
ся. Потому что люди перестанут, может 
быть, покупать автомобили в ближайшие 
5-10 лет. Потому что придет на рынок 
carsharing. Сarsharing (краткосрочная 
аренда автомобилей, –  ред.) – это когда 
люди выходят на улицу, подходят к сто-
янке машин, сканируют с мобильного 
телефона, открывают, заводят с мобиль-
ного телефона и едут. Доезжают куда надо, 
оставляют на другой стоянке, уходят на 
работу. Выходят с работы, садятся в сле-
дующую машину. Вот так быстро меняет-
ся мир. Это не будет мир собственников, 
это мир прагматизма будет. Люди будут 
тратить деньги на какие-то конкретные 
вещи: туризм, здоровье, образование», – 
считает бизнесмен.

По его словам, сейчас компания будет 
концентрироваться на новых проектах – 
на том, чтобы предугадать, что будут люди 
делать.

«Не будет больших торговых залов, бу-
дут виртуальные магазины и будут только 
демонстрационные залы. И люди, к сожа-
лению, обленятся и будут все заказывать 
с телефонов, и будут все им домой привоз-
ить. По автомобилям, к сожалению, я тоже 
вижу эти вещи», – говорит глава Astana 
Group.

Вероника Герман

Компания SAS совместно с порталами 
banker.kz и banki.ru, BAI – Институ-
том банковского управления (США) 

выяснили, насколько клиенты казахстан-
ских, российских и американских банков 
удовлетворены различными инструмен-
тами для удаленного доступа к банковско-
му счету. В ходе исследования было опро-
шено порядка 1000 пользователей в этих 
странах. 

«От развития каналов дистанционного 
банковского обслуживания выигрывают 
все стороны. Мы видим, что это удобно для 
клиентов банков, поскольку даже в расчетах 
между собой они могут просто перебросить 
деньги со счета на счет через мобильное 
приложение или даже СМС или оплатить 
счета и штрафы через сайт не выходя из 
дома. В то же время развитие удаленных ка-
налов помогает банкам снизить расходы на 
традиционное обслуживание в отделениях. 
Сейчас меняется сам способ потребления 
банковских продуктов, и это требует разви-
тия ИТ-инфраструктуры, а также аналити-
ческого изучения», – комментирует тенден-
ции, отраженные в исследовании, Андрей 
Суставов, менеджер по работе с ключевыми 
клиентами SAS в Казахстане.

Казахстанцы более лояльны
Жители Казахстана – наиболее лояль-
ные клиенты своих банков. Лишь 10% 
респондентов согласны перейти в другой 
банк, если тот предложит более иннова-
ционные инструменты и сервисы. Среди 
российских респондентов согласие выра-
зили 33%. В Штатах же большее число ре-
спондентов выразили готовность к пере-
менам, там 40% опрошенных в возрасте 
от 25 до 34 лет согласны перейти в другой 
финансовый институт, а среди более мо-
лодых респондентов (21-24 лет) едва ли не 

каждый второй сменит свой банк на но-
вый (48%). 

Онлайн-банкинг в приоритете
Клиенты банков в Казахстане прибегают 
к мобильному и онлайн-банкингу гораз-
до чаще, чем клиенты банков в США. Так, 
55,15% респондентов, принявших участие 
в опросе banker.kz, пользуются онлайн-бан-
кингом как минимум 5 раз в месяц, а 51,5% с 

такой же периодичностью пользуются мо-
бильным банкингом. В США эти показате-
ли составили 40% и 22% соответственно. 
В России данный показатель оказался еще 
выше – 73,7% и 65,5%, соответственно. 

Интересно, что если в США и России 
мобильный и онлайн-банкинг чаще все-
го используется для денежных переводов 
(41,5% в России и 66% в США), то в Казах-
стане к подобным сервисам прибегают в 

первую очередь для оплаты счетов (50%), 
а денежные переводы оказались лишь на 
втором месте. 

Терпимо?
Во всех трех странах удовлетворенность 
онлайн-инструментами выше, чем мобиль-
ными приложениями: скорее всего, это свя-
зано с тем, что онлайн-сервисы появились 
раньше и у банков было больше времени 
и возможностей для их оптимизации, а у 
пользователей – для того чтобы оценить их 
удобство. При этом число клиентов, кото-
рые довольны или полностью довольны уда-
ленными сервисами, везде превышает 70%: 
для Казахстана этот показатель составляет 
74,5% в категории «мобильный банкинг» и 
81,5% в категории «онлайн-банкинг». 

Традиционный бизнес  
все еще важен
Хотя интерес к цифровым каналам до-
ступа к банковскому счету постоянно 
растет, использование традиционных 
каналов обслуживания остается высо-
ким во всех трех странах. В Штатах в 
среднем 41% респондентов для решения 
вопросов обращаются в отделения сво-
их банков, а 16% пользуются услугами 
колл-центра.

В Казахстане и России клиенты банков 
обращаются в колл-центры еще чаще – про-
блемы со счетом с их помощью решает 60% 
респондентов, и этот показатель одинаков 
для обеих стран. Посещать офисы среди 
опрошенных казахстанцев предпочитают 
лишь 21,5%, а среди россиян – 20%. 

Таким образом, сегодня необходима 
многоканальность – от банков требуется 
создание среды, где клиент пользуется 
тем каналом, который удобен ему в дан-
ное время в данном месте с возможностью 
подключения дополнительных инстру-
ментов коммуникации.

Стоит ли Монголия свеч?!

Нурлан Смагулов: «Это не прожекты,  
а проекты с конкретными сроками»
Глава Astana Group рассказал о запущенных проектах, какие идеи намерен реализовать и каким станет 
мир в ближайшее время

Лояльность к банкам у казахстанцев 
выше, чем у американцев

Валерий Сурганов 

В холдинге BI Group заявили о 
наращивании темпов строительства 
жилья и сдачи его в срок

Известный казахстанский застройщик – компания 
BI Group – положила начало практике встреч своего 
руководства с клиентами, новоселами, владельцами 
недвижимости в жилых комплексах холдинга с тем, 
чтобы на площадке подобного нового формата взаи-
модействия решать вопросы по сервисному управле-
нию и качеству строительства. На очередной Форум 
клиентов, состоявшийся накануне в Астане, пришли 
жильцы ЖК «Триумфальная арка-1», «Премьера-4», 
«Миланский квартал-3», Park Avenue 1 и 2, «Арман 
кала» 8 и 9 очереди. 

Выступая на форуме, глава BI Group Айдын Рахим-
баев отметил, что у компании стало доброй традици-
ей приглашать на форумы клиентов именно тогда, 
когда происходит передача квартир новоселам. 

«Сегодня мы собрали новоселов пяти комплексов 
– они находятся в разных районах города, но одно их 
объединяет – все жители получают ключи в течение 
этих месяцев. Ведь покупка квартиры – это не только 
подписать документы и заплатить деньги. На самом 

деле это гораздо больше и нам важно, чтобы мы ре-
шали вопросы дальнейшего сервисного управления 
сообща», – заметил Айдын Рахимбаев. 

Глава холдинга сообщил, что весной компании 
исполняется 21 год. За это время возведено 2,5 мил-
лиона квадратных метров жилья. При этом только 
в минувшем 2015 году 5 тысяч 500 семей получили 
квартиры. Компания занимает 15 место в рейтинге 
крупнейших компаний Казахстана, а также 164 ме-
сто в Топ-250 крупнейших компаний мира. Притом, 
что ее цель – дойти до первой сотни мирового рей-
тинга. 

«В 2016 году BI Group планирует сдать 2 тыс. 400 
квартир. В настоящее время мы являемся лидерами 
в Астане, строя около половины жилья в столице: 
например, в прошлом году мы сдали 600 тысяч ква-
дратных метров, что равно половине сданного жилья 
в городе. В Алматы мы планируем занять такие же 
позиции в ближайшие 3-4 года», – поделился плана-
ми Айдын Рахимбаев. 

В свою очередь председатель правления холдин-
га BI Group Development Амангельды Омаров заве-
рил, что, несмотря на кризис в мировой экономике, 
в 2016 году в планах холдинга возвести 6 тысяч 392 
квартиры. 

«Мы придерживаемся тактики, выработанной 
после кризиса 2007 года: «один проект – одна ком-

пания». Это означает, что мы не начинаем следую-
щую очередь наших проектов пока 70% квартир не 
продано в одном жилом комплексе. То есть наши 

деньги не размываются по сваям на большие жи-
лые комплексы, что гарантирует, что каждая оче-
редь будет достроена в срок без финансовых раз-
рывов. Этот принцип работает и уже приносит 
результаты: так, порядка 90% наших объектов 
сегодня строится в срок», – рассказал Амангельды 
Омаров 

Что касается ликвидности квартир, то, по словам 
Амангельды Омарова, жилье компании на вторич-
ном рынке стоит в среднем на 15% дороже остальных 
квартир. 

Заместитель председателя правления по разви-
тию BI Group Development Тасболат Абдуллин доба-
вил, что к концу 2016 года компания ожидает стаби-
лизацию на рынке и прогнозирует рост. 

«Нам необходимо достичь уровня обеспеченно-
сти жильем Китая и стран Восточной Европы. Это 
задача на ближайшие 10-15 лет интенсивного стро-
ительства. И здесь немаловажную роль будет играть 
качество строительства», – подчеркнул Тасболат Аб-
дуллин. 

Между тем директор управления жилой недви-
жимости BI Group Development Людмила Куцик объ-
явила, что в рамках совершенствования методов 
обратной связи с жильцами вместо круглосуточной 
линии WhatsApp введено оперативное общение че-
рез мобильное приложение, которое можно скачать 
в смартфон с площадок App Store и Play Market. Все 
замечания и предложения клиентов будут обраба-
тываться в режиме онлайн. Например, только в про-
шлом году сервисной службой получено и обработа-
но 17 тыс. 553 заявки.

Также на Форуме клиентов было сообщено, что 
для сервисного обслуживания построенных домов 
создано ТОО «Астана жилсервис», предоставляющее 
сервис для 120 жилых домов и 10 коттеджных посел-
ков. Под управлением компании находится 20 тыс. 
200 квартир и 1 тыс. 200 коттеджей. 

Высокий уровень сервисного об-
служивания клиентов АО «Кселл» 
в очередной раз получил между-

народное признание. На конкурсе 
Хрустальная гарнитура® компания 
«Кселл»  стала победителем сразу в двух 
номинациях – «Лучшая практика само-
обслуживания клиентов» и «Лучшая 
практика обслуживания клиентов в со-
циальных сетях». 

Хрустальная гарнитура® – это про-
грамма номинирования лучших прак-
тик в области обслуживания клиентов 
сообщества профессионалов Call Center 
Guru, индустрии контактных центров 
и дистанционного обслуживания кли-
ентов, которая существует с 2005 года и 
объединяет более 9000 бизнес-лидеров 
и специалистов из более 1000 контакт-
ных центров России, Украины, Казахста-
на и других стран региона. В этом году в 
конкурсе приняли участие 270 проектов 
от более чем 100 контактных центров из 
России, Украины, Казахстана и Беларуси, 
что стало рекордным количеством за 12 
лет его проведения.

Чтобы принять участие в конкур-
се, кандидатам требовалось написать 
эссе о достижениях в индустрии рабо-
ты c клиентами. Кандидаты с лучшими 
работами попали в шорт-лист из 180 
участников. После объявления списка 
финалистов жюри из числа руково-
дителей и ведущих менеджеров кон-
такт-центров по итогам контрольных 
визитов и оценки защиты эссе проголо-
совали и определили имена лауреатов 
программы в 33 основных и нескольких 

дополнительных номинациях. Коман-
да «Кселл» была отмечена как лучшая 
в двух основных номинациях – самооб-
служивание на сайте и обслуживание в 
социальных сетях.

В группе по работе с интернетом и 
контент-провайдерами в компании 
«Кселл» работает всего 6 человек, ко-
торые ежедневно находятся на связи с 
более чем 370 тысячами подписчиками 
на корпоративные странички компа-
нии «Кселл» в 6 крупнейших социаль-
ных сетях и отвечают на 15 локальных 
казахстанских форумах. Время реак-

ции на запрос от пользователя на кор-
поративных страничках составляет до 
15 минут, при этом в 74% специалисты 
начинают обрабатывать запросы мень-
ше чем за 10 минут. В сутки эта группа 
обрабатывает, в среднем, более 400 об-
ращений абонентов по вопросам ка-
чества сети, по услугам и продуктам. 
В этом им еще помогают инструменты 
для самообслуживания клиентов – Kcell 
и activ-навигаторы, личные кабинеты 
на официальных сайтах компании, мо-
бильные приложения MyActiv, MyKcell, 
а также виртуальные консультанты на 

сайтах Kcell и activ. Кстати, виртуаль-
ные консультанты в среднем облегчают 
работу «живым» операторам на 70%, а 
при этом приток абонентов на сайты 
увеличился более чем на 40% от всех 
посетителей официальных сайтов ком-
пании. 

«Двойная победа в престижной пре-
мии Хрустальная гарнитура® – это значи-
тельное достижение, которое на между-
народном уровне подтверждает высокий 
уровень сервиса, который предоставляет 
своим абонентам наша компании. Я бла-
годарю группу по работе с интернетом за 
инициативность, проактивность и лю-
бовь к своему делу, которые привели нас 
к такому высокому профессиональному 
признанию. Главной ценностью нашей 
компании всегда будут наши клиенты, 
поэтому фокус на их сервисном обслу-
живании по самым высоким стандартам 
мирового уровня останется ключевым 
аспектом нашей бизнес-стратегии», – от-
метил Арти Отс, главный исполнитель-
ный директор АО «Кселл». 

Напомним, что в ноябре 2015 года 
«Кселл» стал первым мобильным операто-
ром в Казахстане, который получил ста-
тус сервисного контакт-центра междуна-
родного стандарта, пройдя независимую 
профессиональную сертификацию биз-
нес-процессов обслуживания клиентов и 
аудита персонала в Международном Ин-
ституте Сертификации Контактных Цен-
тров. Сервисная служба поддержки або-
нентов компании «Кселл» стала первой в 
Центрально-Азиатском регионе, которая 
получила сертификат этого института.

Стратегия «один проект – одна 
компания» приносит результаты 

«Кселл» получил Хрустальную гарнитуру® 
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Источник: по данным опроса компании SAS совместно с порталами banker.kz и banki.ru, 
BAI – Институтом банковского управления (США)

Оценка лояльности к банкам среди трех стран

К тому же в «Эйр Астане» негодуют в связи 
с эгоистичным подходом российской сто-
роны, которая, как они полагают, сквозь 
пальцы смотрит на принципы добросо-
седства. Как уверяют в отечественной 
авиакомпании, мы не применяли ника-
ких ограничений на использование рос-
сийскими авиакомпаниями воздушного 
пространства Казахстана для пролета в 
третьи страны, так почему же российские 
авиационные власти так односторонне не-
справедливы к своему ближайшему сосе-
ду и союзнику. 

Между тем сами россияне в принципе 
готовы пойти на уступки по роялти но-
вого рейса «Эйр Астаны», однако взамен 
требуют оказать им еще большую услугу: 
впустить на рынок Казахстана вслед за 
«Аэрофлотом» еще одну российскую ави-
акомпанию. А это неприемлемо с точки 
зрения интересов отечественной граждан-

ской авиации. Ведь если раньше на казах-
станском рынке за полеты в РФ и обратно 
конкурировали «Эйр Астана» с «Трансаэ-
ро», а после банкротства последней – «Эйр 
Астана» с «Аэрофлотом», то если принять 
эти условия, национальная авиакомпания 
рискует практически потерять рынок ави-
аперевозок в Россию, который начнут кон-
тролировать российские авиакомпании.

Поэтому, как заверили нас в «Эйр Аста-
не» и Комитете гражданской авиации Ми-
нистерства по инвестициям и развитию 
РК, переговоры продолжаются. Ведь после 
того, как стороны все же разрешили обо-
юдные полеты друг другу в гости, погасив 
конфликт в зародыше, после чего все рей-
сы выполняются в прежнем режиме, ка-
мень преткновения так и не был сдвинут 
с мертвой точки. Рейс Астана – Улан-Ба-
тор, послуживший первопричиной спора, 
близкого к штопору, между авиационны-
ми властями двух стран, так и не получил 
консенсуса: роялти, второй российский 

авиаперевозчик на рынке Казахстана или 
полеты в Монголию через Китай?

Что же касается практики взимания 
роялти за пролеты над территорией одних 
государств в третьи страны, то, как при-
знался нам региональный представитель 
по Центральной Азии Международной ас-
социации воздушного транспорта (IATA) 
Джордан Карамалаков, в России такая 
практика существует. При этом он под-
черкнул, что взимание роялти за пролеты 
транзитных воздушных судов является 
целиком и полностью прерогативой ком-
мерческих договоров между сторонами. 
Собственно, как договорятся, так и будет: 
IATA здесь никому не указ.

Неудачный гамбит
При этом мы задались вопросом: а сто-
ит ли игра свеч? Стоит ли рейс Астана – 
Улан-Батор» тех копий, которые ломаются 
вокруг него? Насколько тесны экономи-
ческие, деловые, культурологические и 

туристические связи Казахстана и Монго-
лии? Насколько новый рейс будет заполня-
ем, рентабелен и перспективен? 

Как пояснил нам руководитель ассоци-
ации «Центр развития индустрии туризма 
ЮКО» Олжас Шинтаев, организация кото-
рого прорабатывает туристические марш-
руты по всему Казахстану, к сожалению, 
Монголия с точки зрения пассажиропото-
ка не является привлекательной страной: 
мало граждан Казахстана будет отправ-
ляться туда как с туристическими целями, 
так и бизнес-миссиями. То же самое можно 
сказать и об обратном направлении: пасса-
жиропоток из Монголии в Казахстан также 
окажется на самом минимальном уровне. 

«Рынок Монголии очень узкий, насе-
ление небольшое, интерес к этой стране у 
нас пока не на должном уровне, это свое-
образная терра инкогнита. Хотя, конечно, 
я приветствую открытие подобного рей-
са как некое начало, попытку установить 
деловые отношения и контакты и дальше 
в перспективе, возможно, когда-нибудь 
это приведет к увеличению обоюдного 
интереса между нашими странами. Но, я 
думаю, что сейчас чисто с экономической 
точки зрения просто невыгодно из-за рей-
са в Монголию терять деньги и пассажи-

ров на уже отработанных рейсах с Росси-
ей. Я сам, к сожалению, попал в ситуацию, 
когда из-за конфликта «Аэрофлота» и «Эйр 
Астаны» просидел всю ночь в аэропорту, 
ожидая своего рейса. И таких, как я, было 
очень много. У нас единый экономический 
союз, общий язык и мы просто не можем 
себе позволить разругаться и не догово-
риться из-за рейса в Улан-Батор», – про-
комментировал нам Олжас Шинтаев. 

В свою очередь представитель Ассоци-
ации туристских агентств Казахстана Де-
нис Кривошеев посчитал, что рейс Астана 
– Улан-Батор, хоть на первый взгляд может 
показаться несерьезным поводом для кон-
фликта между грандами авиаперевозок, 
однако следует учесть, что он умело ис-
пользуется как предлог для нагнетания 
страстей и эскалации противостояния. 

«Сама по себе цена вопроса полетов в 
Улан-Батор и обратно очень низкая, но 
здесь вопрос в другом. Просто эта исто-
рия стала катализатором назревших про-
тиворечий между «Аэрофлотом» и «Эйр 
Астаной». Причина здесь в ожесточенной 
конкурентной борьбе двух крупных ави-
акомпаний, которым становится тесно на 
рынке. Здесь все гораздо глубже, чем Мон-
голия», – констатировал он.

[Начало на стр. 1]
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За последний год было достаточно 
много различных рейтингов и пред-
положений относительно рынка ин-

тернет-коммерции в Казахстане. Однако 
ни один документ не содержит цифр и 
данных, на которые можно было бы опе-
реться или которые можно было бы пере-
проверить. Поэтому группа экспертов во 
главе с Маратом Шибутовым и ОЮЛ «Ин-
тернет Ассоциация Казахстана» в конце 
2015 года сделала такой обзор, опираясь 
только на официально опубликованные 
данные, не являющиеся конфиденциаль-
ными. В ходе проведения таких работ 
были отмечены некоторые моменты, ко-
торые стали настоящим откровением. 
Например, один из сервисов, предостав-
ляющих микрокредиты онлайн, за два 
года вырос в 100 раз! А один из крупней-
ших онлайн-ретейлеров страны вызвал 
чувство искреннего уважения и почтения 
из-за миллиардных годовых платежей в 
бюджет государства.

Налоги покажут все, как есть
Можно сколько угодно говорить о том, на-
сколько «вкусен и полезен пирог» интер-
нет-коммерции для государства, но пока 
нет четких и ясных цифр поступлений 
налогов в бюджет от интернет-компаний, 
государству и его чиновникам очень труд-
но понять, насколько виртуальный биз-
нес важен для страны. Именно поэтому 
авторы обзора выбрали официальные ис-
точники информации об уплате налогов в 
государственный бюджет Казахстана. Эти 
данные находятся в открытом доступе на 

сайте Комитета государственных доходов 
Минфина РК. 

С учетом коэффициента налоговой на-
грузки (предоставляется самим КГД МФ 
РК) объем валовой выручки по всему рын-
ку e-com можно оценить в сумму более 
129 млрд тенге в 2014 году при курсе 150 
тенге. Налогов участники рынка уплатили 
в 2014 году около 3 млрд тенге, больше 4 
млрд тенге – в 2015 году. «С точки зрения 
общей суммарной стоимости и интерне-
та это нормально», – комментирует со-
беседник. Маржинальность для каждого 
направления определить можно только 
приблизительно, как и в обычном бизнесе, 
для некоторых направлений она составля-
ет менее 1%.

Вообще, вопрос уплаты налогов ком-
паниями, работающими в виртуальном 
пространстве, – один из самых актуаль-
ных сегодня: правовое поле требует зако-
нодательных норм и разрешений в быстро 
изменяющемся виртуальном мире. «Когда 
интернет-рынок начал реально приносить 
деньги в бюджет, каждое государство ста-
ло проявлять заинтересованность в этом 
рынке. Поэтому вопросы где и как (по ме-
сту деятельности или по месту регистра-
ции) интернет-бизнес должен платить 
налоги и стали такими актуальными», – 
говорит эксперт.

Более того, продолжает он, компании 
e-com, которые на рынке страны рабо-
тают, но юридически не присутствуют, 
имеют значительное преимущество пе-
ред компаниями, которые торгуют или 
предоставляют услуги из-за рубежа и не 
платят налоги в бюджет Казахстана. По-
этому наш казахстанский предпринима-

тель оказывается в заведомо невыгодном 
положении.

Кто на рынке самый-самый
Авторы обзора (они называют свою работу 
именно обзором, а не исследованием или 
рейтингом, поскольку не претендуют на 
полный охват рынка) определили компа-
нии по направлениям деятельности: тор-
говля, объявления, реклама, билеты, пи-
тание, платежные организации, купонные 
сервисы, информация. За счет такого деле-
ния можно оценить, какова доля на рынке 
каждого из секторов, причем проследить 
это в динамике благодаря автоматизации 
госструктур.

В 2010 году в Казахстане самыми вос-
требованными в интернете услугами 
были платежи и объявления: платежные 
организации доминировали – 63,19%, 
доля объявлений также была существен-
ной – 31,16%. В то же время доля рекламы 
составляла лишь 2,34%, информации – 
2,28%. Интернет-торговля занимала все-
го 1%. Билеты и питание вообще не были 
представлены на рынке.

К 2015 году ситуация кардинально из-
менилась. Огромнейший скачок сделала 
интернет-торговля (интернет-магазины в 
чистом виде) – с 1% до 55,84% за пять лет, 
и она неуклонно растет. В этом сегмен-
те действуют пять крупнейших игроков 
(Lamoda.kz, Wildberries.kz, Flip.kz, OTTO-
Trade, «Ив Роше»). Интересно, что из них 
только один изначально казахстанский, 
остальные пришли на наш рынок из-за 
рубежа. Успех «иностранцев», по мнению 
Шавката Сабирова, объясняется тем, что 
они, как правило, находятся в составе 

большого международного холдинга, 
отсюда ряд преимуществ и лучшие ин-
вестиционные возможности. Исконно 
казахстанским проектам сложнее: инве-
сторы смотрят с опаской на местный ин-
тернет-рынок, банки не кредитуют из-за 
отсутствия залогов (виртуальность и не-
материальность бизнеса), а процентные 
ставки в банках в принципе слишком вы-
сокие.

