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Анна Видянова

В этом году Нацбанк во второй раз при-
нял волевое решение и пошел на сни-
жение базовой ставки с 15% до 13%, 

сохранив коридор  (+/-1%). Как предпо-
лагают аналитики, это решение главного 
банка страны окажет давление на тенге. 
Между тем, в инициативе финрегулятора 
есть и положительный момент – спустя 
время некоторые кредиты, хоть и незна-
чительно, но могут подешеветь. 

Решение, несомненно, порадовало и 
банкиров. Теперь банки смогут черпать 
ликвидность по ставке 14%, а не 16%, как 
это было ранее. Как оказалось, многие 
аналитики и банкиры ждали от Нацбанка 
того, что базовая ставка окажется «в крас-
ной зоне».

«Понижение базовой ставки было ожи-
даемым. Ситуация на валютном рынке 
стабильна, инфляция находится в целевых 
пределах, девальвационные ожидания за-
тихают. Поэтому решение финрегулятора 
вполне разумное и логичное, и снижение 
ожидалось именно до уровня 13%», – счи-
тает Мурат Кастаев, генеральный дирек-
тор DAMU Capital Management.

Айвар Байкенов, начальник отдела 
управления активами «Казкоммерц Се-
кьюритиз», предполагал, что базовая 
ставка будет снижена не в июле, а в авгу-
сте 2016 года. «По нашим оценкам, ставка 
могла просесть на 1-2%. Учитывая теку-
щую волатильность на глобальных рын-
ках, рынке нефти, ситуацию с Brexit, мож-
но было предположить, что глобальный 
фон мог сдержать Нацбанк в принятии 
решения по снижению базовой ставки», – 
отмечает аналитик. 

Один из аргументов, почему финре-
гулятор принял решение по снижению 
базовой ставки, – «значение фактической 
инфляции совпадает с оценками Нацбан-
ка». Так, в сообщении главного банка стра-
ны подчеркивалось, что за первое полуго-
дие 2016 года ее уровень составил 4,6%, в 
июне – 0,4%. «Инфляция в странах – основ-
ных торговых партнерах Казахстана за-
медляется», – уточнили в Нацбанке.

Менее утешительными выглядят дан-
ные по годовой инфляции. Только по  офи-

циальным данным по сравнению с июнем 
2015 года инфляция составила 17,3%. 
Аналитики также подчеркивают, что «ре-
альный уровень инфляции существенно 
выше». «Пока инфляция находится в це-
левых пределах и если не будет внешнеэ-
кономических шоков, то считаю, Нацбанк 
достигнет целевого коридора 6-8% по ито-
гам года. По нашим оценкам, к концу 2016 
года инфляция составит 8-8,5%. Цена на 
нефть стабильна, резкого роста внутрен-
него спроса или инфляции издержек не 
ожидается, поэтому всплеска цен быть не 
должно», – пояснил Мурат Кастаев.

Снижение базовой ставки потянуло 
вниз и ставки на денежном рынке, и это 
положительный тренд. В течение меся-
ца (последние 30 дней) ставки на рынке 
однодневных РЕПО держались на уровне 
14-14,3%. После решения Нацбанка о по-
нижении базовой ставки ставки по обо-
значенному инструменту  снизились до 
12,05%. «Ставки по однодневным РЕПО 
будут зависеть от динамики ставки рефи-
нансирования. Последняя будет зависеть 
от изменения цен на нефть, инфляции и 
темпов дедолларизации экономики стра-
ны. Пока ожидания по рынку нефти пози-
тивные, с учетом этого нельзя исключать 
дальнейшего снижения ставок РЕПО», – 
считает исполнительный директор «Асыл-
Инвест» Нурлан Рахимбаев.

После того, как курс тенге отпустили в 
свободное плавание, платежеспособность 
многих заемщиков стала ухудшаться. И с 
этим не поспоришь, продукты стали до-
роже, а зарплаты оставались все на том же 
уровне. Впрочем, есть вероятность, что ре-
шение о снижении базовой ставки может 
привести к удешевлению кредитов. «Но 
лишь частично. В целом же эффект на сто-
имость кредитов будет незначительным. 
Так, хорошие заемщики давно финансиру-
ются по низким ставкам, а плохие заемщи-
ки не смогут взять кредит, так как в их слу-
чае неважен уровень ставки. Остальные 
заемщики восполняют свои потребности 
в кредитных ресурсах через госпрограм-
мы, где ставка равна 6%. Естественно, она 
не зависит от базовой ставки», – полагает 
Олжас Худайбергенов, экс-советник главы 
Нацбанка. 

Впрочем, есть и другие причины, по-
чему не стоит ждать существенного сни-
жения ставок по займам. «Банки преиму-
щественно фондируются за счет вкладов 
частных и юридических лиц, а ставки по 
депозитам с начала текущего года в целом 
росли из-за сохраняющегося повышен-
ного спроса на тенговую ликвидность», – 
подчеркивает Нурлан Рахимбаев.