Лидеры же, наоборот, в 2015 году «про-
сели» по доле: платежные организации 
– до 21,71%, объявления – до 10,76%, хотя 
по объему налоговых выплат они растут 
(платежные организации – более чем в 2,5 
раза, до 908,8 млн тенге, объявления – поч-
ти в 2,5 раза, 450,6 млн тенге). В сегменте 
объявлений существенные игроки – ка-
захстанские проекты «Крыша» и «Колеса» 
(они, к слову, стали объектами купли-про-
дажи и инвестиций). Среди платежных ор-
ганизаций «рвут всех» два игрока – QIWI и 
«Касса 24».

Купонные сервисы на казахстанском 
рынке воплощают в жизнь традицион-
ный для таких бизнесов цикл жизни. В 
первые два-три, может быть, четыре года 
их существования складывается макси-
мальная маржинальность, в следующие 
два-три года она потихоньку снижается. 
Купонные сайты появились в Казахстане в 
конце 2011 года (тогда их доля составляла 
0,72%), поэтому в 2013 году пережили пик 
(4,77%) и сейчас пошли на убыль (3,4% в 
2014 году, 2,27% – в 2015-м), в том числе и 
за счет роста других направлений. По по-
ступлениям в бюджет можно наблюдать, 
какими темпами – взрывными (!) – они 
росли в начале и как «умерили пыл» в по-
следние два года: и в 2012, и в 2013 году 
платили налогов приблизительно на 40 
млн тенге больше, чем за предыдущий 
год, в 2014 году прирост составил лишь 
11,6 млн тенге по отношению к 2013 году, 
а в 2015 году налогов было уплачено мень-
ше, чем в 2014-м, на 0,4 млн тенге. Если 
говорить только о лидерах этого сегмента.

Насколько компании e-com 
реальны для экономики?

[Продолжение читайте на сайте www.kapital.kz]
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25 марта пресс-служба Акорды 
сообщила: указом главы госу-
дарства Владимир Школьник 

освобожден от должности министра энер-
гетики Республики Казахстан. На этом по-
сту он проработал полтора года. «Капитал.
kz» отмечает некоторые события, произо-
шедшие на рынке за это время, и вспоми-
нает, какие идеи озвучивал министр.

На должность главы Министерства 
энергетики РК Владимира Школьника на-
значили одновременно с созданием этого 
ведомства. Тогда президент Казахстана 
Нурсултан Назарбаев сказал: «Создает-
ся министерство энергетики, потому что 
у нас с энергетикой вообще беспорядок. 
Нефть и газ в одном месте. Твердая энер-
гетика в другом месте. Электроэнергия в 
третьем месте. Атомная энергетика в чет-
вертом месте. И ничего не поймешь. (…) 
Считаю, что сейчас настало время держать 
все в одних руках». Владимира Школьника 
глава государства назвал «самым подходя-
щим и опытным человеком на эту долж-
ность».

Тема АЭС была продолжена
Логично начать небольшой обзор дея-
тельности министерства с атомной темы: 
экс-министр энергетики пришел на эту 
должность с позиции руководителя «Каза-
томпрома».

Вопрос строительства атомной элек-
тростанции в Казахстане обсуждается 
давно. В начале 2014 года президент стра-
ны поручил правительству решить этот 
вопрос до конца I квартала того года. В 
мае Казахстан и Россия подписали мемо-
рандум о взаимопонимании, со стороны 
России свою подпись под документом 
поставил глава «Росатома» Сергей Кири-
енко, со стороны Казахстана – Владимир 
Школьник, еще будучи главой националь-
ной атомной компании. В сентябре же 
того года Казахстан и Россия завизирова-
ли Межправительственное соглашение о 

строительстве и эксплуатации атомной 
электростанции в Казахстане. «Мы – два 
ведомства – подготовили документ и те-
перь отправляем его на согласование в 
госорганы. Он проработан госорганами, 
«Росатомом» и министерством энергетики 
и сейчас идет на согласование внутри го-
сударств», – цитировали информагентства 
слова казахстанского министра.

Другой вопрос – размещение в Казах-
стане Банка низкообогащенного урана – 
перешел на новый этап в бытность Влади-
мира Школьника министром энергетики 
РК. В конце августа 2015 года соглашение 
о БНОУ создании подписали в Астане пра-
вительство РК и Международное агент-
ство по атомной энергии (МАГАТЭ).

Бензин: может быть и 150
Безусловно, самым важным – не с точки 
зрения глобального позиционирования 
страны, а с точки зрения внутреннего 
рынка – событием за время работы Вла-
димира Школьника в качестве министра 
энергетики стало то, что цены на бензин 
марки АИ-92 были отпущены в свободное 
плавание. Это произошло 4 сентября 2015 
года. До этого, напомним, государство 
устанавливало предельные цены, и для 
ходовой марки они были такими: в авгу-
сте 2014 года – 128 тенге за литр, в декабре 
2014-го – 115 тенге за литр, затем – 109 тен-
ге за литр, в феврале 2015-го – 99 тенге за 
литр, в мае – 108 тенге за литр.

Высказывая предположение о том, ка-
ких цен стоит ожидать в условиях «сво-
боды», глава ведомства сказал: «Может 
быть, это будет 140, может быть, 150, мо-
жет быть, 142, 143 – где-то в этом районе. 
Конечно, может быть некий всплеск, но 
потом мы ожидаем, что эта ситуация вы-
ровняется… Правительство, конечно же, 
не допустит злоупотребления и на этом 
дать кому-то заработать».

Цены на многих АЗС взлетели до 130 
тенге за литр. Тогда Министерство на-
циональной экономики РК предписало 
заправкам предоставить информацию о 

структуре ценообразования бензина АИ-
92/93. Крупные сети снизили стоимость 
до 125 тенге за литр – на этом уровне в 
среднем они и остаются до сих пор.

Россия как ориентир для АИ-92
Похоже, имя Владимира Школьника как 
главы Министерства энергетики РК будет 
тесно связано именно с темой автомо-
бильного топлива. «Самый дешевый по 
сравнению с нашими соседями бензин в 
долларах сейчас у нас», – сказал он в сентя-
бре 2015 года. В России литр АИ-92 в роз-
ничных точках стоит 143 тенге, у нас – в 
среднем 125 тенге. «С учетом того, что мы 
покупаем его там по оптовым ценам, а они 
ниже, и соответствующих налогов с Рос-
сийской Федерации нет (в стоимости им-

портируемого топлива, – ред.), мы только 
наши налоги – акциз – накладываем. По-
этому сейчас выгодно возить», – отметил 
глава ведомства.

Марка АИ-92, привел он цифры, поде-
шевела практически в два раза в долларо-
вом выражении. В 2014 году, когда доллар 
был на уровне 150 тенге, литр оценивался 
в 80 центов (128 тенге/литр), после отме-
ны госрегулирования литр остановился 
на 125 тенге, что при курсе 270 тенге за 
доллар означает 40 центов за литр.

Тогда же Владимир Школьник озвучил 
мысль, что, поскольку «мы ведем счет в 
тенге», стоимость бензина на казахстан-
ском рынке (который, отметим, более чем 
на треть зависит от российского топлива) 
зависит от того, каким будет курс рубля в 

России через месяц-два-три. Также от того, 
каким будет плавающий курс тенге по от-
ношению к доллару тоже в ближайшие три 
месяца.

Ездить коллективно, покупать 
дороже
Одно из ярких «бензиновых» предложений 
Владимира Школьника относится к перио-
ду, когда он только приступил к своим обя-
занностям в качестве министра. В сентябре 
2014 года, как раз когда рынок и потреби-
тели привыкали к случившемуся повыше-
нию предельных цен на АИ-92 со 115 до 128 
тенге за литр, он предложил казахстанцам 
переходить на коллективную езду на авто-
мобиле. Такая практика может стать отве-
том на повышение цен на ГСМ. «Я призы-
ваю это делать, если есть возможность не в 
громадном джипе ехать на работу. Понима-
ете, здесь, в Астане, нельзя проехать, а сесть 
хотя бы в одну машину людям, сидящим на 
подъезде, это можно сделать», – цитирова-
ли его информагентства. И подчеркивали, 
что сам министр ходит на работу пешком, 
поскольку живет недалеко от работы и «по-
этому не может подвозить своих замести-
телей до министерства».

Более того, Владимир Школьник поде-
лился мыслью: гораздо лучше, когда бен-
зин, хотя и стоит 128 тенге за литр, но при-
сутствует на заправках, чем когда он стоит 
115 тенге за литр, но потребители его ку-
пить не могут, поскольку его просто нет. 
А закончиться на рынке он может из-за 
действий «спекулянтов и граждан других 
государств», которые будут продолжать 
вывозить дешевый казахстанский бензин, 
даже если его будет очень много.

За Кашаган «пальцы держу 
крестом»
«Месторождение Кашаган будет запущено 
в конце 2016 года» – такую установку для 
рынка оставил экс-министр. В январе этого 
года он выступал на брифинге, где сказал: 
«Мы в этом году запустим – пальцы держу 
крестом – Кашаганский проект, который 
со следующего года начнет вносить свой 
вклад в общий баланс нефти». По данным 
Владимира Школьника, в первое время ме-
сторождение будет давать ежегодно 7 млн 
тонн нефти, через год – 11 млн тонн, и если 
все будет правильно развиваться – 13 млн 
тонн, на чем закончится «нулевая фаза».

Отметим, что в начале 2015 года пред-
седатель правления «КазМунайГаза» Сау-
ат Мынбаев сообщил, что такой непростой 
и капиталоемкий проект, как Кашаган, 
будет рентабельным при стоимости нефти 
на мировом рынке около $100 за баррель. 
В настоящее время котировки Brent коле-
блются около уровня $40 за баррель.

Чем запомнился Владимир 
Школьник на посту министра
Некоторые итоги работы за полтора года

Центробанк 
Голландии 
подумывает о 
цифровой валюте

Центральный банк Нидерландов, De 
Nederlandsche Вank (DNB), предположитель-
но рассматривает возможность разработки 
собственной цифровой валюты, основанной 
на технологии blockchain, по которой работа-
ет криптовалюта биткоин. Так, в годовом от-
чете Центробанка в главе «Цели на 2016 год» 
указывается проект под названием DNBCoin, 
в описании которого отмечается, что это «про-
тотип валюты на основе blockchain». Хотя в 
документе нет никаких дополнительных под-
робностей о сроках или целях проекта, там не-
однократно подчеркиваются потенциальные 
выгоды от внедрения blockchain для банков, 
так как данная технология может помочь бан-
кам увеличить доходы и сократить расходы. 
ЦБ Нидерландов – не первый Центральный 
банк, который экспериментирует с цифровой 
валютой. (Finextra) 

Выход 
Великобритании  
из ЕС ослабит фунт

Риски, связанные с выходом Великобрита-
нии из Евросоюза, могут привести к ослабле-
нию фунта стерлингов, росту стоимости заим-
ствований и ужесточению правил ипотечного 
кредитования. По данным британского регуля-
тора, перспективы финансовой стабильности 
ухудшились с момента опубликования послед-
него квартального отчета в ноябре 2015 года. 
Национальная валюта страны уже ослабла на 
7% в текущем году на фоне продолжающихся 
спекуляций на тему выхода Великобритании 
из ЕС. «Перспективы финансовой стабильно-
сти в Соединенном Королевстве ухудшились. 
Внутренние риски дополнились рисками, свя-
занными с референдумом о членстве в ЕС»,  
прокомментировал – комитет по финансовой 
политике Банка Англии. (Banki.ru)

Китай влил в 
финансовую 
систему более  
$9,2 млрд

Народный банк Китая (Центробанк) влил 
в финансовую систему страны 60 млрд юа-
ней (около $9,22 млрд) с помощью операций 
обратного РЕПО (покупка ценных бумаг с 
обязательством обратной продажи по фикси-
рованной цене). Об этом говорится в опубли-
кованном сообщении регулятора. Народный 
банк провел операции РЕПО сроком на семь 
дней и доходностью 2,25%. Таким образом, с 
начала этой недели регулятор посредством 
этого механизма влил в финансовый рынок 95 
млрд юаней (около $14,6 млрд). (ТАСС)

ВБ предоставил 
займы 
Азербайджану  
и Беларуси

Совет директоров Всемирного банка (ВБ) 
в понедельник принял решение о выделении 
Азербайджану и Беларуси займов в размере 140 
млн и 10 млн долларов соответственно. Минску 
средства выделяются на модернизацию си-
стемы управления бюджетными средствами. 
Реализация этого проекта должна в том числе 
«улучшить бюджетную транспарентность». А 
Баку получит заем ВБ в качестве дополнитель-
ного финансирования к проекту ремонта сети 
автомобильных дорог Азербайджана. (ТАСС)

Швейцарский 
Нацбанк заработал 
1,2 млрд франков 

Национальный банк Швейцарии зарабо-
тал 1,2 млрд швейцарских франков за про-
шлый год на комиссиях для коммерческих 
банков, на средства которых распространя-
лись отрицательные процентные ставки. Об 
этом сообщается в  годовом  финансовом от-
чете кредитного учреждения. С января 2015 
года Нацбанк установил процентную ставку 
в размере минус 0,75% на депозиты выше 
определенного лимита. Данная мера была 
применена с целью понизить курс националь-
ной валюты, который, по мнению Нацбанка, 
завышен из-за того, чтобы коммерческие бан-
ки хранят много наличности. Общий объем 
депозитов Нацбанка по итогам года составил 
468 млрд франков, из них 171 млрд франков 
подпадал под отрицательную ставку, с кото-
рой и был получен доход. (banks.eu)

Центробанк 
Литвы доволен 
прозрачностью 
банков

Банки Литвы, которые ранее пережили 
«болезненную чистку», на данный момент 
являются прозрачными и здоровыми. Такое 
мнение высказал глава Центробанка страны 
Витас Василяускас, выступая в парламенте. 
«Не осталось таких банков, которые бы могли 
вызвать подозрения или быть под угрозой», – 
отметил банкир, добавив, что достигнутое в 
банковском секторе Литвы «равновесие» бу-
дет долгосрочным, а в будущем необходимо 
больше времени уделять просвещению. Как 
передают локальные медиа, президент Литвы 
Даля Грибаускайте выдвигает Василяускаса 
на второй срок на пост главы Центробанка. 
Первый пятилетний срок полномочий банки-
ра завершится 15 апреля. (banks.eu)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

Гаухар Ануарбек

Проблемам и недоработкам в отрас-
ли легкой промышленности Казах-
стана, которые десятилетиями не 

находят своего решения, нужна «тяжелая 
артиллерия». Только четкие, слаженные и 
целенаправленные действия могут выве-
сти отечественный легпром из состояния 
депрессии. А таковое, нужно признать, на-
блюдается. Как же иначе? Участники рын-
ка устали гадать в поисках ответа – почему 
в Казахстане, где имеются все ресурсы для 
успешного развития легкой промышлен-
ности, эта отрасль никому не интересна? 
Да, если быть справедливым, то о данном 
сегменте в высоких кабинетах говорят 
и даже пытаются помочь. Да, иногда по-
мощь оказывается действенной. Но по-
прежнему в разговоре с неравнодушными 
к отечественному легпрому не удается 
отойти от минорных настроений. 

«Нелегкая доля легкой промышленно-
сти», «Тяжелые времена в казахстанском 
легпроме» – отечественные журналисты 
не перестают оригинальничать при напи-
сании заголовков к рассказам о проблемах 
отрасли. Самое печальное, что эта игра 
слов не теряет актуальности уже много 
лет, не меняется и сам спектр проблем. 
Президент Ассоциации предприятий лег-
кой промышленности Казахстана Любовь 
Худова признается, что порой становится 
даже неловко от того, что приходится оз-
вучивать одни и те же вопросы, правда, 
зачастую, разным людям. Как правило, 
возглавляет рейтинг проблемных вопро-
сов легпрома засилье импорта. Тут цифры, 
что называется, говорят сами за себя. В 
2015 году на продажи продукции местных 
швей и портных пришлось 14%, тогда как 
импортных маек и футболок было продано 
86%. Согласно официальной статистике 
министерства национальной экономики, 
за прошлый год в казахстанской легкой 
промышленности было произведено това-
ров на $356 млн. При этом из других стран 
в нашу республику было завезено про-
дукции на $2,1 млрд. И, по словам главы 
Ассоциации предпрятий легпрома, если 
забыть о миллиардном показателе импор-
та, цифры по внутреннему производству 
выглядят весьма обнадеживающе. 

«Если оценивать ситуацию по итогам 
прошлого года по сравнению с 2014 годом, 
то на 3,4% наблюдается рост объемов про-
изводства. В 2014 году удельный вес легкой 
промышленности составлял 0,3%, а по ито-
гам 2015 года это уже 0,5%. Вроде малень-
кая цифра, не такая большая, как хотелось 
бы, но в то же время мы видим, что какие-
то заметные шаги по увеличению объемов 
происходят», – говорит Любовь Худова.

Только рынок обуви в Казахстане пред-
ставлен соотношением: 99% импорт и 1% 
местное производство. Не лучше дела и в 
других сегментах легкой промышленно-
сти – текстиль, пряжа, трикотаж, другими 
словами, практически все необходимое 
сырье завозится из-за границы. И это при-
том что Казахстан буквально изобилует 
хлопком, шерстью и шкурами. О нехват-
ке, а если быть точным, практически 
полном отсутствии перерабатывающего 
производства в нашей стране говорилось 
немало. Но воз и ныне там – продавая за 
копейки свои богатства, участники рынка 
легкой промышленности покупают сырье 
из него уже по солидным ценам. 

«У нас есть хлопок, но очень мало пред-
приятий, которые его перерабатывают. 

Да, отрадно то, что на юге республики ука-
зом президента создана свободная эконо-
мическая зона «Онтустик», главная задача 
которой является именно переработка 
хлопка, доведение до готовой продукции. 
Это ощутимая поддержка.

Из производимой шерсти всего 14% 
перерабатывается. Все остальное или бес-
следно исчезает контрафактным путем, 
или продается за бесценок. А это такой 
продукт, который может позволить Казах-
стану занять одно из лидирующих мест 
среди многих стран. У нас есть все пред-
посылки для этого. У нас есть шкуры, но 
нет кожи на внутреннем рынке. Обувники 
вынуждены все сырье завозить. То есть 
получается шкуры мы за бесценок вывоз-
им из страны, а завозим с высокой добав-
ленной стоимостью. У нас все швейные 
предприятия на 100% импортируют все 
виды тканей. У нас сегодня в Казахстане 
практически убита трикотажная отрасль. 
У нас нет производства пряжи, трикотаж-
ных полотен. На внутреннем рынке нужно 
все уравновесить», – говорит глава ассоци-
ации Любовь Худова.

Печальную действительность под-
тверждает и директор компании Linsky 
Игорь Ильинский. Работать, творить и за-
рабатывать в своем небольшом швейном 
цеху у бизнесмена получается. Говорит, 
все дело в том, что он любит свое ремесло 
и не позволяет себе производить некаче-
ственную продукцию. Расстраивает лишь 
тот факт, что с учетом сложившихся в от-
расли обстоятельств ему никак не удается 
сделать ценовую политику конкуренто-
способной, с той же завезенной импорт-
ной продукцией. 

«Посмотрите мой опыт. Ткань я заку-
паю по $9 за килограмм в Турции, привез-
ти ее сюда – $2. Если в процентах, то это 
уже больше 20% от цены. Дальше. 10% – 
пошлина, 12% – НДС, то есть еще + 22%, 
таможенные и брокерские услуги – то же 
самое. Получается, цена удваивается. Я 
хочу сказать, что если мы будем освобож-

дены от налогов, от пошлин, то смотрите 
сами. Допустим, если ткань у нас здесь, в 
Алматы, будет по $10 за килограмм, себе-
стоимость будет гораздо ниже», – говорит 
Игорь Ильинский. 

Освобождение от налогов – как инстру-
мент, который действительно можно при-
менить и он поможет выжить, – подска-
зали… коллеги из Кыргызстана. Именно 
поэтому в соседней республике наблюда-
ется самый настоящий бум в данном сег-
менте экономики. Кыргызы давно научи-
лись шить быстро, качественно и красиво 
и сегодня уже запросто конкурируют с 
Турцией и Китаем. На сегодняшний день 
30% населения Кыргызстана трудятся в 
легкой промышленности и демонстри-
руют невероятные успехи. К примеру, по 
итогам 2014 года в таком секторе, как про-
изводство костюмов – женских и мужских, 
кыргызская продукция заняла на казах-
станском рынке 15%. Весьма впечатляюще 
кыргызы вошли и на российский рынок, 
заняв сразу 5%. Так в чем же секрет со-
седских швей, портных и модельеров? Как 
выяснилось, в правильной государствен-
ной поддержке. 

«С 2005 года правительство Кыргыз-
стана просто сказало: нам не надо от вас 
никаких налогов, лишь бы были заняты 
рабочие места. Легкая промышленность – 
это социальная направленность в первую 
очередь, самая высокая занятость на рабо-
чих местах. Учитывая этот фактор, многие 
государства, не только Кыргызстан, но 
и другие развитые страны, мощно под-
держивают именно этот вид промышлен-
ности. Самое главное – люди заняты. Нет 
налогов, есть рабочие места, и государство 
уже через другие источники получает до-
ход в бюджет. Они даже в Таможенный 
союз вошли на льготных условиях. То есть 
в соглашении, которое было подписано с 
нашим правительством, учтено, что они 
заходят с той же льготой, которую они 
имеют с 2005 года. То есть все предпри-
ятия легкой промышленности освобож-

дены от всех видов налогов, работают они 
независимо от размера предприятия, по 
патенту – представьте, даже в условиях 
ВТО у них действует эта льгота! А нашим 
производителям это противопоказано. 
Конкуренция недобросовестная», – сокру-
шается Любовь Худова.

«Да, у них хорошая госпрограмма по 
поддержке легковиков. Они развиваются. 
Я помню, как у них этот пик начался в се-
редине 90-х, подъем легкой промышлен-
ности. Сейчас вы видите, что наши полки 
заполонены их продукцией. Есть кыргыз-
ские предприятия, которые производят 
продукцию достойного качества. Конеч-
но, мы были бы в равных условиях, если 
бы нам хотя бы снизили пошлины. Или 
освободили от налогов, это было бы со-
всем шикарно», – не боится мечтать Игорь 
Ильинский. 

«Совсем шикарно» было бы и многое 
другое. Как показывает практика, на при-
мере опять же наших дружественных со-
седей из Кыргызстана членство и участие 
в таких значимых союзах, как ВТО или 
ЕАЭС – отдельному рядовому портному 
особой погоды не сделает. Ему нужны це-
левые государственные программы. В от-
ечественном правительстве, безусловно, 
об этом знают и данные программы раз-
рабатывают. Например, «Дорожная кар-
та бизнеса-2020». Да, госпрограмма дала 
мощный толчок, благодаря ей на сегод-
няшний день большая часть предприятий 
легкой промышленности сумела модерни-
зировать свои производства, появились 
текстильные предприятия, которые осна-
щены современным оборудованием. Вот 
только работать на этом оборудовании 
некому. Отрасль переживает сильнейший 
кадровый голод – на фабриках и швейных 
цехах не хватает швей, портных, конструк-
торов, закройщиков.

«Проблема кадров стоит во главе угла. 
Можно поставить современное оборудо-
вание, но если не будет обученного персо-
нала, не будет достаточной компетенции, 

чтобы работать и управлять таким обо-
рудованием, то, конечно, это становится 
невыполнимой задачей. Хотя рынок есть, 
но вот найти на нем квалифицированные 
кадры, которые могли бы решать самосто-
ятельно вопросы и управлять, таких прак-
тически нет. Найти сегодня хорошего кон-
структора – это огромная проблема. Есть 
масса учебных заведений, которые выпу-
скают этих специалистов, но на рынке они 
не востребованы. Не потому что эта специ-
альность не нужна, а в первую очередь по-
тому что нет профессионализма. Сегодня 
даже механик по обслуживанию швейного 
оборудования – дефицит номер один», – 
объясняет руководитель ассоциации. 

«У меня трудятся 6 человек. Все они – 
наши казахстанские специалисты. Ком-
пания маленькая, то есть совершенно дру-
гой уровень. И я подхожу так: я сам умею 
шить и всех девочек учу, им, наверное, по-
везло. Но при этом я понимаю, что у меня 
есть перспектива роста и в дальнейшем я 
обязательно столкнусь с этой проблемой, 
это точно. Ситуация такая, что сейчас дей-
ствительно трудно найти специалиста. Я 
не могу найти закройщика, сам это делаю. 
Делаю настил, сам режу, сам научился, 
потому что по-другому никак. Их просто 
нет на рынке. А если даже есть, то едини-
цы, которые уже сидят на предприятии, 
получают хорошие деньги, а мы коллеги-
партнеры, мы не будем друг у друга пере-
манивать кадры. Это моветон в наших 
кругах» – делится переживаниями Игорь 
Ильинский. 

Одним из путей решения дефицита 
профессионалов на рынке опять же долж-
на стать государственная программа, счи-
тает он. Для того чтобы отрасль заполо-
нили те или иные специалисты, в первую 
очередь нужно заинтересовать молодежь 
и мотивировать ее на то, чтобы они выби-
рали профессию, связанную с легкой про-
мышленностью. А сделать это можно толь-
ко если заработные платы на рынке будут 
достойными. Пока этого, увы, нет. Хотя 
тот труд, который ежедневно выполняют 
на фабриках и в цехах, бесспорно, достоин 
быть высокооплачиваемым. 

«Я заметил, что многие маленькие ком-
пании набирают специалистов из Кыргыз-
стана. Потому что те работают произво-
дительнее. А если бы соблюдался какой-то 
паритет определенный, допустим, полови-
на – киргизские швеи, половина – наши, 
вот тогда наши подтягивались бы до уров-
ня кыргызов. То есть нужна практика, 
нужно учить народ, заинтересовывать. 
Некоторые молодые ребята просто пере-
стают смотреть в сторону легкой промыш-
ленности. Из-за того что непопулярно, не 
дотягивают зарплаты, но это не вина вла-
дельцев компаний. Если мы повысим зар-
платы, то, извините, цены вообще станут 
заоблачными. Здесь, я думаю, очень хоро-
шо помогла бы государственная програм-
ма поддержки, допустим, субсидирование 
заработных плат. Есть такая практика во 
многих странах. Допустим, мы платим 80 
тысяч и государство еще 80 будет доплачи-
вать швее. Пойдут к нам швеи? Еще как! У 
нас и на 80 тысяч, знаете, тоже есть жела-
ющие, но их надо обучать. А здесь уже пой-
дут квалифицированные кадры. Мы тоже 
будем смотреть, на такую зарплату мы 
будем отбирать самых лучших», – говорит 
директор Linsky. 

C коллегой согласна и Любовь Худова. 
Но, к сожалению, она менее оптимистич-
на. На ее опыте – разработка проекта 
QazBrands, ориентированного на субси-
дирование государством арендных пло-
щадей в торговых центрах для местных 
производителей. Инициативу ассоциации 
предприятий легкой промышленности 
высоко оценили в министерстве по инве-
стициям и развитию, но после того как с 
проектом ознакомились в министерстве 
национальной экономики, QazBrands не 
получил развития. А значит, снова журна-
листы, рассказывая о положении легкой 
промышленности, будут изощряться при 
написании громких заголовков…

Казахстанский легпром: 
когда легче некуда…

Ольга Фоминских

Мы видели множество примеров 
того, как крупнейшие бизнес-
империи, завоевав лидирующие 

позиции, почивали на лаврах вместо 
дальнейшего развития и улучшения. Но 
в условиях жесткой конкуренции каче-
ственный сервис является более мощным 
конкурентным преимуществом, чем, воз-
можно, даже качество продукта или его 
стоимость. Банкиры, которые это пони-
мают и все свои средства направляют на 
борьбу за позитивное впечатление клиен-
та, на правильном пути. Корреспондент 
«Капитал.kz» обсудил с Адилем Батырбе-
ковым, управляющим директором Каз-
коммерцбанка, уход от «хамского» сервиса 
в банковском секторе в сторону клиенто-
ориентированности, а также итоги слия-
ния БТА и ККБ и создание одной из круп-
нейших филиальных сетей среди банков.

- После объединения с БТА проблем 
в сервисе у Казкома прибавилось и быв-
шие клиенты БТА отмечают снижение 
качества сервиса. Чем вы это объясни-
те?

- После покупки БТА мы стали крупней-
шим банком в стране по активам и вторым 
– по количеству отделений. И оказались в 
ситуации, когда все наши старые планы и 
стратегии потребовали пересмотра. По-
этому одним из первых шагов был пере-
смотр корпоративной стратегии. Этот про-
ект уже близится к своему завершению и 
включает несколько направлений, одним 
из которых является программа трансфор-
мации в сторону клиентоориентирован-
ности. Для этого мы привлекли мирового 
лидера в области управленческого консал-
тинга McKinsey & Company. 

Дело в том, что филиальные сети Каз-
кома и БТА были разными с точки зрения 
бизнес-моделей, сотрудников, продуктов, 
информационных систем и даже цвето-
вой гаммы. И перед нами стояла задача 
– быстро и безболезненно для клиентов 
интегрировать эту сеть и сделать ее го-
могенной. Этого перехода наши клиенты 
почти не заметили, и мы считаем это до-
стижение результатом правильно органи-
зованного процесса. Однако за кулисами 
осталась огромная работа. В течение меся-
ца были переоборудованы более 150 отде-
лений. Самый сложный процесс проходил 
внутри информационных систем, в части 
переобучения персонала, синхронизации 
клиентской базы. На наш взгляд, это про-
изошло гладко и автоматически. Но это 
был лишь первый шаг. 

В какой-то момент я лично стал полу-
чать сигналы о том, что одни отделения 
работают лучше, другие хуже. Стали раз-
бираться и выяснили, что многое зависит 
не от того, как организован процесс, а от 
того, какой в том или ином отделении 
организаторский талант у конкретно-
го начальника. Но это неправильно. Мы 
поставили перед собой задачу – приве-
сти обслуживание во всех отделениях к 
единому стандарту, при этом повысив 
его уровень. В этот проект мы привлек-
ли еще одну команду консультантов – 
PricewaterhouseCoopers, которая имеет 
огромный опыт в подобных проектах на 
территории СНГ и за рубежом.

- Всерьез занялись своим сервисом? С 
чего начался этот проект?

- В первую очередь мы посмотрели на 
дружелюбность наших банковских про-
цессов. Как быстро клиент может полу-
чить необходимую ему услугу или кон-
сультацию. В итоге мы пересмотрели 
более 20 основных банковских процессов, 
упростили и сделали их менее затратны-
ми с точки зрения времени и усилий. При 
этом команда консультантов «высади-
лась» в наших отделениях, чтобы на месте 
понять, что там происходит. После этого 
они предложили варианты, как преобра-
зить отделения – начиная от расположе-
ния мебели и заканчивая увеличением 
числа терминалов самообслуживания. 
Эта работа проводилась в течение не-
скольких месяцев в наших 4 пилотных 
отделениях и уже сегодня есть первые ре-
зультаты проекта.

- И каковы они?
- Для сравнения: до запуска проекта 

лишь 44% клиентов обслуживались менее 
чем за 10 минут. А большая часть, а это 
56%, ожидали своей очереди больше 10 
минут. После внедрения трансформации 
только за первые четыре недели уже 90% 
клиентов стали ожидать своей очереди 
меньше 10 минут. Это значит, что скорость 
обслуживания увеличилась в 2 раза. При 
этом время ожидания сократилось более 
чем в 4 раза. Эти показатели не могут нас 
не радовать. 

- За счет чего это произошло? 
- Как оказалось, рецепт достаточно 

прост. Например, важна правильная ор-
ганизация обеденных перерывов у бан-
ковских сотрудников. Именно в это время 
клиенты чаще всего посещают банк для 
проведения своих операций. Но именно 
в этот момент часть сотрудников тоже 
уходят на обед. В итоге внедрение таких 
вещей, как доукомплектация персонала 
и разнесение времени обеда, правильная 
организация, позволило эту нагрузку сра-
зу снять.

Также мы отследили, сколько времени 
у каждого операциониста занимает про-

ведение той или иной операции. Я сам 
часто сталкиваюсь с тем, что в магазинах, 
супермаркетах вместо пяти установлен-
ных касс, например, работает только одна, 
или, что еще возмутительнее, работают 4, 
но из них двое или трое кассиров занима-
ются своими делами. У любого человека 
возникает вопрос: а что вы там делаете, 
господа? Понятно, что у операционистов 
есть дополнительные функции, они долж-
ны после транзакции заархивировать, от-
сортировать документы, но ведь это мож-
но делать в конце рабочего дня. Так мы и 
поступили. 

Параллельно мы стали больше внима-
ния уделять информированию клиентов 

о возможностях самообслуживания. На 
входе клиента встречает менеджер-кон-
сультант, который уточняет цель его 
визита в банк и советует, как лучше осу-
ществить ту или иную операцию. Зачем 
тратить время в очереди, если эту услугу 
можно получить через банкомат, терми-
нал или интернет-банкинг? Как толь-
ко мы ввели такую позицию, клиенты с 
удовольствием стали учиться и делать 
часть операций самостоятельно. Эти не-

большие изменения привели к увеличе-
нию наших показателей. Сейчас данная 
программа внедрена в 24 отделениях 
Алматы из 49. Пилотный запуск прошел 
и в Караганде, там охвачено порядка 16 
отделений. Теперь процесс начинается и 
в Астане. Так постепенно мы охватим всю 
филиальную сеть по стране.

Но это лишь первая часть нашей рабо-
ты... Помимо этого, есть еще два больших 

блока, которые сопровождают процесс 
улучшения качества обслуживания. 

Первый – это обучение сотрудников. 
Наши консультанты из PwC привезли из 
Москвы порядка десяти тренеров, которые 
по всему Казахстану обучают наших со-
трудников единым стандартам продаж и 
обслуживания, а также учат, как правиль-
но организовать свой рабочий процесс 
и обслужить клиентов. На сегодняшний 
день обучение прошли 1500 сотрудников, 
всего же будет охвачено 2700. Предполага-
ем, что в течение четырех месяцев эта про-
грамма будет завершена. 

Наши консультанты также запустили 
проект тайного покупателя, продолжая 
традиционно обзванивать клиентов. Три 
недели назад мы обсуждали результаты 
нашей реформы, и я очень позитивно оце-
ниваю их. Я не говорю, что все уже идеаль-
но, но улучшения существенные есть. 

Третий большой блок – это мотивацион-
ная программа для сотрудников. Понятно, 
что энтузиазм и профессионализм важны, 
но немаловажна и финансовая составля-
ющая. Почему тот, кто хорошо обслужи-
вает и показывает высокие коммерческие 
результаты, должен получать столько же, 
сколько и тот, кто это делает неважно? Мы 
решили поощрять сотрудников, которые 
работают хорошо. Но это только на сло-
вах легко внедрить систему мотивации, а 
когда речь идет о 3000 сотрудниках… Это 
сложнее и требует наладки информацион-
ных систем. В 35 отделениях мы запустили 
пилотную мотивационную программу и в 
ближайшее время охватим все отделения.

В итоге у нас будет, с одной стороны, 
правильно организованное пространство 
отделений и выстроенные процессы, с 
другой – обученный и замотивированный 
персонал, и с третьей, конечно, контроль. 
Это лучший рецепт для улучшения каче-

ства. Но пока это все в процессе внедрения, 
я не могу позвать всех наших клиентов в 
отделения, чтобы оценить улучшения, 
пока только в пилотные в Алматы и Кара-
ганде, которые я назвал. Но этот день не 
за горами. И когда мы завершим транс-
формацию, то, судя по сегодняшним пред-
варительным данным, результаты будут 
впечатляющими. 

Мы прекрасно понимаем, что лидер-
ские позиции, которых мы достигли после 
объединения с БТА, требуют от нас еще 
больших усилий, чтобы не просто удержи-
вать, а усиливать эти позиции. Мы хотим, 
чтобы клиенты, помимо наших прочих 
преимуществ, выбирали нас еще и из-за 
хорошего сервиса.

- Но своевременно ли было развора-
чивать такую масштабную программу 
в период кризиса? Лидерские позиции 
за вами, можно же было дождаться 
окончания экономической турбулент-
ности…

- Эта программа началась в середине 
прошлого года – тогда общая экономиче-
ская ситуация была несколько иной. Впро-
чем, любой экономический спад – не повод 
откладывать важные изменения. На мой 
взгляд, кризис не мешает, а, более того, 
способствует саморазвитию. Когда у тебя 
нет суперагрессивных планов по общему 
росту бизнеса, потому что кризис – то са-
мое подходящее время сосредоточиться 
на, скажем так, «узких местах». Кстати, 
даже в кризис качество сервиса настоль-
ко важно, что оно может определить раз-
ницу между успешным банком и не очень. 
Поэтому у акционеров и руководства Каз-
коммерцбанка есть понимание, что этот 
проект наиболее важный, если не сказать, 
первостепенный.

- Вы привлекли иностранных кон-
сультантов и, очевидно, что это не де-
шевое удовольствие… 

- Мы очень довольны работой консуль-
тантов. Понятно, что ты можешь что-то 
сделать сам, но это, во-первых, долго, а во-
вторых, не гарантирует, что будет дешев-
ле. Возможно даже, что это будет дороже, 
потому что в процессе проб и ошибок ты 
будешь за каждую ошибку платить рас-
ходами и временем. Лучше привлечь про-
фессионалов, которые уже прошли этот 
путь и получили тот огромный багаж зна-
ний, которые теперь доступны и тебе. И 
одно из таких подтверждений – то, что мы 
реорганизацию сети планируем провести 
за один год.

- Когда будет запущена вся програм-
ма? 

- По нашим ожиданиям, в октябре этого 
года.

- Когда такой крупный игрок, как 
Казком, мало того, что находится в про-
цессе, так сказать, «переваривания» 

другого банка, а параллельно и работа-
ет над своими слабыми сторонами, это 
непросто. Какие трудности были при 
внедрении этого проекта и возможно 
существуют до сих пор?

- Самое сложное было начать всю эту 
трансформацию. Не каждый готов честно 
признать свои слабые стороны и начать 
над ними работать. Но когда решение при-
нято – деваться некуда и все сотрудники 
вливаются в процесс. Поэтому, на мой 
взгляд, именно это было самым трудным…

- Как вы уже отмечали, Казком по-
сле объединения с БТА стал крупней-
шим банком в стране. С одной стороны, 
вы флагман банковского сектора, но с 
другой – это огромная ответственность 
перед государством, акционерами, кли-
ентами. Любой ваш шаг оценивается 
крайне критично. Как намерены нести 
это бремя?

- В нашем банке более двух миллионов 
клиентов-физических лиц. По депозитной 
базе мы – номер один среди банков, по 
розничному кредитованию мы меньше, но 
тоже на лидирующих позициях. Поэтому 
стратегия дальнейшей работы с физически-
ми лицами – это огромный предмет рассмо-
трения внутри банка. Если в общих чертах, 
то мы видим, как уровень проникновения 
новых средств коммуникации растет и ме-
няет финансовый мир. Мы ориентируемся 
на мировых digital-лидеров и стараемся 
поспевать за ними. По развитию и функци-
оналу интернет-банкинга, мобильных при-
ложений мы, безусловно, лидируем.

Хотя конкуренты не дремлют, и для нас 
наращивание технологического лидер-
ства – важная часть стратегии развития. 
Но это вовсе не означает, что физические 
отделения станут неактуальными через 
год. В течение 3-5 лет традиционный бан-
кинг все еще будет основным каналом об-
служивания для нас. 

- Можно ли назвать все эти процессы, 
которые происходят в Казкоме, неким 
переломным моментом в истории банка?

- Не буду отрицать, что в банке прохо-
дит ряд изменений, которые в итоге при-
ведут к тому, что клиенты будут получать 
лучший сервис, сотрудники будут более 
мотивированными, а все процессы упро-
стятся и ускорятся. 

Есть очень хорошая фраза, которую 
часто повторяет наш председатель совета 
директоров Марк Хольцман и которая, как 
мне кажется, отражает нынешнюю ситуа-
цию в банковском секторе. Звучит она так: 
«За следующие 10 лет банкинг изменится 
больше, чем за последние 150 лет». Это не-
кая эволюция, которая произойдет доста-
точно быстро и мы к этому готовы.

В кризис уровень сервиса 
покажет, успешен банк или нет
Казком открыто о своих слабых сторонах и новых возможностях

За следующие 10 лет банкинг изменится больше, 
чем за последние 150 лет. Это некая эволюция, 
которая произойдет достаточно быстро и мы к 
этому готовы

Кризис не мешает, а, более того, способствует 
саморазвитию. Когда у тебя нет суперагрессивных 
планов по общему росту бизнеса, потому 
что кризис – то самое подходящее время 
сосредоточиться на, скажем так, «узких местах»

У нас будет, с одной стороны, правильно 
организованное пространство отделений и 
выстроенные процессы, с другой – обученный 
и замотивированный персонал, и с третьей, 
конечно, контроль. Это лучший рецепт для 
улучшения качества
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В США выставили  
на продажу город

Пожилая американка выставила на прода-
жу основанный ею город. Избавиться от насе-
ленного пункта она пытается уже не впервые – 
первая попытка была предпринята еще в 2011 
году. Однако тогда покупателей не нашлось. 
Нэнси Кидуэлл основала городок Кэл-Нев-Ари 
в штате Невада еще в 1965 году. С тех пор на-
селенный пункт обзавелся, помимо всего про-
чего, казино, закусочной и мотелем на 10 ком-
нат, не говоря уже о таких важных объектах, 
как магазин и парковка. В городе действует 
своя канализация, его обслуживает собствен-
ная коммунальная компания. Однако основа-
тельнице города и его бессменной главе уже 
78 лет, она потеряла двоих мужей и решила, 
что больше не справляется со своими обязан-
ностями. Кидуэлл выставила город, который 
населяют 350 жителей, на продажу и попроси-
ла за него $17 млн. Пять лет назад покупателей 
не нашлось, и теперь Кидуэлл снизила цену до 
8 миллионов. Стоит отметить, что продажа 
городов – не только американская практика. 
Так, в 2014 году в Канаде выставили на про-
дажу город Брэдиан, основанный еще в 30-х 
годах прошлого века. За населенный пункт с 
22 постройками агентство недвижимости за-
просило $909 тыc. А в 2009 году сообщалось об 
аналогичной истории в Латвии. Там власти ре-
шили продать бывший режимный объект – го-
родок Скрунда-1, насчитывающий 70 зданий. 
Его оценили в 220 тыс. евро. (vesti.ru)

Порошенко просит 
помощь для 
восстановления 
донбасса

Президент Украины Петр Порошенко в ходе 
своей поездки в Донецкую область заявил, что 
попросил представителей иностранных госу-
дарств выделить средства на восстановление 
Донбасса. Он также отметил, что в регион сле-
дует ввести международный миротворческий 
контингент. «Нам нужен международный 
контингент, который обеспечит там безопас-
ность», — сказал президент Украины. Глава го-
сударства также сообщил, что попросил пред-
ставителей других государств дать средства на 
восстановление региона. «Я постоянно ставлю 
перед нашими иностранными партнерами 
вопрос создания специального донорского 
фонда для восстановления инфраструктуры 
Донбасса», – отметил Петр Порошенко. 17 мар-
та президент Франции Франсуа Олланд и кан-
цлер Германии Ангела Меркель провели пере-
говоры с Петром Порошенко. Они напомнили 
ему о необходимости выполнения положений 
минских соглашений. Днем ранее украинский 
лидер заявил, что завершения конфликта в 
Донбассе в ближайшее время ждать не стоит. 
В начале марта украинский президент пообе-
щал, что Киев вернет под свой контроль терри-
тории самопровозглашенных Донецкой и Лу-
ганской народных республик в течение года. 
12 февраля 2015 года лидеры России, Франции, 
Германии и Украины подписали документ под 
названием «Комплекс мер по выполнению 
минских соглашений», предусматривающий в 
том числе прекращение огня между воюющи-
ми на юго-востоке Украины сторонами. Одна-
ко в начале марта 2016-го по итогам встречи в 
Париже главы МИД этих стран констатирова-
ли отсутствие практических результатов по 
реализации договоренностей. (lenta.ru)

Теперь только  
в онлайн

Британская газета The Independent, при-
надлежащая российскому предпринимателю 
Александру Лебедеву, 26 марта в последний 
раз вышла в свет в бумажной версии, пишет 
Би-би-си. Отныне The Independent будет су-
ществовать исключительно в онлайн версии. 
Это первое с 1995 года закрытие и полный 
переход в интернет столь крупного издания 
в Британии, отмечает Би-би-си. Ежедневная 
газета The Independent была основана в 1986 
году и к 1990 году достигла тиража в 400 тыс. 
экземпляров. По своей направленности явля-
ется либерально-демократическим изданием. 
Позиционирует себя как независимая от пар-
тийных предпочтений газета, в вопросах по-
литики находящаяся между более левой The 
Guardian и консервативной The Times. С на-
чала 90-х годов газета испытывала серьезные 
финансовые трудности. В 2009 году ее тираж 
упал до 184 тыс. экземпляров. В 2010 году из-
дание приобрел Александр Лебедев за номи-
нальную цену в 1 фунт стерлингов. Газета про-
должала терять популярность. В 2015 году ее 
ежедневный тираж упал ниже 58 тыс. копий. 
О намерении банкира Александра Лебедева 
прекратить выпуск The Independent в бумаж-
ной версии стало известно в середине февраля 
этого года. Тогда же сообщалось, что Лебедев и 
его сын решили продать газету и приложение 
к The Independent. (rbc.ru)

В израиле 
сократили 
зарплаты 
топ-менеджерам

Израильский парламент одобрил законо-
проект, ограничивающий зарплаты высокопо-
ставленных сотрудников банков и страховых 
компаний. Согласно принятым поправкам, 
зарплата топ-менеджера израильского финан-
сового учреждения не может теперь превы-
шать $658 тыс. в год, либо превышать зарплату 
самого низкооплачиваемого сотрудника более 
чем в 35 раз. Доходы, выходящие за указан-
ные рамки, будут облагаться дополнитель-
ным налогом. В опубликованном заявлении 
парламента отмечается, что закон адресован 
нравственному аспекту чрезмерно больших 
зарплат тех, «кто берет на себя обязательство 
управлять деньгами общества», передает 
Франс пресс. По словам министра финансов 
Моше Кахлона, нравственное значение этого 
закона превышает экономическое. Банковская 
ассоциация Израиля, как сообщается, рассма-
тривает возможность подать кассационную 
жалобу в Верховный суд страны. (bbc.com)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Иран едет в Доху  
без обещаний

Иран примет участие во встрече стран – 
производителей нефти в Дохе (столице Ката-
ра) в апреле, но не планирует присоединяться 
к соглашению о заморозке уровня добычи неф-
ти. Об этом агентство сообщает со ссылкой на 
осведомленный источник. «Министр нефти 
Ирана Биджан Зангане примет участие в пере-
говорах в Дохе 17 апреля. Иран сохранит поли-
тику, направленную на восстановление доли 
рынка, которая была потеряна в период санк-
ций», – отметил собеседник Bloomberg. Ранее 
сообщалось, что большинство нефтедобываю-
щих стран, в том числе и Россия, подтвердили 
свое участие во встрече. В середине февраля в 
Дохе министры нефти Саудовской Аравии, Ка-
тара, Венесуэлы, входящие в ОПЕК, и министр 
энергетики России Александр Новак вырази-
ли готовность сохранить в среднем в 2016 году 
добычу нефти на уровне января текущего года 
для стабилизации цен на сырье, если другие 
страны – производители нефти присоединят-
ся к этой инициативе. (Bloomberg)

Нефть дешевеет  
на переизбытке

Мировые цены на нефть во вторник продол-
жают снижаться на опасениях из-за сохраня-
ющегося на рынке переизбытка предложения, 
свидетельствуют данные торгов. По состоянию 
на 08:29 мск во вторник, 29 марта, стоимость 
июньских фьючерсов на Brent снижалась на 
0,78% – до $40,55 за баррель. Цена майских 
фьючерсов на WTI опускалась на 0,69% – до 
$39,12 за баррель. На этой неделе инвесторы 
ожидают публикации новых данных по запа-
сам черного золота в США от Американского 
института нефти (API) и Минэнерго США. На 
прошлой неделе Минэнерго США сообщило 
о росте запасов – на 9,4 млн баррелей, или на 
1,8%, до 532,5 млн баррелей. Рост оказался 
втрое выше прогнозов: аналитики полагали, 
что показатель увеличился лишь на 3,09 млн 
баррелей – до 526,29 млн баррелей. Аналитики 
отмечают, что в целом рынок остается вола-
тильным. Внимание участников по-прежнему 
сфокусировано на предстоящей встрече нефте-
добывающих стран в столице Катара Дохе 17 
апреля по вопросу о заморозке добычи. (ria.ru)

E.ON договорилась  
с Газпромом

Германская E.ON объявила о достижении 
соглашения с «Газпромом» о корректировке 
цен долгосрочных контрактов на поставку 
газа. По ее оценке, единовременный эффект 
от соглашения составит 380 млн евро. «Перего-
воры между «Газпромом» и Uniper, полностью 
принадлежащей E.ON дочерней компании, по 
корректировке цен в долгосрочных контрак-
тах на поставку газа привели к соглашению 
раньше, чем предполагалось, – сообщила во 
вторник E.ON. – Это соглашение прекращает 
арбитражное разбирательство между компа-
ниями». С апреля 2014 года E.On требовала в 
Стокгольмском арбитраже пересмотра кон-
трактных цен на поставку газа. Сообщалось, 
что российская компания обещала скидки 
при определенных объемах закупаемого газа, 
а потом скидки отменила. «Газпром» и Uniper 
вновь продемонстрировали, что долгосрочные 
контракты на поставку газа могут быть гибки-
ми, – заявил гендиректор Uniper Клаус Шефер. 
– Даже в сложных рыночных условиях, харак-
теризующихся значительным снижением цен 
на энергоносители, наше партнерство заре-
комендовало себя снова. Наши долгосрочные 
контракты на поставку газа будут оставаться 
основой стабильных поставок тепла и электро-
энергии для Европы». (vestifinance.ru)

В России думают 
о нефтяном 
«Сколково»

Для разработки новых технологий по до-
быче трудноизвлекаемой нефти в России мо-
гут создать нефтяное «Сколково». Об этом за-
явил глава Минприроды РФ Сергей Донской. 
«Необходимы площадки для отработки техно-
логий, собрания творческих, мыслящих, ин-
новационно ориентированных специалистов. 
Фактически создание нефтяного «Сколково» 
– центра нефтеразработок», – сказал министр. 
И предложил место для такого центра – Хан-
ты-Мансийский автономный округ, подчер-
кнув, что для появления новых технологий 
надо снять ряд административных барьеров. 
При этом, считает глава Минприроды, кое-что 
уже сделано, например, «есть и определенные 
налоговые льготы, и еще ряд мер экономиче-
ского стимулирования, но их недостаточно». 
Сергей Донской привел пример, связанный с 
введением нулевой ставки налога на добычу 
полезных ископаемых, которое не привело «к 
какому-то взрывному росту объемов работ на 
трудноизвлекаемых запасах». (rg.ru)

Акциз – заправкам, 
а не НПЗ

Руководители ведущих российских нефте-
компаний попросили президента РФ Влади-
мира Путина перенести уплату акцизов на бен-
зин и дизтопливо с нефтеперерабатывающих 
предприятий в розничный сегмент. Обраще-
ние нефтяников связано с запланированным 
с 1 апреля этого года повышением акцизного 
налога на нефтепродукты. Ставка акциза на 
бензин увеличится на два рубля в расчете на 
литр, на дизтопливо – на один рубль на литр. 
Министерство энергетики рассмотрело об-
ращение нефтяников, сказали «Интерфаксу» 
в пресс-службе ведомства. Чиновники Минэ-
нерго считают, что реализация предложения 
несет в себе ряд рисков. Во-первых, это увели-
чит число налогоплательщиков, что усложнит 
налоговое администрирование. Во-вторых, у 
НПЗ появится возможность продавать нефте-
продукты третьим лицам (не автозаправкам), 
которые не будут обязаны платить акциз. Та-
кие участники рынка смогут реализовывать 
топливо по более низким ценам – в итоге бюд-
жет недополучит доходы. (oilcapital.ru)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан Казахстан

Адина Байкинова 

Говорят, что каждое путешествие ме-
няет нашу жизнь. Каждый раз по воз-
вращении домой мы привозим с со-

бой не только воспоминания, но и новые 
идеи, а также способность увидеть воз-
можности там, где их не было ранее. После 
путешествия по Европе тогда еще практи-
кующий психолог Вероника Бруховецкая 
вернулась с идеей создания парфюмерно-
го ателье, где для клиентов создавались 
бы ароматы по индивидуальному заказу. 
Журналист «Капитал.kz» встретился с 
владелицей московского парфюмерного 
ателье «Аромаобраз» и расспросил ее о 
том, как можно сделать бизнес на жела-
нии клиентов владеть индивидуальным 
парфюмом и превратить любимое дело в 
успешный проект.

Долгая дорога
Большую часть своей жизни я работала в 
качестве психолога, а часть своего време-

ни посвящала изучению природных спо-
собов восстановления организма человека 
и их влияния на психическое состояние. С 
практикой я стала все больше углублять-
ся в изучение натуральных ароматов и их 
воздействия на человека. В психологии 
есть такое направление, которое называ-
ется аромапсихология. Это целая наука, 
которая изучает влияние 100% натураль-
ных эфирных масел на психоэмоциональ-
ное состояние человека. Ароматы помога-
ют лучше раскрыть внутренние ресурсы 
человека. Часто общаясь с заказчиками по 
обратной связи, можно наблюдать, как у 
них происходят колоссальные изменения 
в жизни, раскрывается потенциал, меня-
ются направления в работе. 

Идея создания парфюмерного ателье 
пришла ко мне как расширение моей де-
ятельности, как возможность выразить 
творческое начало. После того, как я из-
учила ароматы и начала практиковать 
аромапсихологию, я решила для себя, что 
отправлюсь в путешествие по Италии и 

Франции. Это нужно было для того, чтобы 
ближе познакомится с тем, как произво-
дят компоненты, которые я использую в 
своей практике. Я также хотела познако-
миться с историей парфюмерного искус-
ства в целом.

Трудности в пути
Тема ароматерапии и натуральной пар-
фюмерии становится все более популяр-
ной. Со стороны может показаться, что 
заниматься такой деятельностью легко, 
но это совсем не так. Не могу сказать, что 
путь был легким или, напротив, тяжелым. 
Я настолько люблю то, что я делаю, что 
сложности, которые возникали, не рассма-
тривались как проблемы. Они больше по-
ходили на задачи, которые, как правило, 
решаются. Конечно, я испытывала слож-
ности с сырьем, так как качественных 
компонентов, из которых можно произ-
водить ароматы, у нас в России нет. Также 
нет красивых флаконов, куда можно было 
бы разливать готовый аромат. По сути, у 

нас нет ничего, для того чтобы качествен-
но выполнять работу в области создания 
парфюмерных изделий. Все приходится 
закупать в Европе. Сейчас, конечно, моим 
ученикам гораздо легче работать в этом 
направлении, так как я помогаю избегать 
тех ошибок, на которых училась сама.

Изначально вложения в бизнес состав-
ляли порядка 200 тысяч долларов. Это 
были полностью мои вложения, я не брала 
кредит или заем у инвестора. Соглашусь, 
парфюмерия – это недешевая история. В 
эту сумму входили мое обучение, путеше-
ствие, изучение и проба сырья у разных 
поставщиков. Натуральные экстракты 
– очень дорогое сырье. Самая большая 
статья расходов связана с закупкой ком-
понентов для производства духов, флако-
нов, а также упаковки к ним. Во Франции 
я побывала на полях, где выращивают бу-
дущие компоненты для ароматов, смотре-
ла, как их собирают. Больше всего меня 
поразило то, сколько душевных сил люди 
вкладывают в производство. Это просто 
не может стоить дешево. Химия не работа-
ет так для человека, как это делают нату-
ральные компоненты. Я уже очень много 
лет работаю с одними и теми же постав-
щиками, так как качество их поставок не 
меняется от партии к партии и всегда на 
уровне. Основные страны это Франция, 
Италия и США. Я понимаю, что где-то, 
может, переплачиваю, но точно знаю, что 
эффект от использования аромата будет 
качественным.

Время примерки
Не уверена, есть ли у моих заказчиков что-
то общее, каждый из нас уникален. Эта 
сфера меня и увлекла тем, что аромат спо-
собен подчеркнуть наши особенности. Я 
против уравниловки. С помощью аромата 
каждый из нас может раскрыть те индиви-
дуальные черты, которые ему были даны 
при рождении. Что-то общее? Возможно, 
что люди, которые приходят ко мне, – это, 
прежде всего, открытые личности, любя-
щие жизнь. Они готовы рисковать, откры-
вать для себя что-то новое, готовы откры-
вать себя заново. Когда заказчик приходит 
в ателье, мы беседуем, выявляем его пред-
почтения. Каждый из нас любит опреде-
ленную пищу: соленую, горькую, кислую, 
острую. Любит разные страны для путе-
шествий, увлекается разными видами 
спорта. После беседы мы дегустируем от-
дельные монокомпоненты, после чего уже 
можно сказать, в каком направлении мы 
будем работать с композицией, какой это 
будет аромат – восточный, цветочный, 
шипровый или какой-то другой. Мне не-
обходимо две или три недели на то, чтобы 
я смогла разработать тестовые образцы 
будущего аромата по определенным фор-
мулам. Обычно я делаю 5 образцов, кото-
рые отдаю заказчику на так называемую 
«примерку». Заказчик «разнашивает» эти 
пять ароматов и пытается почувствовать, 
какой из них ему больше всего подходит, 
какие эмоции вызывает, какие чувства. У 
него есть комфортное количество време-
ни, чтобы «пожить» с каждым из ароматов 
отдельно, и лучше понять, что именно ему 
подходит. После того, как клиент опреде-
ляется с формулой, я создаю полноценный 
аромат и даю ему время на вызревание. 
Чтобы аромат был завершенным, требу-
ется около четырех недель. Когда аромат 
готов, он передается клиенту в красивой 
деревянной коробочке с именным серти-
фикатом, где перечислены ноты, которые 
были использованы при его создании, 
авторство и время создания. В будущем 
формула хранится в нашей картотеке, и 
заказчик имеет возможность воспроизве-
сти его снова. Конечно, чаще бывает так, 
что заказчик приходит второй раз и хочет 
попробовать что-то новое, какой-то новый 
аромат. Но есть и те, кто повторно заказы-
вает тот же аромат. 

Стоимость парфюма зависит от его 
концентрации (парфюмерная вода, духи 
или туалетная вода) и объема – от 10 до 
30 миллилитров. Средняя цена за аромат 
может составлять около 15 тысяч рублей 
(75 тыс. тенге, – ред.). Я бы хотела сказать, 
что потолка по стоимости нет. Скажу так, 
стоимость может зависеть от пожеланий 
клиента. Например, заказчик хочет ин-
дивидуальный флакон, который для него 
выдуют наши стеклодувы по его собствен-
ному эскизу, или хочет увеличить объем в 
несколько раз. Нет потолка в ценовом диа-
пазоне, но есть набор определенных по-
желаний, которые человек хочет выделить 
для себя. 

Корпоративные клиенты
Если бы меня спросили, что для меня ра-
бота, а что отдых, то я бы ответила, что я 
не делаю между ними разделений. Для 
меня эти понятия мягко перетекают одно 
в другое. Можно было бы еще сказать, что 
это творчество, а бизнес – это уже след-
ствие того, что я делаю. У меня есть раз-
ные проекты, не ограниченные только 
составлением индивидуального аромата 
для частных клиентов, я также работаю и 
с корпоративными заказчиками из мира 
бизнеса. Часто приходится работать с кон-
салтинговыми компаниями, разрабаты-
вать, например, ароматы для переговор-
ных комнат. Часть проектов составляет 
разработка аромадизайна для шоу-румов 
и бутиков. Ароматы для индивидуального 
пользования, конечно, заказывают боль-
ше. 

Часто бывает так, что нас приглашают 
на корпоративные мастер-классы. На-
пример, в прошлом году мы отправились 
в брендинговое турне с маркой Chivas 
по российским городам, где у компании 
есть свои филиалы. Мы устраивали ма-
стер-классы для гостей на презентациях 
компании. Кроме того, совместно с декор-
бюро, мы разработали брендированные 
аромалампы для этой же компании, кото-
рые дарили гостям презентации вместе с 
их индивидуальными ароматами. Недав-
но пришел бриф от компании Nivea. Ком-
пания хотела, чтобы мы составили аро-
мабар по мотивам дезодоранта, которые 
они выводили на рынок, и организовали 
его работу на пресс-завтраке для журна-
листов. Все проекты по-своему интерес-
ны. Не могу сказать, что мне понравился 
один проект и не понравился другой. Это 
то же самое, что спросить у многодетной 
матери, кого из детей она любит больше. 
Самый необычный проект, который я бы 
могла выделить, был под Новый год. Был 
заказ от компании, которая занимается 
продажей удобрений для дачников. До 
санкций компания работала с итальянца-
ми, а после скачка курсов валют компании 
пришлось расторгнуть с ними контракт 
и искать альтернативу. Они попросили 
меня воспроизвести формулу аромата ве-
щества, которое используется дачниками 
для отпугивания змей. Это был мой самый 
необычный заказ.

Адина Байкинова

Казалось бы, нет ничего скучнее, чем 
смотреть, как кто-то играет в ком-
пьютерные игры или распаковы-

вает очередное шоколадное яйцо Kinder 
Surprise, комментируя при этом его со-
держимое. Но в прошлом году шведский 
видеоблогер PewDiePie с его видеообзо-
рами прохождения игр на своем канале 
YouTube заработал около $12 млн, а автор 
украинского блога Miss Katy, снимающий 
видео о жизни своей трехлетней дочери, 
набрал рекордное количество просмотров 
– 2 млрд. Бьюти-каналы, политика, музы-
ка и блоги о путешествиях – деньги можно 
сделать на чем угодно, достаточно иметь 
камеру, выбрать сферу и привлечь доста-
точное количество подписчиков. Блогеры, 
которым удалось привлечь внимание пу-
блики, становятся интересными для брен-
дов. Им  предлагают разместить рекламу 
или протестировать какой-либо продукт. 
Корреспондент «Капитал.kz» решил вы-
яснить, как монетизируются самые по-
пулярные блогеры, а также оценил доход 
казахстанских авторов.

Вижу цель
Маркетинг всегда ищет новые пути, чтобы 
достучаться до нужной аудитории. Когда 
традиционные каналы коммуникаций 
начинают буксовать, а телевидение стоит 
неоправданно дорого, компании идут в 
интернет. Причем если раньше это были 
сайты и информационные порталы, то 
теперь речь все больше идет о социаль-
ных сетях. Люди стали читать людей в 
Instagram, на YouTube и Facebook. Блогеры 
стали мощными рычагами воздействия 
на аудиторию и растворились в трейд-
коммуникациях. Количество просмотров 
на некоторых каналах YouTube может за-
шкаливать за миллиардов просмотров, 
чем не может похвастаться ни один даже 
самый раскрученный телеканал. 

«Очень много клиентов, которые раз-
мещают свою рекламу через YouTube, так 
как это весьма эффективный способ тар-
гетировать молодую аудиторию от 18 до 
35 лет. С каждым годом клиенты тратят 
все больше и больше бюджетов именно 
на YouTube, в том числе многие созда-
ют совместные проекты с блогерами. На 
YouTube уже есть примеры подобных про-
ектов от таких брендов, как Disney, Coca 
Cola, Unilever и Samsung», – говорит ди-
ректор партнерской программы YouTube в 
России и СНГ Юрий Хазанов. 

По словам спикера, цена рекламы за-
висит от уровня таргетинга. Реклама мо-
жет таргетироваться на всю аудиторию 
YouTube либо ее целью является какая-то 
демографическая группа, либо она раз-
мещается на специфическом канале. Чем 
сегментированнее реклама, тем она до-
роже. 

«Цена формируется системой аукцио-
на. Она постоянно меняется в зависимо-
сти от популярности таргетинга. Блогеры 
также могут предлагать брендам совмест-
ные проекты, где продукт бренда инте-
грирован внутри видео, или осуществлять 
целую интегрированную в свой канал 
кампанию с участием нескольких блоге-
ров», – говорит он. 

Блогеры в свою очередь получают день-
ги через партнерскую программу. Они 
заключают авторские соглашения непо-
средственно с Google и получают процент 
от размещенной в роликах рекламы. Как 
объяснил  Юрий Хазанов, заработок зави-
сит от количества просмотров на канале, 
то есть, чем больше просмотров, тем выше 
прибыль. Львиную долю просмотров гене-
рируют подписчики.

«Для тех блогеров, которые набирают 
большое количество просмотров и имеют 
стабильную аудиторию подписчиков, это 
действительно очень прибыльный биз-
нес», – подчеркивает Юрий Хазанов. 

В Казахстане до недавнего времени 
партнерские программы не работали. И 
только в октябре прошлого года Google на 

пару с YouTube объявил, что теперь мест-
ные авторы смогут не только смотреть 
видео, но и стать партнером  YouTube в 
Казахстане, то есть зарабатывать деньги 
на своем уникальном контенте. Казах-
станские авторы видеоблогов на YouTube 
тут же появились в рейтинге Social Blade 
– партнерской программе YouTube, где 
можно отследить количество подписчи-
ков, а также приблизительный месячный 
и годовой заработок канала. Например, 
казахстанский Saspens – видеоблог «о на-
уке, жутких историях и любопытных фак-
тах», который находится на первом месте 
рейтинга, – зарабатывает до $72 тыс. в 
месяц. В тройку лидеров также входит 
влог (видеоблог о жизни, – ред.) Екатери-
ны Сайбель и телеканал Gakku TV – $54,5 
тыс. и $59,7 тыс. соответственно. 

Девушка с картинки
Продолжительное время Instagram оста-
вался вне поля зрения компаний, желаю-
щих сделать промо услуг компании через 
эту социальную сеть. Никаких громоглас-
ных данных об оборотах компаний, про-
двигающих себя через это приложение, не 
было. Со временем компании стали рас-
ширять сферу влияния и Instagram стал 
хорошим подспорьем для рекламодате-
лей. Спрос на популярные страницы в со-
циальной сети музыкантов, спортсменов 
и телеведущих превратил некогда простое 

фотоприложение в предмет торгов, а фол-
ловеров (подписчиков) в потенциальных 
покупателей. Сейчас у сети более 400 млн 
пользователей, а суммы контрактов с не-
которыми блогерами доходят до полумил-
лиона долларов. 

На сегодняшний день в отличие от 
ситуации, которая была 5-7 лет назад, 
рекламодатели стали достаточно грамот-
ны в оценке площадок внутри соцсетей. 
Большинство понимает, что, к сожале-
нию, фолловеров и лайки можно накру-
тить. Поэтому оцениваются такие более 

точные показатели как, например, охват 
поста, портрет подписчиков. Кроме того, 
немаловажную роль играют тематика и 
качество контента. Рекламодатели по-
нимают, что должны соответствовать 
бренду, не противоречить его миссии и 
ценностям. 

«Это достаточно теневой рынок. Очень 
мало официально заключенных догово-
ров между компанией и блогером. Очень 
распространен бартер, когда компания 
отдает в пользование блогеру косметику 
на десять тысяч тенге, а он пишет свой 
отзыв. Это больше относится к нижнему 
порогу. Есть договоры со спортсменами 
и знаменитыми личностями, они доста-
точно крупные. Самые большие суммы, 
о которых я слышал, – это $500 тыс. за 
годовой контракт со спортсменом», – рас-
сказывает о рынке блогер Алишер Елик-
баев. 

Чаще компаниям приходится выяснять 
подлинность некоторых аккаунтов, так 
как в погоне за рекламодателями блоге-
ры покупают количество фолловеров. На-
пример, аккаунт с 200 тыс. подписчиков 
– это около $100 в месяц на их покупку и 
поддержку. «Рекламодатели оценивают 
охват поста, портрет подписчиков. Блоге-
ру, в свою очередь, стоит адекватно оце-
нить эффективность публикации и уже на 
основе этой оценки составлять прайс на 
свои услуги. Эффективность определяет-

ся не только количеством, но и качеством 
собранной аудитории, например, средним 
возрастом или платежеспособностью», – 
говорит руководитель отдела SMM компа-
нии Brainstorm Ирина Шульц. 

Отдельной категорией блогеров яв-
ляются так называемые лидеры мнений 
– медийные личности, которые не просто 
«постят» красивые картинки, но и имеют 
за спиной определенный бэкграунд. Ком-
пании становятся все более избиратель-
ными, впрочем, как и фолловеры, поэтому 
заказчики рекламы жаждут увидеть пост 

о своей продукции в ленте лидеров мне-
ний. 

«Есть люди, которые ничего из себя в 
жизни не представляют. Например, это 
просто красивая девушка, у которой 500 
тысяч фолловеров. При этом она далеко 
не Баян Есентаева, в том плане, что у нее 
нет успешной карьеры, продюсирования 
и прочего. Вы должны задаться вопро-
сом, откуда у нее столько подписчиков. 
Есть программы, которые сами накру-
чивают вам фолловеров. Количество 
подписчиков действует на низкий класс 
рекламодателей. Крупные компании 
смотрят на то, что у человека за спиной, 
кроме аккаунта в Instagram», – говорит 
Алишер Еликбаев. 

Спикер объясняет, что расценки на та-
ких, как Динара Сатжан или Баян Есента-
ева всегда будут выше, чем на человека, 
который представляет собой просто кар-
тинку в Instagram. Настоящие аккаунты 
берут за пост примерно 1 тенге за каждого 
подписчика. Например, один пост у Баян 
Есентаевой с ее миллионом подписчиков 
будет условно стоить около миллиона тен-
ге. Между тем иностранным компаниям 
интересен казахстанский рынок, но казах-
станские компании размещаются исклю-
чительно у казахстанских блогеров.

Для молодой аудитории и так называ-
емого поколения миллениалов ключевым 
источником информации остается интер-
нет, из-за чего новые каналы распростра-
нения рекламы теснят традиционные. 
Количество блогеров и лидеров мнений, 
умеющих ненавязчиво продать реклам-
ный пост, будет только возрастать, соот-
ветственно, увеличиваться как их доход, 
так и количество рекламодателей, рассма-
тривающих блог-платформы в качестве 
основных каналов распространения.

Запах женщины
Вероника Бруховецкая о том, как сделать бизнес на создании 
индивидуальных ароматов

Сколько ты стоишь
Как зарабатывают миллионы на селфи и видео с котиками
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ЕЭК снижает 
пошлины на 
продукты

Коллегия Евразийской экономической 
комиссии (ЕЭК) приняла решение снизить 
ставки ввозных таможенных пошлин на 
брюссельскую и цветную капусту, брокко-
ли, сушеный виноград, финики и фисташки. 
«Эти овощи, фрукты и орехи в странах Евра-
зийского союза выращиваются в недостаточ-
ном количестве, чтобы удовлетворить вну-
тренний спрос, или не произрастают в нашем 
климате вовсе, поэтому Коллегия ЕЭК приня-
ла решение снизить пошлины, чтобы сокра-
тить издержки переработчиков, и снизить 
цены для конечного потребителя», – приво-
дятся в пресс-релизе слова министра по тор-
говле ЕЭК Вероники Никишиной. Пошлины 
на фисташки, финики и сушеный виноград 
обнуляются до конца мая 2019 года. Пошли-
ны на брокколи и цветную капусту снижа-
ются с 11% до 5% от таможенной стоимости 
до конца мая 2017 года, а на брюссельскую 
капусту – с 13% до 5% от таможенной стоимо-
сти до конца мая 2019 года. Решение вступает 
в силу по истечении 30 календарных дней с 
даты его официального опубликования. Ев-
разийская экономическая комиссия (ЕЭК), 
постоянно действующий наднациональный 
регулирующий орган Евразийского эконо-
мического союза (ЕАЭС). Комиссия начала 
работу 2 февраля 2012 года. В настоящее вре-
мя в ЕЭК входят представители пяти стран: 
Армении, Беларуси, Казахстана, Кыргызста-
на и России. Решения Комиссии обязательны 
для исполнения на территории стран ЕАЭС. 
(Пресс-служба ЕЭК)

Sinoma будет 
закупать 
продукцию в РК 

Китайская корпорация China National 
Materials Group Corporation (Sinoma) Ltd. за-
интересована в ежегодном закупе целого 
ряда сельскохозяйственной продукции из 
Казахстана. Так, в ходе встречи вице-мини-
стра сельского хозяйства Гульмиры Исаевой 
с председателем китайской государственной 
корпорации Sinoma Хан Рюмином стало из-
вестно, что в этом году КНР закупит в нашей 
республике подсолнечника в объеме 50 тыс. 
тонн, льна – 80 тыс. тонн, рапса – 100 тыс. тонн, 
а также растительного масла из вышеуказан-
ного сырья – 90 тыс. тонн. (МСХ РК)

МСБ получит 
поддержку

Фонд «Даму» и акимат Западно-Казах-
станской области подписали Меморандум 
на общую сумму 1 млрд. тенге: акимат вы-
делит 500 млн тенге, «Даму» – 500 млн тен-
ге. Средства предназначены для реализации 
программы регионального финансирования 
малого и среднего бизнеса. Средства будут 
выделяться через банки второго уровня. Про-
грамма не имеет отраслевых ограничений 
для районов Западно-Казахстанской области. 
Целевое назначение кредита – приобретение 
и модернизация средств и пополнение обо-
ротных средств. Кредитом могут восполь-
зоваться предприниматели, работающие в 
приоритетных секторах экономики, а также 
из сельских населенных пунктов и начинаю-
щие предприниматели. Максимальная сумма 
займа – до 50 млн тенге. Ставка вознаграж-
дения – 7,5% годовых. Срок кредита – до 84 
месяцев. Предприниматели, получившие фи-
нансирование в рамках данной программы 
могут воспользоваться инструментом гаран-
тирования фонда при недостатке залогового 
имущества в банке. «Это первый Меморандум 
с акиматом Западно-Казахстанской области, 
как дополнительный источник финансирова-
ния предпринимателей. Сейчас для предпри-
нимателей важно иметь средства на оборот-
ный капитал и модернизацию производств на 
льготных условиях под 7,5% годовых. Также 
средства фонда и акимата помогут создать 
новые небольшие производства, новые ра-
бочие места, а также обеспечат поступление 
налогов в бюджет региона. Такие программы 
хорошо себя зарекомендовала в Астане и Ал-
маты»,– сказал глава фонда Каныш Тулеушин 
на церемонии подписания документа. (Соб.
инф.)

Застройщики 
перехватили право 
лидерства 

Объем производства на малых предпри-
ятиях в 2015 приблизился к 3 трлн тенге, по-
казав рост на 16%. На фоне сокращения обо-
ротов мелкорозничной торговли лидерство 
в секторе малого бизнеса перехватили стро-
ительные компании. В 2015 году казахстан-
ские предприятия малого бизнеса произвели 
продукции и услуг на общую сумму 2,9 трлн 
тенге. Это на 16% больше, чем годом ранее. 
Темпы роста производства в секторе, хотя и за-
медлились (в 2014 было 22%), остаются весь-
ма высокими, несмотря на экономическую 
турбулентность. Наибольший вклад в увели-
чение стоимостных объемов производства 
внесли малые предприятия, занимающиеся 
«профессиональной, научной и технической 
деятельностью»: +228,3 млрд, а также строи-
тельные компании: +171,3 млрд. Самые высо-
кие темпы роста показали «прочие услуги» – в 
3,5 раза, гостинично-ресторанный бизнес – в 
2,3 раза, финансовая деятельность – в 2,1 раза. 
В минус ушли всего 4 сектора малого бизнеса. 
В том числе и торговля, где отмечено сниже-
ние сразу на 213,7 млрд тенге, или на 25,0% к 
прошлогоднему показателю. При этом доля 
торговли в общем объеме производства про-
дукции и услуг малого бизнеса за год снизи-
лась с 34,2% до 22,0%. Отрицательный резуль-
тат также зафиксировали малые предприятия 
в сельском хозяйстве (спад на 11,4%), в сфере 
операций с недвижимостью (на 6,6%) и водо-
снабжении (на 2,5%). Рост производства обу-
словил увеличение объема валовой прибыли 
(выручка за минусом себестоимости произ-
водства) малых предприятий почти на 40%.
(ranking.kz)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

// ракурс // акцент

За неделю аренда 
жилья в Алматы 
выросла на 11%

Основной рост отмечен в Алмалинском и 
Медеуском районах южной столицы.   Мони-
торинг арендного рынка жилой недвижимо-
сти за предпраздничную неделю с 14 по 20 
марта 2016 года показал рост ренты на рынке 
арендного жилья в Алматы. Ставка найма по 
городу установилась на уровне 137 000 тенге 
в месяц. Это на 11% выше, чем на предыдущей 
неделе. Снять квартиру в Алматы в среднем 
можно за 2113 тенге за кв. м. Средняя цена 
аренды «дорогого» жилья составляет 248 000 
тенге в месяц за квартиру, а «дешевого» — 81 
000 тенге в месяц. Напомним, в Казахстане, 
по данным аналитиков компании «Казриэлт», 
наиболее дорогими рынками жилья являют-
ся Алматы, Астана, Актау и Караганда. При 
этом по стоимости продажи жилья лидирует 
Алматы, в то время как Астана характеризу-
ется наибольшей ценой аренды одно- и двух-
комнатных квартир. Караганда замыкает 
четверку лидеров в обоих сегментах рынка. 
Актау прочно удерживает третье место. Так, 
в декабре 2015 года стоимость аренды одно-
комнатных квартир составила в Астане чуть 
больше 98 тыс. тенге. В Алматы медианная 
цена аренды равнялась примерно 96 тыс. тен-
ге. В Актау средний уровень цен составил 77 
тыс. 308 тенге. В Караганде стоимость аренды 
однокомнатных квартир составила порядка 
70 тыс. тенге. (kn.kz)

Рейтинг самых 
дорогих квартир 
Астаны

Рейтинг самых дорогих квартир Астаны 
составили аналитики международной ком-
пании Homsters.kz. Первые пять строчек зани-
мают апартаменты, расположенные на левом 
берегу Есиля. Так, самая дорогая квартира 
расположена в ЖК «Альтаир». Шестикомнат-
ные апартаменты общей площадью 404 кв. 
м можно приобрести за 730 млн тенге, что 
в долларовом эквиваленте составляет 2,13 
млн. Цена за квадратный метр данной квар-
тиры – 1,8 млн тенге ($5,3 тыс.). По утвержде-
нию продавцов, вся мебель и строительные 
материалы для отделки данной квартиры 
привезены из Венеции. Десятикомнатный 
пентхаус в ЖК «Европа Палас» общей площа-
дью 701 кв. м занял вторую строчку рейтинга. 
Его стоимость владельцы оценили в 728 млн 
тенге ($2,12 млн). Цена за квадратный метр в 
данном случае – около 1 млн тенге ($3 тыс.). 
Квартира частично меблирована. Еще одна 
квартира в ЖК «Европа Палас» расположилась 
на третьем месте рейтинга. Четырехкомнат-
ные апартаменты площадью 225 кв. м прода-
ются вместе с двумя местами на подземном 
паркинге. Дизайн выполнен в классическом 
стиле. Квартира полностью меблирована. 
Стоимость апартаментов – около 347 млн тен-
ге ($1 млн). Цена за квадратный метр состав-
ляет около 1,5 млн тенге ($4,5 тыс.). Следую-
щая квартира также имеет четыре комнаты 
и расположена в ЖК «Альтаир». За 212 кв. м 
меблированной и готовой к заселению квар-
тиры придется выложить 289 млн тенге (843 
тыс.). Стоимость одного квадратного метра в 
этих апартаментах составляет 1,4 млн тенге 
($4 тыс.). Замыкает рейтинг пятикомнатная 
квартира в ЖК «Отель Дипломат». Апартамен-
ты с двумя местами на паркинге и четырьмя 
санузлами обойдутся покупателю в 275 млн 
тенге (802 тыс.). Площадь квартиры – 420 кв. 
м. Цена за квадратный метр – 655 тыс. тенге 
(1,9 тыс.). (homsters.kz)

ЕАЭС не готов 
к льготным 
торговым 
отношениям с КНР

Экономики стран Евразийского эконо-
мического союза (ЕАЭС) пока не готовы к 
преференциальным торговым отношениям 
с Китаем, речь сейчас идет о всеобъемлю-
щем непреференциальном сотрудничестве, 
заявила министр по торговле ЕЭК Вероника 
Никишина, выступая на конференции «Но-
вые условия и возможности экономического 
сотрудничества в АТР и Евразийском про-
странстве» в Москве. «В прошлом году ру-
ководителями наших стран было одобрено 
начало переговоров с Китаем по непреферин-
циальному соглашению о торгово-экономи-
ческом сотрудничестве. Мы сейчас завершаем 
оформление соответствующих директив, и 
мы хотели бы предложить нашим руководи-
телям работу в рамках этого соглашения по 
двум сценариям», – сказала министр.  («Ин-
терфакс-Казахстан»)

РК обеспечит 
маслом китайскую 
провинцию

Казахстан наладил экспорт подсолнечного 
и рапсового масел в провинцию Шэньси КНР. 
Первые 2 тыс тонн на днях были экспортирова-
ны со станции Достык Алматинской области. 
Население провинции Шэньси составляет 35 
млн человек. По словам директора казахстан-
ской компании «Total Impex» Даурена Турапбе-
кова, пилотный проект в дальнейшем сможет 
привлечь новые инвестиции в экономику стра-
ны. «Проект позволит проработать логистику, 
и станет неким индикатором и примером для 
китайского бизнес-сообщества. Результаты 
реализации поставки повлияют на привлече-
ние инвестиций в нашу страну. Помимо этого, 
уже в нынешнем году в Северо-Казахстанской 
области планируется открыть завод по пере-
работке маслосемян, производительной мощ-
ностью 40-100 тысяч тонн в год, в дальнейшем 
100-150 тысяч тонн», – отмечает глава компа-
нии. По его словам, выращивание масличных 
культур в регионе станет экономически вы-
годным для фермеров. Сумма контракта со-
ставила более 573 млн тенге. В краткосрочном 
периоде планируется отправка около 20-40 
контейнеров масла, в дальнейшем ожидается 
увеличение ассортимента. (НПП РК)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

Виктория Кучма

Театр «ARTиШОК» раскачивает куль-
турный цейтнот в Алматы. По эко-
номическому кризису андеграунд-

ные театралы ударили проектом «Время 
действовать». Независимым режиссерам 
Казахстана и стран-соседей дали возмож-
ность показать себя и взбодрить зрителя. 

Если раньше «ARTиШОК» баловал пу-
блику всего одной-двумя премьерами за 
сезон, то 2016-й запомнится алматинцам 
целым парадом ярких премьер. На теа-
тральную пробу решился даже Досым 
Сатпаев. Как рассказала корреспонденту 
«Капитала.kz» руководитель и актриса 
«ARTиШОКа» Анастасия Тарасова, в нача-
ле лета в рамках «Времени действовать» 
идеи Сатпаева воплотятся в театральной 
постановке.

«Это такая сумасшедшая коллабора-
ция. Досым издал книгу «Коктейль Моло-
това. Анатомия казахстанской молодежи» 
– исследование о том, что за поколение 
20-летних ребят, которым придет возмож-
ность через некоторое время руководить 
этой страной, занимать руководящие 
должности, что это за люди сейчас? А нам, 
как театру, который очень много работает 
с публицистикой, показалось это интерес-
ным. Мы встречались с Досымом, много 
обсуждали. Ему эта идея тоже понрави-
лась – вынести книгу на театральную пло-
щадку. Режиссер и основатель нашего теа-
тра Галина Пьянова предложила написать 
драматургический материал на основе 
этого исследования», – сообщила Анаста-
сия Тарасова.

Пьесу на основе темы, поднятой Сатпа-
евым, создаст один из самых востребован-

ных драматургов в Европе и на простран-
стве СНГ – украинка Наташа Ворожбит. 
Работа над этим спектаклем начнется с 
середины мая, а премьера назначена на 
июньское закрытие сезона.

Чуть раньше, в апреле, в качестве ре-
жиссера-постановщика дебютирует сама 
Анастасия Тарасова со спектаклем-экспе-
риментом «А рыбы спят»; совместную ра-
боту «Здесь был Вася» готовятся предста-
вить также актриса Вероника Насальская 
и кинорежиссер Амир Каракулов.

«То есть «Время действовать» сподви-
гает и тех людей, которые может и не со-
бирались заниматься режиссурой, делать 
эксперименты. Потому что слишком мно-
го болота в нашей творческой жизни в Ал-
маты», – отметила руководитель театра.

Со старта проекта в минувшем октя-
бре уже были показаны пять спектаклей: 
«Проба» Кати Дзвоник, «Собака» Салтанат 
Науруз, Walk in my shoes Джессики Лью-
ис, «Город, в котором я…» Сергея Лысенко 
(Бишкек) и «Приключенье’с» Максима Фа-
деева (Ташкент).

Недавним большим событием в театре 
стал моноспектакль «Москва – Петушки» 
по известному произведению 80-х годов 
прошлого века. Эта работа – вторая в се-
зоне для выпускницы магистратуры Уни-
верситета Южной Каролины (США) Кати 
Дзвоник. Роль безнадежного пьяницы-ин-
теллигента Венечки Ерофеева исполнил 
даже похожий внешне постоянный актер 
«ARTиШОКа» Дмитрий Копылов.

«Почему Венечка пьет – это, я думаю, 
такая большая ирония Ерофеева над всем 
этим миром и всем алкоголем. Он вложил 
много юмора, при этом всем на самом деле 
между строк страшно. Если представить 

себе эти ситуации – кошмар», – сказал ис-
полнитель главной роли Дмитрий Копы-
лов.

Спектакли начинающих режиссеров в 
рамках «Времени действовать» не входят 
в постоянный репертуар «ARTиШОКа», 
но для «Петушков» было сделано исклю-
чение. Это значит, что еще не раз жители 
Алматы смогут побывать на «вокзале», где 
ангел, сломавший крылья, но не потеряв-
ший интереса ко всему живому, подавляет 
дьявола равнодушной болтовней – «и сата-
на уходит посрамленный»....

В этом году театр отмечает свое 15-ле-
тие. Молодой руководитель труппы Ана-
стасия Тарасова откровенно рассказывает 
о том, какие усилия приходится прилагать 
актерам и администрации, чтобы оста-
ваться на плаву. Постоянного спонсора у 
театра никогда не было, никаких госдота-
ций тоже.

«По мне так, даже если ты бедный, зато 
ты свободный, для нас это ценнее. Пусть 
мы зарабатываем немного, но мы никому 
не должны», – заявляет Анастасия.

У театра есть преданный зритель – ал-
матинцы хорошо знают, что заказывать 
билеты на очередную постановку нужно 
за неделю. Ежемесячно «ARTиШОК» дает 
около 15 представлений.

«Мы говорим ребятам: «Давайте играть 
больше, тогда мы сможем держаться!» 
Если какое-то время назад нас в основ-
ном поддерживали деньги с каких-то 
коммерческих проектов, коммерческих 
выступлений, то последний кризис абсо-
лютно налицо. И если бы мы не имели ка-
чественного театрального продукта, было 
бы сложно выжить. Мы много работаем 
над тем, чтобы привлекать своих зрите-

лей, чтобы расширять аудиторию. Я всег-
да смеюсь над тем, что у нас менеджеров 
больше, чем актеров, но таковы реалии. 
Чтобы продвигать театр как компанию, 
нужны люди определенной профессии. У 
нас сейчас около семи-восьми актеров, с 
которыми мы работаем постоянно, плюс, 
наверное, столько же приглашенных, 
которые участвуют в разных проектах, 
много музыкантов и около семи человек 
менеджеров, администраторов», – расска-
зала Анастасия Тарасова.

В ближайшее время театральной труп-
пе предстоит собирать чемоданы. Запла-
нированы две больших поездки – в начале 
мая – Астана, и в апреле – Италия. При-
мечательно, что репертуарные спектак-
ли «ARTиШОКа» астанчане смогут увидеть 
впервые – это популярные «Прямопотоле-
би» и «Пушкин standup».

«За свою 15-летнюю творческую био-
графию мы объездили 25 стран, но полу-
чилось, что у нас до сих пор не было пол-
ноценных гастролей ни в одном городе 
Казахстана. Увы, нам легче организовать 
участие театра в международном фести-
вале за границей, чем показать спектакли 
на родине. И для нас эта поездка в Астану 
очень волнительна и долгожданна», – ска-
зала собеседница «Капитал.kz».

Кстати, спектакль об особенностях 
жизни в Алматы «Прямопотолеби» в про-
шлом году был сыгран в Милане в рамках 
театральной премии Il teatro Nudo di Teresa 
Pomodoro, где получил спецприз от жюри 
экспертов. В этом году миланцы снова 
смогут оценить работы «ARTиШОКа». А 
жителям родного города театр до конца 
юбилейного  XV  сезона подарит 10 пре-
мьер.

«ARTиШОК»: время действовать
Неожиданные эксперименты в алматинском театре – пробы Досыма Сатпаева и 
моноспектакль «Москва – Петушки»

Ксения Колораш

Еще каких-то лет семь назад, когда 
майонез был единственной заправ-
кой для салатов, а митболы были 

еще тефтелями, даже столичные жители 
едва ли представляли, что уже скоро ре-
стораны станут для нас повседневностью. 
Сегодня же, несмотря на очевидный эко-
номический спад, заведения полнятся 
посетителями, которые теперь не просто 
привыкли к ресторанной кухне, но и сами 
стали неплохо разбираться в гастрономии. 
Как справедливо подмечают эксперты, 
дефлопе с семечками кациуса уже никого 
не удивишь... Кто они – новые клиенты 
ресторанов и чего они хотят за свой чек? 
Как рестораторам вести себя в условиях 
нарастающей гастрономической волны и 
почему хороший сервис важнее изыскан-
ного меню? Об этом и многом другом 
корреспондент «Капитал.kz» расспросил 
известных представителей ресторанной 
индустрии. 

За последние несколько лет на казах-
станском рынке общественного питания 
произошел целый ряд знаковых откры-
тий, начиная с долгожданных Starbacks 
и MacDonalds и заканчивая выходом на 
местный рынок российских рестораторов 
– Александра Орлова с проектом Zoloto в 
Алматы, популярной санкт-петербургской 
сети KILLFISH – в Актау и Астане, сети ко-
феен Double B и, конечно, холдинга Ginza 
Project – они зарегистрировали предста-
вительство в Казахстане еще в конце 2014 
года и, по слухам, работают над открыти-
ем небольшого ресторана в центре южной 
столицы. 

Помимо этого, один за другим от-
крылись пул кулинарных школ Compote, 
Школа Кулинарного  Искусства LG, школа 
гастрономии и сервиса Ratatouille. Проще 
говоря, стоять у плиты стало модно! И в 
этом Казахстан, традиционно, идет по рос-
сийскому следу. 

Представитель московских баров «До-
рогая, я перезвоню» и ресторана «Винвуд» 
Екатерина Кучеренко отмечает, что се-
годня рестораторам удалось довести само 
понятие еды до уровня «это модно». «Каж-
дый новый сезон, как на Неделе высокой 
моды, рестораторы задают новые тенден-
ции, и никуда тут не деться – ты невольно 
становишься заложником этой ситуации. 
Несмотря на кризис, поход в ресторан се-
годня считается нормой, а для жителей 
больших городов – еще и экономией вре-
мени», – говорит она. 

По мнению гастрономического обо-
зревателя Buro24/7 Владимира Гридина, 
еда сегодня стала культом отчасти пото-
му, что осталась единственной приватной 
зоной стиля жизни, тогда как другие зоны 
оказались за пределами комфортной до-
ступности. 

«Еще три года назад в России гораздо 
больше внимания уделяли тому, как ты 
одет, какая у тебя машина, внешним сим-
волам статуса. Рецессия сместила фокус 
потребления на, с одной стороны, более 
доступные, с другой – более теплые, че-
ловеческие ценности, в ряду которых еда, 

выступая символом здоровья, достатка, 
процветания, вышла на первое место. 
Одновременно с этим возник тренд на здо-
ровый образ жизни, синергия с которым и 
породила бум моды на еду. Еда из набора 
питательных элементов и суммы калорий 
превратилась в объект исследования и на-
слаждения, а отношение к ней стало ин-
дикатором продвинутости пользователя», 
– говорит эксперт.

В Казахстане, по словам руководителя 
Школы гастрономии и сервиса Ratatouille 
Яны Лыковой, спрос на гастрономию фор-
мируют в основном жители Алматы и 
Астаны, путешествующие и выезжающие 
за рубеж. Она отмечает, что сегодня гость 
столичного ресторана ожидает за «свой 

чек» получить не еду, а качественный про-
дукт, подготовленный шеф-поваром, кон-
цептуально реализованный, с новым вку-
сом и в традиционном исполнении. 

«Блюдо, по мнению гостей ресторана, 
должно не просто дарить гармоничные 
вкусовые ощущения, а создавать дополни-
тельные эмоции и восторг. Гастрономия 
начинается с идеи, под которую шеф-повар 
и команда тщательно отбирают продукты, 
улучшают технологии, создают комбина-
цию с поставленным сервисом. И тут важно 
все: актуальность идеи, сочетание ингреди-
ентов, визуальные решения и оформление, 
способ подачи, окружающая атмосфера. И 
только тогда гости получают гастрономи-
ческий сервис, которым они восхищались 
в других странах и за который они готовы 
платить здесь», – считает Яна Лыкова. 

Качество сервиса в казахстанских ре-
сторанах представитель Ratatouille опре-
деляет как «плавающее, ситуационное, 
определенное зачастую личностными ка-
чествами». 

«Мы провели анкетирование, аноним-
но опросили 120 представителей сервис-
ных профессий. Исследование показало: 
даже у тех, кто обладает профессионализ-
мом и опытом, как правило, нет систем-
ных знаний. Они хотят передавать свой 
опыт, но никто этому не учит. Как след-
ствие, зависимость заведений индустрии 
гостеприимства, рестораторов и гостей 
от «миграции» хороших официантов, мет-
рдотелей и барменов из заведения в заве-
дение», – рассказывает эксперт.

«Сервис – это не только процедура об-
служивания.  Поставленный сервис на-
чинается с момента встречи гостя, с тех-
нологии, определяющей время подачи 
блюда или напитка, расстановки мебели, 
наличия достаточного количества посуды 
и инвентаря (как его рассчитать – это от-
дельный курс для рестораторов) в нужных 
местах, заготовленных согласно планиру-
емым подачам, системы автоматизации, 
деталей продуманного сервиса (зарядные 
устройства, нагрудники, сквизер госте-
вой, влажная салфетка, пуф для сумочки) 
и заканчивается полной координацией ра-
боты служб и подразделений ресторана», 
– считает Яна Лыкова.

При этом в мировой практике не су-
ществует единого системного решения 
повышения уровня сервиса и качества 

работы персонала – каждый ресторан 
решает этот вопрос в меру своей заинте-
ресованности. Существуют примеры соз-
дания собственных систем мотивации и 
тренинговых программ, направленных 
на повышение уровня обслуживания, 
однако, как заметил Владимир Гридин, 
претензии к ресторанам со стороны по-
сетителей связаны с человеческим факто-
ром, к которому относятся не только не-
достатки в сервисе, но и ограниченность 
гостей, их неготовность к посещению 
непривычных ресторанных форматов. 
Так, по мнению критика, привыкший к 
наличию гардероба в ресторане гость бу-
дет чувствовать раздражение в кафе, где 
верхнюю одежду придется вешать рядом 
со своим столом.

Рестораторам в таких условиях нужно 
сосредоточиться на улучшении кухни, 
введении жестких стандартов качества 
еды и сервиса, гостям – принять новые ус-
ловия как данность, а профессиональной 
прессе – больше рассказывать о работе ре-
сторанов, считает он. 

Качество поставленного сервиса опре-
деляется количеством повторных визитов 
гостя в заведение. Так, ссылаясь на про-
веденный Ratatouille опрос фокус-групп, 
Яна Лыкова говорит, что среди опрошен-
ных респондентов каждый (!) гость воз-
вращается в заведение, где сервис ему 
показался продуманным, поставленным 
и радушным, причем вне зависимости от 
сегмента.

«Еда из набора питательных элемен-
тов и суммы калорий превратилась в 
объект исследования и наслаждения, а 
отношение к ней стало индикатором про-
двинутости пользователя», – говорит га-
строномический обозреватель Владимир 
Гридин. 

Становится очевидно, что конкурент-
ную борьбу в условиях текущей гастроно-
мической феерии способны выиграть те, 
кто тратит силы, время и деньги на поста-
новку качественного сервиса и обучение 
персонала. Возникает вопрос, какие су-
ществуют решения для ресторанов, чтобы 
повышать качество сервиса и еды, сохра-
няя при этом докризисные цены. 

«Часть рестораторов для сохранения 
низких цен налаживают прямые контак-
ты с производителями продуктов, с фер-
мерами, которые выращивают овощи и 
корнеплоды, птицу и скот специально для 
них. Так выстраивается интересная эконо-
мическая цепочка «от грядки – к столу», 
отвечающая общему мировому тренду на 
экологичность и устойчивое развитие, – 
говорит Владимир Гридин. 

По этой схеме как раз и работает 
Ratatouille. Как поясняет представитель 
бренда Яна Лыкова, ресторан делает став-
ку на тесное взаимодействие с местными 
хозяйствами: запрашивает у междуна-
родных партнеров семена и ростки, дарит 
фермерам, рассказывает о новых направ-
лениях в гастрономии. По ее словам, в 
Алматы один из пионеров работы исклю-
чительно с фермерским продуктом – ре-
сторан «Мичурин». 

Несмотря на то, что локальный фер-
мерский ассортимент довольно скромен, 
специалист считает, что это сотрудниче-
ство имеет перспективы – растущий спрос 
закупок у местного фермера подстегивает 
создавать новые теплицы, увеличивать ас-
сортимент, учиться ухаживать и собирать 
новые культуры.

А там и до настоящего импортозамеще-
ния недалеко…

Мода на еду 
Рестораторы и эксперты гастрономии о трендах, сервисе и еде

Алина Кириловская (Нью-Йорк, США)

Трансформеры, 
распечатанные на принтере, 
кукла Барби, летающая на 

беспилотнике, лужи нелипнущей 
грязи, сугробы нетающего снега и 
еще пара сотен изобретений для 
детей могут никогда не появиться 
на казахстанском рынке. Пока 
в Нью-Йорке и Нюрнберге 
демонстрируют новинки, 
отечественные ретейлеры 
подсчитывают убытки

Ежегодная выставка игрушек в Нью-
Йорке в 113-й раз предоставила свои пло-
щадки новинкам, с гордостью продемон-
стровала улучшенные версии и открыла 
двери новым игрокам рынка. На террито-
рии международной экспозиции в этом 
году расположились свыше 7 тыс. стендов 
от компаний из 100 стран мира. Четверть 
из них на этом мероприятии впервые. 
Несмотря на экономические трудности 
некоторых стран, число байеров превы-
сило 14 тыс. человек. Двери Jacob K. Javits 
Convention Center в день открытия «распе-
чатала» обладательница премии Grammy 
певица Алиша Кис. Знаменитость оказа-
лась здесь по делу – соавтор интерактив-
ного приложения для детей The Journals of 
Mama Mae & LeeLee решила лично продви-
гать на рынке свой продукт. По данным 
Ассоциации индустрии игрушек (TIA), в 
этом году число участников выставки уве-
личилось на 16%. В их числе свыше тысячи 
импортеров, дистрибьюторов и агентов. 

Количество специалистов по закупкам 
(около 10 тыс. человек) превысило показа-
тель 2015 года на 12%. В первую пятерку 
стран, представленных большинством 
байеров, вошли Канада, Великобритания, 
Мексика, Япония и Австралия.

По оценкам экспертов TIA, объем аме-
риканского рынка в 2014 году достиг $24 
млрд. В 2015-м продажи выросли на 7%. 

«Импульс роста базируется на экстра-
ординарности товаров, которые мы можем 
видеть ежегодно на стендах «Toy Fair», – 
считает Стив Пасиерб, президент TIA. 

В том, что «сотни наиболее обсуждае-
мых экспонатов Toy Fair-2016 умножат эту 
цифру», CEO компании не сомневается. 

Снижение показателей произошло 
лишь в двух категориях: декоративно-при-
кладного искусства (4,3%) и электроники 
для молодежи (4,9%), сказано в отчете, 
опубликованном NPD Group.

Хит-парад трендов
Игрушка – лауреат года, ветеринарный 
набор от Just Play для дошкольников, ос-
нащен электронным стетоскопом и рент-
геновской лампой. Всеми аппаратами ре-
бенок может управлять самостоятельно. 
Родителям остается лишь проследить, 
чтобы юному Айболиту самому не по-
надобилась медицинская помощь после 
активного содействия «пострадавшим». 
Продажи продуктов, созданных на базе 
«Звездных войн», превысили $700 млн, 
что автоматически принесло бренду зва-
ние «Франшиза года». Финансовая состав-
ляющая оставила конкурентов «Юрского 
периода», «Миньонов» и «Мстителей» вме-
сте взятых далеко позади. 

Новый тренд-лист буквально трещит 
по швам от изобилия: конструкторы Lego 
в человеческий рост, одноколесные вело-
сипеды, электрокары для дошкольников. 
Устойчивые позиции у монстров и зомби. 
Основная тенденция последних лет – «пер-
сонализация игрушек» – тоже приобрела 
иные формы. 

«В этом году детские toy-box пополнят-
ся разноплановой продукцией: от высоко-
технологичных игрушек до классических 
кубиков и кукол. Лучшие экспонаты вы-
ставки, поразившие участников рынка, 
те, что бросают вызов детям и поощряют 
их развитие, сохраняя при этом элемент 
развлечения, – убежден Эдриан Эппель, 
эксперт по трендам TIA. – Полностью фо-
кусируясь на детях, многие элементы игр 
одновременно побуждают и родителей 
присоединиться».

Суммируя все достижения разработчи-
ков, аналитики составили рейтинг игру-
шечных трендов:

1-е место: Технологии. Игрушка за-
втрашнего дня – робот, которым можно 
управлять голосом или одним взмахом 
руки на расстоянии до 50 метров. Вклю-
чая роботов-животных, интегриро-
ванных со смартфонами (от $50), 
«умные» столы для детей от 6 мес., 
дроны в комплекте с инфракрасными дат-
чиками ($100). 

2-е место: Семейные ценности. На-
стольные игры, ремесленные наборы, 
игры на свежем воздухе для всей семьи. 

«Родители-миллениалы ностальгиру-
ют по интеллектуальным и подвижным 
играм своего детства и хотели бы поде-
литься этим офлайн-опытом со своими 
интернет-зависимыми отпрысками, – оз-
вучил результаты исследований прези-
дент TIA Стив Пасиерб. – В результате мы 
видим растущее число высокотехноло-

гичных игрушек, которые в то же время 
заставляют своих маленьких обладателей 
находиться в социуме, лицом к лицу с пар-
тнерами по игре».

К примеру, новая «Монополия» с мо-
бильным приложением, с помощью кото-
рого можно распечатать фото и наклеить 
на карточки настольной игры. 

3-е место: Сам себе создатель. 
Сложные кулинарные смеси, достой-
ные дизайн-конструкции, любительские 
stop-motion-фильмы и мультфильмы, 
создание ювелирных украшений – лишь 
малая доля всех креативных проектов, 
которые заинересуют целевую аудито-
рию. В первых строчках toy-чарта 300-дол-
ларовый 3D-принтер для проектирова-
ния, самостоятельного распечатывания 
фигурок и даже ювелирных изделий.  
4-е место: Обучающие игры. Матери-
алы, помогающие подготовить детей к 
школе, развивающие навыки в решении 
задач и критическое мышление. Наборы 
юного инженера и ученого, составленные 
с учетом продвинутого математического 
концепта. Игры, повышающие интерес к 
изучению языков и культуры. 

5-е место: Коллекционирование. 
Миниатюрные версии супергероев, по-

пулярных анимационныхи киноперсона-
жей. 

«Коллекционирование как форма ис-
кусства для одних детей и возможность 
социализации для других, – убежден 
Эдриан Эппель, эксперт по трендам TIA. 
– Они охотятся за новыми экспонатами, 
обсуждают это с друзьями, обмениваются 
информацией. Коллекционирование учит 
детей терпению и упорству (добыть и об-
ладать!), организованности и навыкам 
переговоров». 

Большинство новинок этого года созда-
ны в унисон родительскому протесту про-
тив компьютерных игр. В коллекции 2016 
года есть все, что действительно поможет 
отвлечь ребенка от монитора. Эксперты 
предсказывают рост рынка на 2,5% в бли-
жайшие 10 месяцев. 

Авторский дизайн
Свои разработки в рамках выставки пред-
ставили и авторы-одиночки. Группа сту-
дентов Массачусетского университета 
презентовала «подушки-бурчалки». Сверх-
чувствительный плюш бурно реагирует на 
прикосновения, издавая звуки. По словам 
создателей Smart Pillow, «умная» подушка 
учит ребенка бережному к себе отноше-
нию». Другой участник выставки, житель 
Чикаго Виктор Петрушанский предлагает 
моделировать различные структуры из 
ярких деревянных сфер, скрепленных гиб-

кой проволкой. По словам экс-ученого, он 
потратил не один год на изобретение базы 
для формирования сложнейших конструк-
ций. И хотя аншлаг возле стенда не наблю-
дался, сам автор не сомневается – его но-
винку оценят во всем мире, в том числе на 
исторической родине в России. 

Гаджеты – будущее ретейла
Главным трендом последнего десятилетия 
ретейлеры называют переход к электрон-
ной структуре продаж. «Масса людей не 
выпускает из рук телефоны и планшеты. 
Следовательно, наша задача – дойти до 
клиента, используя эти средства: e-mail, 
соцсети, баннеры на сайтах. У нас есть 
страница в Facebook, канал на YouТube и 
больше миллиона подписчиков в Twitter. 
Клиент должен увидеть игрушку, захо-
теть ее и заказать с телефона нажав на три 
кнопочки! Конечно же, у нас есть печат-
ные каталоги и вкладыши для direct-mail 
(адресная рассылка, – ред.). Но мы давно 
не размещаем рекламу в газетах, журна-
лах и на телевидении. Это уже излишняя 
ностальгия, а маркетинг – дело святое!» – 
рассуждает Майкл Дженнингс, эксперт по 
развитию брендов Toys “R” Us. 

Одновременно делается акцент и на 
развитие корпоративной культуры: луч-
ший соцпакет, лучшие условия труда, 
новые стимулы. Кадры крупнейшего аме-
риканского ретейлера (компания Toys 
“R” Us на рынке с 1948 года) официально 
называют «талантами». Их обучают, от-
крывают путь к карьерной лестнице, дают 
возможность всячески развиваться. Ис-
кусственно мотивировать никого не при-
ходится. «И все же, если кто-то уходит, его 
поздравляют, празднуют уход и говорят: 
надеемся, что вы вернетесь. Такая культу-
ра», – говорит Майкл Дженнингс. 

Во что играть казахстанским 
детям, решат в Москве
Ретейлеры из Казахстана, России и других 
стран СНГ на нью-йоркской выставке за-
мечены не были. Санкции, кризис, деваль-
вация сделали посещение таких меропри-
ятий роскошью. Отечественные байеры 
выбирают площадки поближе – ежегод-
ные выставки в Нюрнберге и Москве. 

«Когда нам показали новинки с немец-
кой выставки, мы даже не стали делать 
прогнозы по продажам, поскольку цены в 
пересчете на доллары и евро получаются за-
предельные. По этой же причине пропусти-
ли весеннюю выставку в Москве. Экономим 
бюджет, – комментируют представители 
филиала российской компании в Алматы. 
– План закупок нам определяют маркето-
логи российского рынка. Однако на этот год 
новинок до сих пор нет. Контрактов круп-
ных тоже не заключали, просто потому что 
средств не хватает. Все в режиме ожидания 
и оптимизируют бюджеты». 

А пока казахстанские дети мечтают о 
суперигрушках, задача номер один для 
ретейлеров – очистить склады от прошло-
годнего ассортимента. Распродают даже 
топовые позиции со скидками в 50-70%, в 
надежде на то, что позже удастся вложить 
средства во что-то стоящее. 

По словам участников рынка, рецессия 
длится с конца 2014 года и им до сих пор 
не удалось завезти то, что могло бы «взор-
вать» продажи. 

Впрочем, и до девальвации обстановка 
в отечественном сегменте игрушек оста-
валась напряженной: жесткий демпинг, 
борьба за клиентов и бренды. Конкурен-
ция такого типа – трагедия для монобрен-
довых и мелкорозничных магазинов. По-
следние почти перестали тратить ресурсы 
на самостоятельный поиск продукции за 
рубежом. В основном выживают по схеме 
«купи – продай» с оптовых складов.

Хорошая новость для потребителей: 
пока бизнес пытается выжить, цены воз-
вращаются из «космоса». А для тех, кто не 
экономит на детях, это возможность по-
купать качественные игрушки за адекват-
ные деньги.

Расходы в год на игрушки детям 
от 0 до 11 лет* (2014-2015 гг.):
Великобритания – $438 
США – $398 
Франция – $358 
Германия – $336 
Россия – $300 
Италия – $187 
Испания – $176

(*источник: NDP Group)

Вероника Герман

На днях в Алматы состоялось награждение побе-
дителей конкурса «Вместе с Телекомом». Впервые 
АО «Казахтелеком» пригласило студентов всех 

технических университетов и колледжей для участия в 
данном конкурсе и выбора лучших из них для прохожде-
ния стажировки в компании. Попытать свою удачу ре-
шили 33 студента из 12 учебных заведений страны, ведь 
на кону были не только ценный приз, но и стажировка в 
крупнейшей компании страны. 

На первом этапе студентам нужно было представить 
собственные проекты, связанные с телекоммуникаци-
онной отраслью. Причем обязательными условиями 
были проработка проекта, его анализ, цель и ориги-
нальность работы. Второй этап предполагал публичную 
защиту проекта. Надо отметить, что участники прояви-
ли себя не только со стороны знания технических вопро-
сов, но и умения презентовать и защищать свои работы. 
Несмотря на волнение, они не только с достоинством 
представили свои проекты, но и ответили на вопросы 
присутствующих. 

Открывая мероприятие, управляющий директор 
по персоналу АО «Казахтелеком» Берик Битабаров от-
метил, что в ближайшем будущем борьба будет идти 
не столько за технологии и новейшее оборудование, 
сколько за квалифицированный человеческий капитал. 
«Именно поэтому «Казахтелеком» планирует на посто-
янной основе привлекать к совместному созданию и 
разработке проектов молодых талантливых и амбици-
озных людей. Этот конкурс и существующая программа 

стажировки – яркое тому подтверждение», – подчеркнул 
Берик Битабаров.

Очевидно, что проходить практику в инновационной 
компании во главе с успешными топ-менеджерами – 
мечта едва ли не каждого студента технического инсти-
тута. Возможность работать бок о бок с профессиона-
лами, которые, между прочим, в большинстве выходцы 
из местных технических вузов, и получать бесценный 
опыт под патронажем опытных наставников. Это накла-
дывало большую ответственность на участников, ведь, 
возможно, работа их мечты очень близка. Для того что-
бы поддержать своих однокурсников и друзей, пришли 
команды поддержки, которые с большим энтузиазмом 
слушали выступления ребят. 

Первыми выступили студенты 4 курса Междуна-
родного университета информационных технологий 
Актолкын Отеуова и Муратбай Батырхан. Тему для сво-
его исследования они выбрали не простую, но очень 
перспективную – технологические возможности сетей 
LTE для M2M-услуг на примере казахстанских сетей 
телекоммуникаций. Ведь технологии M2M сегодня уже 
работают во всех крупных странах и открывают новые 
возможности для компаний. 

Студент 4-го курса Международного университе-
та информационных технологий Маулен Бектурганов 
представил свой проект «Использование ИКТ на базе 
игрового движка Unity3D для разработки виртуальной 
лаборатории с использованием элементов 3D компью-
терного моделирования». 

Из Актау свой проект защищал студент 3 курса ак-
тауского колледжа «Қайнар» Рамазан Бердиев. Ярким 

проектом также стала работа по созданию местной со-
циальной сети DOS студента 1 курса Казахского наци-
онального университета им. аль-Фараби Елдоса Адет-
бекова. Возможно, именно благодаря таким идеям в 
Казахстане появится свой Facebook. Не обошлось и без 
облачных технологий – наиболее актуального вопроса 
для хранения и обработки информации.

Малик Мукатай из Алматинского государствен-
ного политехнического колледжа представил проект 
CloudSpace на базе «Казахтелекома».

«В ходе конкурса мы оцениваем потенциал ребят, 
насколько они умеют презентовать, защищать свои ра-
боты, оцениваем их лидерские и аналитические способ-
ности», – поделился своим мнением Берик Битабаров. 
Он также отметил, что молодому поколению нужно 
прививать презентационные навыки, знания в области 
управления проектами, элементы финансового и инве-
стиционного анализа, и «мы надеемся, что те ребята, ко-
торые прошли по конкурсу, приобретут данные навыки 
во время прохождения стажировки в нашей компании».

После выступлений победителям и участникам были 
вручены дипломы, ценные призы и «путевки» в ком-
панию для прохождения стажировки. Некоторые сту-
денты, несмотря на сдержанность и деловое общение, 
очень радовались своей победе. Финалист Муратбай 
Батырхан рассказал нам, что работать в «Казахтелеко-
ме» – это настоящий подарок к диплому, ведь в этом году 
ребята заканчивают университет. «Наша специальность 
– телекоммуникации, поэтому, безусловно, «Казахтеле-
ком» – самое интересное место для работы», – отметил 
студент. Его сокурсница и соавтор проекта по M2M-
технологиям Актолкын Отеуова считает, что конкурс 
– это отличный шанс проявить себя и получить возмож-
ность прохождения стажировки в компании и, возмож-
но, в дальнейшем работу. 

Отметим, что для поиска таких сотрудников «Казах-
телеком» на протяжении многих лет сотрудничает с ве-
дущими университетами страны. Однако проведение 
таких конкурсов повышает требования к студентам, 
ведь перед ними открывается дверь в крупную отече-
ственную телекоммуникационную компанию, поэтому 
планируется дальнейшее проведение подобных конкур-
сов. «Мы хотим, чтобы наша программа стажировки 
работала качественно, и привлекать в компанию исклю-
чительно талантливых студентов, лучших из лучших», – 
подчеркнул Берик Битабаров.

Не стоит забывать и про социальный аспект, ведь 
компания уже со студенческой скамьи готовит и обу-
чает специалистов-практиков, обеспечивая тем самым 
рост трудоустроенных выпускников. 

Действительно, сегодня во всем мире телекомму-
никационные гиганты озадачены вопросами поиска 
новых технологических умов. Проведение различных 
конкурсов, хакатонов (хакерский марафон, цель кото-
рого пройти за ограниченный период времени от идеи 
до прототипа, – ред.) – яркое тому подтверждение. Ведь 
будущие Джобсы и Гейтсы, возможно, и есть студен-
ты местных институтов и колледжей, которые внесут 
огромный вклад в развитие рынка телекоммуникацион-
ных услуг.

Ретейл решает 
судьбу игрушек

Б.Битабаров: «Привлекая молодых 
талантливых специалистов, компания 
инвестирует в будущее»
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«Вашингтон» 
выиграл 
регулярный 
чемпионат НХЛ

Победа над «Коламбусом» при-
несла команде Александра Овечкина 
Президентский Кубок. За семь матчей 
до конца регулярки «Кэпиталс» вы-
играли ее, победив на домашнем льду 
«Блю Джекетс» со счетом 4:1. Лучший 
снайпер чемпионата Овечкин сопер-
ников пощадил, но не сделали это-
го Никлас Бэкстрем, Ти Джей Оши, 
Том Уилсон и Джастин Уильямс. Гол 
престижа в составе гостей записал 
себе на счет Кэм Эткинсон. Голкипер 
«Коламбуса» Сергей Бобровский от-
разил 36 бросков из 39. «Кэпиталс» 
набрали после этого матча 113 очков 
и стали недосягаемы для «Далласа» и 
«Сент-Луиса», у которых по 99 баллов. 
В истории «столичных» это лишь вто-
рой Президентский Кубок – впервые 
клуб выиграл регулярный чемпионат 
НХЛ в сезоне-2009/10. В плей-офф 
2010 года «Вашингтон» в первом раун-
де уступил «Монреалю». (eurosport.
ru)

Австралийцы 
поддержали 
футболистов-
аборигенов

Сборная Австралии пожертвова-
ла футболистам-аборигенам $90 тыс. 
Средства были собраны от реализа-
ции билетов на отборочный матч ЧМ-
2018 с Иорданией, который прошел во 
вторник в Сиднее. Сумма будет пере-
дана фонду JMF, основанному быв-
шим футболистом Джоном Мориарти. 
Деньги будут направлены для помощи 
молодым футболистам, представляю-
щим коренное население Австралии. 
«Джон дает возможность детям из от-
даленных районов страны заниматься 
футболом. Без него у них не было бы 
шансов», – прокомментировал благо-
творительную акцию полузащитник 
сборной Миле Единак, которого ци-
тирует Smh.com.au. Джон Мориарти 
– первый футболист-абориген, высту-
павший за сборную Австралии. Он 
дебютировал за «соккеррус» в 1961 
году. На игру с Иорданией австралий-
ские футболисты надели специальные 
футболки в поддержку коренного на-
селения страны. Матч завершился 
со счетом 5:1 в пользу австралийцев. 
(eurosport.ru)

Рональдиньо 
выбирает между 
Китаем и MLS

Похоже, болельщики английской 
премьер-лиги так и не дождутся обла-
дателя Золотого мяча-2005. «Вероятнее 
всего он отправится либо в американ-
скую MLS, либо в китайскую Суперли-
гу», – заявил агент и брат Роналдиньо 
Роберто Ассис, которого цитирует Goal.
com. Последним клубом Роналдиньо 
стал «Флуминенсе», контракт с кото-
рым был расторгнут в сентябре. Ранее 
брат футболиста намекал, что у Ронал-
диньо имеются несколько предложе-
ний из Англии. В частности, за игроком 
охотился лидер сезона «Лестер». Зимой 
в клубы Китая перебрались такие фут-
болисты, как Алекс Тейшейра, Фредди 
Гуарин, Жервиньо и Джексон Марти-
нес. (eurosport.ru)

Фьюри назвал 
поветкина 
карликом

Британский боксер Тайсон Фьюри 
назвал американца Деонтея Уайлдера 
фаворитом в предстоящем бою с Алек-
сандром Поветкиным, а также срав-
нил россиянина с карликом. Об этом 
сообщает Boxingnews24.com. «Думаю, 
Уайлдер нокаутирует Поветкина, он 
слишком маленький и не держит удар. 
Он выглядит как карлик. Деонтей та-
кой же высокий, как я. Поветкин по 
сравнению с нами выглядит легкове-
сом. Почему его нокаутируют? В бою 
с Кличко Поветкин падал всякий раз, 
когда украинец касался его подбород-
ка. Он побывал в нокдауне раз 19», – за-
явил Фьюри. Рост британца составляет 
2 метра 6 сантиметров, американца 
– 2 метра 1 сантиметр, россиянина – 1 
метр 88 сантиметров. 13 марта менед-
жер Уайлдера Джей Диз потребовал от 
Поветкина пройти жесткие допинг-те-
сты в преддверии поединка, в котором 
американец будет защищать титул 
чемпиона мира по версии Всемирного 
боксерского совета (WBC) в тяжелом 
весе. Бой состоится 21 мая в Москве на 
арене «Мегаспорт». За свою професси-
ональную карьеру 30-летний Уайлдер 
одержал 36 побед (35 нокаутом) и ни 
разу не проиграл. На счету 36-летнего 
Поветкина 30 побед (22 нокаутом) и 
одно поражение, которое он потерпел 
в октябре 2013 года от украинца Влади-
мира Кличко. (lenta.ru)

Сборная 
Нигерии не 
попала на Кубок 
Африки

Во вторник нигерийцы встречались 
со сборной Египта в Александрии. Матч 
завершился со счетом 1:0 в пользу егип-
тян. Единственный мяч забил полуза-
щитник катарского «Аль-Ахли» Рама-
дан Собхи. Капитан нигерийцев Ахмед 
Муса провел на поле все 90 минут. Его 
одноклубник по ЦСКА Аарон Оланаре 
остался на скамейке. Это поражение 
лишило «суперорлов» шансов на вы-
ход в финальную часть турнира. Кубок 
Африки во второй раз подряд пройдет 
без Нигерии. 31-й розыгрыш Кубка аф-
риканских наций состоится в начале 
2017 года в Габоне. Точные сроки про-
ведения турнира пока не определены. 
(eurosport.ru)

Касильяс тайно 
женился на 
журналистке

Голкипер «Порту» не афишировал 
событие. Церемония состоялась 20 
марта в испанском муниципалитете 
Боадилья-дель-Монте в присутствии 
сына Касильяса и двух свидетелей. 
Информация об этом событии до на-
стоящего времени держалась в тайне, 
сообщает El Pais. Касильяс и Карбонеро 
встречаются с 2009 года. Пара воспиты-
вает сына Мартина, который родился 3 
января 2014 года. С 1999 по 2015 годы 
Касильяс выступал за «Реал», в составе 
которого стал 5-кратным чемпионом 
Испании и трижды выиграл Лигу чем-
пионов. (eurosport.ru)

Скандально 
известного 
тренера уволили

Тренер детско-юношеской спор-
тивной школы города Москвы «Мол-
ния» Виктор Кубышкин, требовав-
ший от подопечных устроить драку в 
матче столичного футбольного чем-
пионата против «Спартака-2», уволен 
с занимаемой должности. По словам 
спортивного функционера, решение 
об увольнении было принято нака-
нуне на заседании Москомспорта. 31 
марта соберется Контрольно-дисци-
плинарный комитет ФФМ, который 
будет рассматривать вопрос о пожиз-
ненной дисквалификации Кубышки-
на. Было также уточнено, что видео 
было снято не в 2016-м, а в 2014 году. 
На записи Кубышкин в экспрессив-
ной форме высказывает подопечным 
недовольство тем, что они не смогли 
спровоцировать драку в матче 24 тура 
премьер-группы летнего первенства 
Москвы (с участием игроков 1997 
года рождения) со «Спартаком-2». 
Сам тренер в интервью «Чемпиона-
ту» выразил удивление, что видео 
попало в сеть спустя два года после 
произошедшего. «Ладно если бы это 
произошло сразу – это хотя бы можно 
объяснить обидой. А тут столько вре-
мени уже прошло. В тот момент я был 
в состоянии огромного стресса и оби-
ды. Допускаю, что слабо себя контро-
лировал. Прекрасно понимаю, чем 
мне все это грозит. Сейчас мне очень 
больно. Я был не прав», – заявил Ку-
бышкин. (lenta.ru)

Джеррард может 
вернуться  
 в «Ливерпуль»

Полузащитник «Лос-Анджелес Гэ-
лакси» Стивен Джеррард со следующе-
го сезона планирует войти в тренер-
ский штаб «Ливерпуля», за который он 
выступал ранее. Руководство клуба не 
видит барьеров для этого решения, со-
общает британское издание The Sun. 
Также отмечается, что за возвращение 
Джеррарда в команду выступает глав-
ный тренер «Ливерпуля» Юрген Клопп, 
который оценил влияние футболиста 
на тренировочный процесс во время 
зимней паузы в MLS, когда Стив под-
держивал форму с «красными». Ранее 
35-летний полузащитник заявил, что 
завершит карьеру футболиста в 2016 
году после истечения контракта с «Лос-
Анджелесом». Джеррард является вос-
питанником «Ливерпуля» и находился 
в системе клуба с 1987 года, за главную 
команду он стал выступать с 1998 года. 
В составе клуба полузащитник выигры-
вал Лигу чемпионов (2005), Кубок УЕФА 
(2001) и Суперкубок УЕФА (2001, 2005). 
(eurosport.ru)

«Реал» 
попытается 
приобрести 
Куртуа

Мадридцы по-прежнему находятся 
в поиске топ-вратаря. Прошлым летом 
«Реал» обращался к «Челси» с предло-
жением купить Куртуа, но лондонцы 
запросили за голкипера 100 млн евро, 
утверждает AS. По информации изда-
ния, президент мадридцев Флорентино 
Перес заинтересован в возобновлении 
переговоров и рассчитывает, что «си-
ние» уступят голкипера за меньшую 
сумму. Куртуа не против продолжить 
карьеру в Испании. Некоторое время 
назад он купил дом в Мадриде, а его 
девушка Адриана постоянно проводит 
время в испанской столице. Рекорд-
ный трансфер для вратарей в 2001 году 
осуществил «Ювентус». В 2001 году 
туринцы выкупили Джанлуиджи Буф-
фона у «Пармы» за 75 млрд лир – сумму, 
эквивалентную 54 млн евро. «Челси» 
приобрел Куртуа у «Генка» в 2011 году. 
(eurosport.ru)

Английский 
футболист будет 
зарабатывать 11 
ФУНТОВ В НЕДЕЛЮ

Бывший полузащитник «Сандерлен-
да» и сборной Англии по футболу Адам 
Джонсон, приговоренный к шести годам 
тюрьмы за педофилию, нашел работу 
в исправительном учреждении.  Фут-
болист будет получать 11 фунтов стер-
лингов ($16) в неделю за уборку этажей 
в тюрьме. Выступая за «Сандерленд», 
Джонсон зарабатывал за тот же времен-
ной отрезок 60 тыс. фунтов. 24 марта 
футболист был признан виновным по 
двум пунктам («сексуальная связь с не-
совершеннолетней» и «совращение не-
совершеннолетней»). 28-летний игрок 
признался в том, что соблазнил 15-лет-
нюю фанатку и целовался с ней, однако 
отверг обвинения в сексуальной связи 
с подростком. Обвинение футболисту 
было предъявлено 10 февраля этого 
года. После этого «Сандерленд» решил 
расторгнуть контракт с игроком в одно-
стороннем порядке. (lenta.ru)

Стоичкова 
раскритиковали 
за фото с охоты

Фотографии Стоичкова с убитыми 
жирафом, зеброй и крокодилом были 
опубликованы на сайте организаторов 
сафари. Материал вызвал возмущение 
в соцсетях и со стороны активистов 
движений по защите животных. Сто-
ичков в начале года охотился в юж-
ноафриканском заповеднике, частью 
которого владеет испанская компания, 
организующая сафари. Сумма, кото-
рую выплачивают охотники, разнится 
в зависимости от размера и редкости 
животного. Убийство белого быка 
оценивается в $75 тыс., африканского 
буйвола – $9,5 тыс., крокодила – $8,5 
тыc. Убийство жирафа, зебры и кроко-
дила могло обойтись Стоичкову в $20 
тыс. Христо Стоичков – легендарный 
нападающий «Барселоны» и сборной 
Болгарии. В 1994 году он был признан 
лучшим футболистом Европы. (euros-
port.ru)

Черные дни 
бельгийского 
велоспорта

Бельгийский велогонщик Дан 
Мюнгхер из команды Roubaix-Lille 
Mеtropole умер в больнице в результате 
сердечного приступа. Об этом сообща-
ется на официальном сайте француз-
ской команды во вторник, 29 марта. «С 
прискорбием сообщаем о смерти гон-
щика, который присоединился к нашей 
команде в этом году. Мюнгхер скончал-
ся в больнице в окружении своих роди-
телей и сестры. Дан пожертвует свои 
органы, чтобы помочь другим людям. 
Такова была его воля», – говорится в 
сообщении. Приступ произошел на гон-
ке в субботу, 27 марта. В критическом 
состоянии спортсмен был доставлен 
в больницу французского города Аяч-
чо. В понедельник, 28 марта, в одной 
из больниц другого города Франции 
– Лилля – умер еще один бельгийский 
велогонщик – 25-летний Антуан Дему-
атье, столкнувшийся с мотоциклом во 
время гонки «Гент – Вевельгем». После 
этого сообщалось, что его органы спас-
ли жизнь трем людям. (lenta.ru)

Ева Карнейро 
больше не  
в спорте

Бывший врач «Челси» будет сотруд-
ником одной из гибралтарских клиник. 
«Доктор Ева специализируется на ле-
чении спортсменов и людей, занимаю-
щихся активностью. Она лечит такие 
травмы, как повреждения связок, сухо-
жилий и проблемы с костями. Но она 
также может заниматься хроническими 
заболеваниями, которые влияют на фи-
зическую работоспособность, таких как 
астма или диабет», – говорится в сообще-
нии клиники, которое приводит Goal.
com. Карнейро, родившаяся в Гибрал-
таре, в прошлом году покинула «Челси» 
из-за конфликта с Жозе Моуринью. Ева 
подала в суд на «синих» за неправомер-
ное увольнение. (eurosport.ru)

фанаты «челси» 
не верят в пато

Болельщики не верят, что бразилец 
когда-нибудь сыграет за «синих». На 
главной и единственной странице сай-
та размещен таймер, который отсчиты-
вает время с момента подписания «Чел-
си» контракта с нападающим. «Челси» 
арендовал Пато у «Коринтианса» 1 
февраля до конца сезона. Нападающий 
до сих пор не сыграл за лондонцев ни 
одного матча. Главный тренер «синих» 
Гус Хиддинк заявил, что бразилец прие-
хал в клуб с лишним весом. До перехода 
в «Челси» Пато выступал за «Сан-Паулу» 
на правах аренды. Стоит отметить, что 
ранее болельщики «Спартака» запу-
стили сайт, отсчитывающий время с 
последнего титула красно-белых. (eu-
rosport.ru)

Ибрагимович 
продолжает 
удивлять

Нападающий французского ПСЖ и 
сборной Швеции Златан Ибрагимович 
летом может завершить карьеру. Об 
этом 34-летний футболист рассказал 
L’Equipe. «Все может быть. Возможно, я 
завершу карьеру. Я хотел бы уйти из фут-
бола на пике своей формы», – рассказал 
шведский форвард. 23 марта появилась 
информация, что Ибрагимович может 
продолжить карьеру в Китае. Прави-
тельство страны собирается предло-
жить шведскому футболисту контракт 
с окладом 75 млн евро в год, а игрок 
должен стать лицом национальной фут-
больной лиги. За какую команду пред-
ложат выступать шведу – неизвестно. 14 
марта Ибрагимович заявил, что согла-
сится продлить контракт с ПСЖ, если 
руководству клуба удастся заменить 
Эйфелеву башню на его статую. Ибраги-
мович перешел в ПСЖ в 2012 году из ита-
льянского «Милана». В текущем сезоне 
шведский нападающий провел в соста-
ве парижан 40 матчей в различных тур-
нирах, в которых забил 35 мячей и отдал 
16 результативных передач. (lenta.ru)

// спорт // спорт

Обнадеживающее начало

Магнитогорск почти в 
финале, а Астана претендует 
на Матч всех звезд
В КХЛ осталось определить второго финалиста Кубка Гагарина

В Эль-класико без фаворитов 
и уверенность «Лестера»

Алишер Абдулин 
Фото: kff.kz

Национальная сборная Казах-
стана по футболу сыграла в 
двух товарищеских матчах 

против команд Азербайджана в 
субботу и Грузии во вторник. Глав-
ный вопрос, который волновал 
футбольное сообщество страны, 
заключался в том, как сыграет 
сборная под руководством отече-
ственного наставника и получит 
ли Давид Лория, не появлявшийся 
в стане сборной на протяжении 
пяти лет, возможность проявить 
себя в этих поединках. 

Ответы, полученные по итогам 
турне сборной по маршруту Анта-
лия – Тбилиси, по всей видимости, 
устроили болельщиков. Тренер-
ский штаб во главе с Талгатом Бай-
суфиновым продемонстрировал 
свою состоятельность, сборная 
обошлась без поражений, а Лория 
появился на поле.

От Масудова до 
Байсуфинова и 
преимущество над 
Азербайджаном
В субботу, 26 марта казахстанцы 
в восьмой раз в свой истории про-
водили поединок против команды 
Азербайджана и сумели одержать 
победу. Благодаря этому наша 
сборная получила преимущество в 
статистике личных встреч (3 побе-
ды, 3 ничьи и два поражения). 

Но главным здесь является дру-
гая, весьма примечательная де-
таль. Субботняя победа сборной 
стала первой под руководством 
казахстанского специалиста за 
почти что 15 лет. 23 апреля 2001 
года, когда наша страна имела еще 
азиатскую футбольную прописку, 
дружина под руководством Вахи-
да Масудова в рамках отборочно-
го турнира чемпионата мира 2002 
года разгромила в Алматы сбор-
ную Макао со счетом 5:0. После 
этого главной футбольной коман-
дой страны руководил еще один 
отечественный специалист Сергей 

Тимофеев. Однако при нем сборная 
Казахстана, уже выступающая под 
эгидой УЕФА, добилась единствен-
ного положительного результата, 
сыграв 8 октября 2005 года в Тби-
лиси вничью с Грузией – 0:0. 

Паритет с Грузией
В истории противостояния двух 
сборных матч, состоявшийся во 
вторник, стал четвертым по счету. 
В 2005 году в отборочном турнире 
чемпионата мира 2006 года грузи-

ны благодаря дублю Георгия Дема-
традзе увезли три очка из Алматы. 
А в Тбилиси благодаря самоотвер-
женной игре Давида Лории уже 
казахстанцы разжились первым и 
единственным баллом в той ква-
лификации. В августе 2013 года в 
товарищеском матче в Астане ка-
захстанцы одержали победу – 1:0.

Во вторник команды не сумели 
выявить победителя, обменявшись 
взятиями ворот в первом тайме. На 
37-й минуте Азат Нургалиев завер-
шил стремительную контратаку 
гостей, заставив капитулировать 
Нукри Ревишвили. А спустя ми-
нуту Торнике Окриашвили забил 

ответный и, как оказалось, послед-
ний в этой игре гол.

Знаковые моменты  
Давида Лории
Давид Лория, являющийся лиде-
ром среди казахстанских вратарей 
по количеству проведенных мат-
чей за сборную (38 перед игрой в 
Тбилиси), в последний раз в соста-
ве главной футбольной команды 
страны появлялся на поле почти 
пять лет назад. 26 марта 2011 года 

он сыграл в Кайзерслаутерне про-
тив сборной Германии в матче от-
борочного турнира Евро-2012. Та 
встреча завершилась победой бун-
дестим со счетом 4:0, а Лория боль-
ше не вызывался в сборную. 

Свой шанс голкипер «Иртыша» 
получил после того, как сборную 
в качестве исполняющего обязан-
ности главного тренера возгла-
вил Талгат Байсуфинов. Правда,  
в субботнем поединке против 
Азербайджана Лория остался в за-
пасе, а место в воротах занял Стас 
Покатилов.  Но уже в матче с Гру-
зией 34-летний вратарь оказался в 
основном составе и провел на поле 

один тайм. В течение сорока пяти 
минут самый опытный из действу-
ющих вратарей сборной совершил 
несколько сэйвов, предотвратив в 
ряде эпизодов взятие своих ворот. 
Лишь на 38-й минуте он не сумел 
справиться с изумительным по 
точности ударом форварда хозяев 
Торнике Окриашвили. Игрок ту-
рецкого «Эскишехирспора» пробил 
с линии штрафной точно в угол, 
поймав Лорию на противоходе. Во 
втором тайме место в воротах за-
нял вратарь «Кайрата» Владимир 
Плотников, для которого этот матч 
стал дебютным в составе сборной. 
Голкипер алматинского клуба со-
хранил ворота в неприкосновен-
ности.

Примечательно, что матчи с 
Грузией являются для Лории зна-
ковыми. Если сейчас он появился 
в воротах сборной после пятилет-
него периода, то в 2005 году по-
единок против Грузии в Алматы 
стал для него первым в сборной 
после четырехлетнего отсут-
ствия. В том же году Лория стал 
героем матча в Тбилиси, отразив 
пенальти в исполнении Геогия 
Деметрадзе и тем самым позволив 
сборной Казахстана в длинной че-
реде поражений сыграть вничью 
и набрать первое очко в отбороч-
ном турнире мирового первенства 
2006 года. 

Смаков догнал Балтиева
Прошедшие матчи имели еще 
один примечательный момент. 
Капитан сборной Казахстана Са-
мат Смаков шел на повторение ре-
корда Руслана Балтиева, который 
сыграл за сборную в 73-х матчах. 
Смаков перед двумя отчетными 
играми выходил на поле в составе 
сборной 71 раз. Матчи в Анталье и 
Тбилиси, в которых он принял уча-
стие, позволили игроку «Актобе» 
повторить рекорд Балтиева, завер-
шившего карьеру в сборной в 2009 
году. По всей видимости, Смаков, 
продолжающий международную 
карьеру, уже в этом году побьет 
его достижение. 

Вячеслав Селезнев 
Фото: metallurg.ru

В Континентальной хоккейной 
лиге в понедельник опреде-
лился первый финалист Куб-

ка Гагарина. Московский ЦСКА 
уверенно преодолел барьер в лице 
питерского СКА, который являлся 
действующим обладателем тро-
фея. В противостоянии армейских 
клубов москвичам для выполне-
ния задачи потребовался самый 
минимум, включающий в себя 
четыре матча. В первых двух, ко-
торые состоялись 22 и 24 марта в 

Москве, ЦСКА победил в основное 
время (3:0 и 3:2). 26 марта в Санкт-
Петербурге СКА оказал сопротив-
ление гостям. Подопечные Сергея 
Зубова по ходу матча наравне с 
хоккеистами ЦСКА бросали по во-
ротам (52 и 51 бросок соответ-
ственно). Но в овертайме команда 
Дмитрия Квартальнова оказалась 
сильнее, увеличив отрыв в серии 
– 3:0. 

Четвертый матч состоялся в по-
недельник. Поединок, без лишнего 
преувеличения, имел решающее 
значение для обеих команд. ЦСКА 
в случае победы обеспечивал себе 

выход в финал Кубка Гагарина. 
Успех СКА привносил небольшую 
интригу в противостояние и давал 
питерцам слабую надежду на про-
должение борьбы. В предыдущем 
сезоне на аналогичной стадии 
ЦСКА вел в серии со счетом 3:0, 
но уступил в драматичной борьбе. 
Тем не менее в отчетном матче го-
сти, решив не повторять прошло-
годних ошибок, уже в середине 
первого периода благодаря голу 
Ивана Телегина вышли вперед. Ас-
систы на свой счет записали Роман 
Любимов и Григорий Панин. Игро-
кам СКА удалось сравнять счет в 

заключительном периоде. На 53-й 
минуте поединка Антон Белов ре-
ализовал большинство. А помогли 
ему Стив Мозес и Егор Яковлев. 
Впрочем, надежды СКА были по-
хоронены в дополнительное время. 
Решающий гол в дебюте овертайма 
провел Сергей Андронов. Теперь 
ЦСКА ждет победителя финала 
Восточной конференции. 

«Металлург» в шаге  
от финала
Магнитогорский «Металлург» во 
вторник вечером в третий раз обы-
грал «Салават Юлаев» в серии до 
четырех побед в финале Восточной 
конференции. Магнитогорцы по-
сле двух побед на своем льду, 23 и 
25 марта (3:2 в овертайме и 6:1), 
уступили в воскресенье уфимцам 
в упорном поединке на выезде – 
3:2. Во вторник клуб из столицы 
Башкортостана имел возможность 
оживить интригу в противосто-
янии, но не смог этого сделать. 
«Металлург» выиграл в Уфе со сче-
том 3:1. И если в четверг магнито-
горцы победят на своем льду, то 
присоединятся в финале к ЦСКА. 
Стоит отметить, что «Металлург» 
является обладателем Кубка Гага-
рина в сезоне 2013/14. Московские 
армейцы еще не владели данным 
трофеем. 

Между Астаной, Уфой, 
Тольятти и Владивостоком 
В понедельник Континентальная 
хоккейная лига объявила о начале 
рассмотрения заявок городов на 
проведение Матча всех звезд в 2017 
году. Выбор будет сделан между че-
тырьмя городами-претендентами. 
Соперниками Астаны являются 
Владивосток, Уфа и Тольятти. 

Напомним, ранее Матчи всех 
звезд дважды принимала Москва 
(2009, 2016), и по разу встречи меж-
ду командами «Запада» и «Востока» 
проходили в Минске (2010), Санкт-
Петербурге (2011), Риге (2012), Че-
лябинске (2013), Братиславе (2014) 
и Сочи (2015).

Данияр Балахметов 
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После почти двухнедельно-
го перерыва, связанного с 
матчами сборных, в своем 

привычном ритме продолжатся 
футбольные первенства Старого 
света. Концовка сезона обещает 
быть горячей практически во всех 
топовых европейских чемпиона-
тах. Главным событием уик-энда, 
безусловно, стоит считать испан-
ское Эль-класико, в котором «Бар-
селона» в субботу на правах лидера 
Примеры сыграет на своем поле с 
мадридским «Реалом».

В воскресенье итальянская Се-
рия A обещает много интересного 
под вывеской «Лацио» – «Рома». А 
в Англии пристальное внимание 
обращено на «Лестер» и его пресле-
дователей.

Статистика не в пользу 
«Реала»
В чемпионате Испании в субботу 
грядет центральный матч всего 
второго круга. Каталонская «Бар-
селона» с 76-ю очками после трид-
цати туров уверенно лидирует в 
первенстве. «Реал» набрал 66 бал-
лов и идет третьим, отставая от 
«Атлетико» на одно очко. В суббо-
ту у Королевского клуба есть пре-
красная возможность сократить 
отставание от принципиального 
соперника.

Помимо этого «Реал» имеет 
шанс на реванш после поражения 
от «Барсы» в первом круге, которое 
произошло 21 ноября прошлого 
года. Тогда «сине-гранатовые» на-
несли Королевскому клубу унизи-
тельное поражение на «Сантьяго 
Бернабеу» со счетом 4:0. В том 
матче у руля клуба стоял Рафаэль 
Бенитес, которого позже сменил 
Зинедин Зидан.  

По мнению Вахида Масудова, 
главного тренера молодежной 
сборной Казахстана, в предстоя-
щем поединке трудно назвать фа-
ворита. «Это противостояние двух 
грандов и принципиальных во всех 
отношениях соперников. Матчи 
между ними всегда проходят инте-
ресно и захватывающе и изобилу-
ют борьбой и эмоциями. Я думаю, 
«Реал» захочет взять реванш. Здесь 
будет интересно посмотреть на то, 
что продемонстрируют лидеры 
обеих команд. Сейчас я считаю 
тройку нападения «Барселоны» 
Месси, Суарес, Неймар лучшей в 
мире атакующей группой. Впро-
чем, я считаю, что «Реал» обладает 
достаточно квалифицированной 
обороной, которая может показать 
хорошую игру и нейтрализовать 
их. С другой стороны, я думаю, что 
Роналду, Родригес, Бензема и Бейл 
ничем не уступают своим коллегам 
по амплуа», – отметил специалист.

Аналогичное мнение выразил 
и голкипер «Астаны» Ненад Эрич. 
«В такой игре тяжело причислять 
какую-либо из команд к фавори-
там. Это будет тяжелая для гран-
дов, но, безусловно, интересная 
для любителей футбола игра. При 
этом, я думаю, что «Барселона» 
сейчас находится в лучшей форме, 
чем их соперник», – считает фут-
болист.

Необходимо отметить, что в 
чемпионате Испании «Барселона» 
оступилась всего в двух матчах. 
Последнее поражение произошло 
3 октября прошлого года, когда 
команда Луиса Энрике проигра-
ла «Севилье». С тех пор каталон-

цы выиграли в 19-ти встречах и в 
четырех сыграли вничью. «Реал» 
уступал в четырех поединках пер-
венства. В последний раз это про-
изошло 27 февраля в матче против 
«Атлетико». 

Немаловажная деталь заключа-
ется в том, что «Реал» неизменно 
проигрывал «Барселоне», когда на 
поле в его составе одновременно 
выходили Криштиану Роналду, 
Карим Бензема и Гарет Бэйл. Так, 
с осени 2013 года, когда валлиец 
появился в Королевском клубе, 
«Реал» лишь дважды в шести мат-
чах оказывался сильнее. 16 апреля 
2014 года Королевский клуб по-
бедил в финале Кубка Испании. В 
этой встрече не сыграл Роналду. 
А 25 октября 2014 года в рамках 
чемпионата страны «Реал» одолел 
«Барселону» без Бейла в составе.   

В погоне за «лисами»
Главной интригой в чемпионате 
Англии является то, станет ли «Ле-
стер» чемпионом или позволит на-
стигнуть себя конкурентам. Клуб 
Клаудио Раньери за семь туров до 
конца первенства сенсационно ли-
дирует в премьер-лиге. И похоже 
не собирается отдавать преимуще-
ство без боя. Сейчас «лисы» идут с 
66-ю набранными очками, опере-
жая на пять баллов «Тоттенхэм». 
Лондонский «Арсенал» занимает 
третье место, набрав 55 очков. При 
этом «канониры» сыграли на один 
матч меньше. Также по 30 матчей в 
чемпионате у других трех команд, 
которые идут следом за «Арсена-

лом»: «Манчестер Сити» (51 очко), 
«Вест Хэм» и «Манчестер Юнайтед» 
по 50 баллов. 

В воскресенье «Лестеру» пред-
стоит домашняя встреча с «Саут-
гемптоном». Стоит отметить, что 
в последних пяти матчах, команда 
Раньери одержала четыре победы 
и один матч свела вничью. Всего в 
нынешнем чемпионате «синие» по-
терпели три поражения. Примеча-
тельно, что два из них от «Арсена-
ла». Первое случилось 26 сентября 
на своем поле – 2:5. А второе 27 фев-
раля в Лондоне со счетом 2:1. 

По словам Вахида Масудова, 
нынешнему лидеру премьер-лиги 
по силам удержать добытое преи-
мущество. «В середине чемпиона-
та показалось, что «Лестер» смогут 
догнать и подвинуть. А сегодня, я 
считаю, они способны сохранить 

преимущество. Судя по игре, они 
почувствовали командный дух и 
выкладываются в каждом мачте 
по максимуму. До этого никто не 
предполагал, что «Лестер» будет 
столько идти в лидерах. И это не-
случайно. Они рационально ис-
пользуют свои возможности, не 
играют против фаворитов в от-
крытый футбол и стараются дей-
ствовать вторым номером со мно-
гими командами. Но при этом 
регулярно забивают, чаще всего в 
контратаках. А форвард команды 
Джейми Варди стал подлинным 
открытием сезона. Также немало-
важно то, что удача сопутствует 
им», – сказал наставник молодеж-
ной сборной РК. 

Все внимание на Рим
В Серии A за восемь туров до конца 
туринский «Ювентус» лидирует с 
трехочковым отрывом от ближай-
шего преследователи, коим яв-
ляется «Наполи». «Юве» имеет 70 
баллов, а неаполитанцы набрали 
67. На третьем месте идет «Рома», 
у которой 60 очков. Перечисленное 
трио преследуют «Фиорентина» и 
«Интер», у них по 55 баллов. 

«Старая сеньора», закончившая 
в противостоянии с «Баварией» 
путь в Лиге чемпионов, в субботу 
сыграет дома с «Эмполи». «Напо-
ли» в воскресенье на выезде будет 
противостоять «Удинезе». В этот же 
день «Рома» в римском дерби сой-
дется с «Лацио». Несмотря на то, 
что «бело-голубые» идут на вось-
мом месте и имеют 42 очка, наряду 
с «Ювентусом» оставались послед-
ними из представителей Италии в 
еврокубках, уступив в Лиге Европы 
пражской «Спарте». Поэтому гря-
дущий поединок по всем статьям 
будет центральным на Аппенинах. 
В последний раз «Лацио» обыгры-
вал «Рому» 26 мая 2013 года в фина-
ле Кубка Италии. А в чемпионате, 
являясь номинальными хозяевами 
«Стадио Олимпико», «Лацио» по-
беждал земляков 11 ноября 2013 
года.  

Трио в отрыве
В португальской Примере лидиру-
ет большая тройка: лиссабонские 
клубы «Бенфика» и «Спортинг», а 
также «Порту». «Орлы» возглавля-
ют гонку, набрав после 27-ми туров 
67 очков. «Спортинг» отстает на два 
балла. А у «Порту» 61 очко. Ближай-
шим преследователем этой груп-
пы является «Брага», у которой 50 
очков. Уже в ближайшую пятницу 
два оставшихся в еврокубках пред-
ставителя Португалии, «Бенфика» 
и «Брага» сыграют в Лиссабоне. А в 
понедельник тур будут завершать 
«Порту» и «Спортинг». Первые дома 
сыграют с «Тонделой». Вторые в 
лиссабонском дерби встретятся на 
выезде с «Белененсешем».

Новинки законодательства
www.online.zakon.kz               www.prg.kz			  инструмент успешного профессионала

Утверждена Методика построения индекса 
цен оптовых продаж

 
Приказом и.о. председателя Комитета по стати-
стике Министерства национальной экономики 
Республики Казахстан от 16 февраля 2016 года № 
36 утверждена Методика построения индекса цен 
оптовых продаж

 В соответствии с подпунктом 5) статьи 12 Закона 
Республики Казахстан от 19 марта 2010 года «О госу-
дарственной статистике» и подпунктом 2) пункта 13 
Положения о Комитете по статистике Министерства 
национальной экономики Республики Казахстан, 
утвержденного приказом Министра национальной 
экономики Республики Казахстан от 30 сентября 2014 
года № 33, зарегистрированным в Реестре государ-
ственной регистрации нормативных правовых актов 
за № 9779 утверждена  Методика построения индекса 
цен оптовых продаж.

Методика определяет основные аспекты и методы 
общегосударственного статистического наблюде-
ния за уровнем цен оптовых продаж, охват и систему 
классификаций, отбор обследуемых выборочных со-
вокупностей, формирование весовых составляющих 
и расчет индексов цен различного уровня агрегиро-
вания.

Методика применяется Комитетом по статистике 
Министерства национальной экономики Республи-
ки Казахстан и его территориальными органами при 
проведении общегосударственного статистического 
наблюдения за ценами оптовых продаж товаров, про-
дукции и построении индекса цен оптовых продаж.

Методика разработана с учетом принципов и ре-
комендаций «Руководства по индексу цен произво-
дителей: теория и практика», подготовленного Меж-
дународной организацией труда, Международным 
Валютным Фондом, Организацией экономического 
сотрудничества и развития, Статистическим бюро 
Европейских сообществ, Европейской экономической 
комиссией Организации Объединенных Наций и Все-
мирным банком.

Индекс цен оптовых продаж характеризует измене-
ние цен на товары (продукцию), предназначенные для 
последующей продажи или иных целей, не связанных 
с личным, семейным, домашним и иным подобным 
использованием.

Целью построения индекса цен оптовых продаж 
является измерение величины изменения цен на то-

вары (продукцию), реализуемые субъектами оптовой 
торговли.

Индекс цен оптовых продаж учитывает операции 
по продаже товаров (продукции) отечественного про-
изводства и поступивших по импорту, позволяющие 
определять различия в тенденциях изменения цен на 
товары (продукцию) различных стран производите-
лей.

Данные об изменении цен оптовых продаж исполь-
зуются:

1) в качестве дефлятора переоценки объемов опто-
вой торговли и сектора внутренней торговли в систе-
ме национального счетоводства;

2) для расчета индекса физического объема опто-
вого товарооборота;

3) для осуществления экономического мониторин-
га, анализа рынка производства и реализации кон-
кретных товаров, продукции.

Приказ вводится в действие по истечении десяти 
календарных дней со дня его первого официального 
опубликования.

Утверждены Правила определения размера 
вреда, причиненного транспортному 
средству

Постановлением правления Национального банка 
Республики Казахстан от 28 января 2016 года № 14 
утверждены Правила определения размера вреда, 
причиненного транспортному средству (не введе-
но в действие)

Правила разработаны в соответствии с Законом Ре-
спублики Казахстан от 1 июля 2003 года «Об обя-
зательном страховании гражданско-правовой от-
ветственности владельцев транспортных средств» 
и устанавливают единые подходы и методы к опре-
делению размера вреда, причиненного транспорт-
ному средству, в рамках договора обязательного 
страхования гражданско-правовой ответственности 
владельцев транспортных средств, за исключением 
возмещения морального вреда и упущенной выгоды 
потерпевшего, включая утрату товарной стоимости 
имущества, а также возмещения неустойки в связи с 
нарушением потерпевшим сроков поставки товаров 
или производства работ (оказания услуг), иных его 
обязательств по контрактам (договорам).

Расчет размера вреда, причиненного транспортно-
му средству, осуществляется страховщиком в течение 

10 (десяти) рабочих дней на основании заявления об 
определении размера вреда причиненного имуще-
ству по форме согласно приложению 1 к Правилам.

Потерпевший (выгодоприобретатель) или их пред-
ставитель, транспортному средству которого при-
чинен вред, со дня представления им или страхова-
телем (застрахованным) заявления об определении 
размера вреда причиненного имуществу, указанного 
в части первой настоящего пункта Правил, сохраняет 
поврежденное имущество в таком состоянии, в каком 
оно находилось после транспортного происшествия, и 
предоставляет возможность страховщику произвести 
расчет размера вреда.

Организация расчета размера вреда, причинен-
ного транспортному средству, включает следующие 
этапы:

1) определение места и времени проведения ос-
мотра поврежденного транспортного средства по со-
гласованию со страхователем (застрахованным) либо 
потерпевшим (выгодоприобретателем) или их пред-
ставителем и страховщиком;

2) осмотр поврежденного транспортного средства 
и составление акта осмотра;

3) составление расчета размера вреда поврежден-
ного транспортного средства.

Если страховщиком в установленный срок не бу-
дет организован расчет размера вреда, потерпевший 
(выгодоприобретатель) или их представители само-
стоятельно обращаются к услугам оценочной органи-
зации и начинают восстановительные работы (ути-
лизацию) поврежденного транспортного средства. 
Результаты определения оценочной организацией 
размера вреда, причиненного транспортному сред-
ству, принимаются страховщиком для осуществления 
страховой выплаты потерпевшему (выгодоприобрета-
телю) или их представителю.

Затраты по расчету размера вреда, причиненного 
транспортному средству, несет страховщик.

Размер вреда, причиненного транспортному сред-
ству, определяется исходя из расчета стоимости вос-
становления поврежденного транспортного средства 
за минусом амортизации (износа) транспортного 
средства на дату наступления страхового случая.

Стоимость восстановления поврежденного транс-
портного средства рассчитывается исходя из рыноч-
ных цен, действующих на день наступления страхово-
го случая.

При расчете размера вреда, причиненного транс-
портному средству, во внимание не принимаются 

повреждения, имевшие место до наступления рассма-
триваемого страхового случая.

Размер вреда в случае полной гибели транспортно-
го средства определяется исходя из его рыночной сто-
имости на дату наступления страхового случая.

Транспортное средство считается уничтоженным, 
если его восстановление технически невозможно 
или экономически нецелесообразно. Восстановление 
транспортного средства считается экономически не-
целесообразным, если ожидаемые расходы на восста-
новление транспортного средства превышают 80 (во-
семьдесят) процентов от его рыночной стоимости на 
дату наступления страхового случая.

По согласованию с потерпевшим (выгодоприо-
бретателем) или их представителями страховщик в 
счет страховой выплаты организует и осуществляет 
оплату ремонта поврежденного транспортного сред-
ства.

В случае гибели транспортного средства стра-
ховщик осуществляет страховую выплату в размере 
рыночной стоимости поврежденного транспортного 
средства до наступления страхового случая, при этом 
потерпевший (выгодоприобретатель) или их предста-
витель передает в собственность страховщика остат-
ки поврежденного транспортного средства либо осу-
ществляет страховую выплату за минусом стоимости 
годных к реализации деталей, узлов, агрегатов, мате-
риалов.

После окончания процедуры расчета размера 
вреда, причиненного транспортному средству стра-
ховщик, не позднее 10 (десяти) рабочих дней со дня 
осмотра поврежденного транспортного средства 
представляет потерпевшему (выгодоприобретателю) 
или их представителям отчет о размере вреда для 
ознакомления. Отчет о размере вреда страховщика 
включает калькуляцию стоимости заменяемых ком-
плектующих изделий (деталей, узлов, агрегатов, ма-
териалов). Оформление калькуляции размера вреда, 
причиненного транспортному средству, проводится 
согласно приложению 6 к Правилам.

Страховщик представляет отчет о размере вреда 
для ознакомления потерпевшему (выгодоприобрета-
телю) или их представителю, транспортному сред-
ству которого причинен вред.

Потерпевший (выгодоприобретатель) или их пред-
ставитель в течение 3 (трех) рабочих дней со дня полу-
чения отчета о размере вреда указывает в полученном 
отчете отметку о согласии либо несогласии с результа-
тами проведенного расчета размера вреда. 
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Права можно  
будет получить  
без обучения  
в автошколе

Как сообщил на брифинге замминистра 
внутренних дел РК Ерлан Тургумбаев, сейчас 
внедряется возможность самостоятельной под-
готовки будущих водителей. Еще несколько лет 
назад законом была предусмотрена возмож-
ность самостоятельно изучать правила дорож-
ного движения, а также проходить обучение 
вождению. При этом у обучающего вождению 
должен быть стаж не менее трех лет. Ну и были 
ограничения по движению в процессе обуче-
ния по некоторым улицам. Потом эту практи-
ку убрали. И в РЭО, а в последствии и в ЦОНах 
экзамены стали принимать только у тех, кто 
прошел обучение в автошколах. Теперь опять 
все возвращается. Лица, желающие получить 
права на мотоцикл и легковой автомобиль (ка-
тегории А и В) могут самостоятельно пройти 
обучение. И еще новшества, которые могут об-
легчить жизнь водителям. Отменяется осмотр 
транспорта при получении дубликата или за-
мене техпаспорта автомашины (утере, замене). 
Кроме того, прорабатывается вопрос по ис-
ключению из Закона «О дорожном движении» 
нормы, обязывающей граждан по истечении 
срока действия водительского удостоверения 
сдавать теоретический экзамен на знание 
ПДД. Предполагается в течение года после ис-
течения срока удостоверения предоставить 
возможность обменять его без экзамена.

Mitsubishi в РК:  
что дальше?

В начале марта стало известно о том, что 
дистрибьютор автомобилей Mitsubishi в Казах-
стане передает все свои функции московскому 
офису. Об изменениях и о будущем марки в 
нашей стране рассказал исполнительный ди-
ректор «ММС Рус» Наоя Такаи. На самом деле 
ничего смертельного в реорганизации нет, 
бренд остается, просто вся деятельность будет 
вестись из Москвы. Более того, до 2020 года в 
Казахстане свои двери откроют еще три ди-
лерских центра. Правда, 24 сотрудника «ММС 
Каз» потеряют работу. «Это решение своевре-
менно, тем самым мы оптимизируем расходы, 
в любом случае необходимо переждать. Хочу 
особо отметить, что мы не закрываем «ММС 
Каз», а временно замораживаем деятельность 
до лучших времен», – не скрывает Наоя Такаи. 
А со слов Такаи-сана, они наступят уже совсем 
скоро. По прогнозам компании, в 2016 году 
рынок упадет еще на 20%, но начиная с 2018 
года он будет восстанавливаться. В 2020 же 
году уровень продаж будет сопоставим с «ре-
кордными» 2013-2014 годами. Особый опти-
мизм исполнительный директор «ММС Рус» 
объясняет прогнозами цен на нефть и «пяти-
летним циклом» взлетов и падений, который 
свойственен как России, так и Казахстану. Тем 
не менее, в этом году компания Mitsubishi вы-
ведет на казахстанский рынок только одну 
новую модель – третье поколение Pajero Sport.

Его назвали  
Honda UR-V

Шанхайский Concopt D получил ожидаемое 
серийное продолжение – и первыми его оценят 
снова китайцы. Премьера стокового варианта 
премиального паркетника назначена на 25 
апреля, когда распахнет свои двери для прессы 
Пекинский автосалон. Уже почти официально 
известно, что новинка получит два мотора на 
выбор: это две «бензочетверки» – атмосфер-
ная 2.5 и турбированная 2.0, обе увязанные 
с 6-ступенчатым «автоматом». Из рассекре-
ченной служебной документации стало ясно, 
что новый кроссовер получил название Honda 
UR-V («ю-ар-ви»), тогда как прежде указывался 
вариант наименования DR-V. Также, в скором 
времени в модельной гамме марки ожидается 
появление WR-V (вседорожник на базе хэтчбе-
ка Honda Jazz) и CDX (люксовая версия уже 
известного HR-V, но под брендом Acura). Инте-
ресно, сами японцы еще не запутались в своих 
трехбуквенных композициях? С учетом того, 
что «американский» Honda Pilot в КНР не про-
дается, поскольку там не производится, UR-V 
возглавит собой линейку кроссоверов Honda 
в Поднебесной. Выпуск машины будет осу-
ществляться на заводе в Гуанчжоу, со стартом 
продаж в конце этого года. Базовый ценник мо-
дели составит сумму в 250 тыс. юаней (34 400 
евро), цена же в максимальной комплектации 
достигнет 425 тыс. юаней (58 500 евро).
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Андрей Макаров

Компания Mercedes-Benz всерьез заду-
малась о выпуске компактного крос-
совера класса люкс в кузове типа ка-

бриолет.
О том, что линейка автомобилей 

Mercedes-Benz GLC, изначально задуман-
ных исключительно как купе, может по-
полнить кабриолет-версия, проинфор-
мировал Майкл Келз – главный инженер 
проектов по моделям GLC, CLS и E-Class. 
По словам Келза, ему очень понравился 
кабриолет Range Rover Evoque Convertible. 
«Такой проект был бы очень интересен. 
Кроме того, для нас это не была бы слиш-
ком сложная инженерная задача», – за-
явил он.

В компании уверены, что кроссовер с 
открытым верхом будет пользоваться не-
вероятной популярностью. «Кабриолет-
кроссовер мог бы стать настоящим хитом 
на рынке, обеспечив Mercedes-Benz суще-
ственный прирост продаж», – отметил 
главный инженер проекта.

Эксперты в свою очередь полагают, 
что на данный момент модельной ряд 
Mercedes-Benz и без того достаточно пло-
тен, и у компании нет свободных произ-
водственных мощностей. Не исключено, 
что, если проекту в итоге будет дан «зеле-
ный свет», компании придется остановить 
производство одной из своих моделей.

Пока еще непонятно, как именно будет 
выглядеть будущая новинка. Однако когда 
в компании будет принято окончательное 
решение о создании кабриолета, очевид-
но, тогда и появятся первые эскизы.

Как и обычный GLC, купе-кроссовер 
будет построено на модульной платфор-
ме MRA. В гамме двигателей пока толь-
ко четырехцилиндровые бензиновые и 
дизельные агрегаты объемом 2,0 литра. 
Дизельные версии GLC 220 d и GLC 250 d 
развивают 170 и 204 л.с. соответственно, 
бензиновые GLC – 211 и 250 лошадиных 
сил. Все моторы агрегируются с автомати-
ческой коробкой передач 9G-Tronic.

Также Mercedes GLC Coupe получит и 
гибридную версию с суммарной отдачей 
327 лошадиных сил. А на вершину гаммы 
встанет версия AMG GLC 43 Coupe с битур-
бированной трехлитровой «шестеркой» с 

отдачей 367 л.с. и 520 ньютон-метров. Са-
мый быстрый GLC Coupe набирает первую 
«сотню» за 4,8 секунды, а максимальная 
скорость ограничена электроникой на от-
метке 250 км в час.

Интересно, что названия всех внедо-
рожников и кроссоверов марки Mercedes-
Benz теперь начинаются с латинской лите-
ры G и состоят из трех букв. Единственное 
исключение – G-Class. Все остальные моде-
ли получили индекс GL и еще одну букву 
в качестве обозначения классовой при-
надлежности. Так, наследник кроссовера 
Mercedes-Benz GLK получил название GLC, 
а купе-кроссовер на его базе – GLC Coupe.

Напомним, что кроссовер GLC Coupe 
был впервые представлен публике на ав-
тосалоне в Нью-Йорке на прошлой неделе. 
Внешность машины практически повторя-
ет стиль одноименного концепта, впервые 
показанного в прошлом году на автосало-
не в Шанхае. Продажи машины в Европе 
начнутся до конца 2016 года.

Андрей Макаров

Выход на рынок второго поколения 
Audi Q3 планируется на 2018 год. 
До премьеры автоновинки еще поч-

ти два года, но уже сейчас удалось узнать 
многие подробности об этом автомобиле. 
Прежде всего, Audi Q3 поменяется внеш-
не. За основу стиля будет взята внешность 
более маленького Audi Q2, показанного на 
автосалоне в Женеве. Причем создатели 
хотят сделать кроссовер привлекательнее 
именно для мужчин. Для этого «тройка» 
получит более брутальный дизайн, так-

же вырастет в размерах, например, длина 
Audi Q3 увеличится до 4,5 м, а минималь-
ный объем багажника будет равен 400 л 
вместо нынешних 365 л (1300 л при сло-
женных сиденьях).

В интерьере у нового кроссовера будет 
много общих черт с Audi A4 последнего по-
коления. А за счет увеличения размеров 
вырастет и пространство для пассажиров 
заднего ряда.

Предусмотрена в новинке и линейка 
дизельных и бензиновых моторов. При-
чем базовым будет бензиновый турбо-
агрегат с объемом 1,4 л и мощностью 

порядка 150 л.с. Далее следуют двухли-
тровые моторы мощностью 190 и 230 л.с., 
которые будут сочетаться с quattro – си-
стемой полного привода. Дизели будут 
иметь мощность 120, 150 и 190 л.с. Будут 
использоваться два варианта трансмис-
сий: 7-ступенчатый робот, имеющий два 
сцепления, или же 6-ступенчатая «меха-
ника».

Наконец, самыми мощными будут мо-
дификации Audi SQ3 и RS Q3. Первая бу-
дет оснащаться двигателями мощностью 
около 280 л.с., но какими именно, пока 
неизвестно. Более мощная Audi RS Q3 бу-
дет предлагаться с 2,5-литровым пятици-
линдровым мотором мощностью около 
400 л.с. Такой автомобиль будет способен 
разогнаться с места до «сотни» за 4,2 се-
кунды и развить 270 км/ч максимальной 
скорости.

Вполне возможно, что у вседорожника 
появится еще и гибридный вариант.

Предполагается, что новый Audi Q3 бу-
дет стоить примерно столько же, сколько 
его более ранний аналог. Сейчас на евро-
пейском авторынке эта модель предлага-
ется за 26 900 евро.

Mercedes GLC Coupe 
превратится в кабриолет

Главные подробности 
нового Audi Q3


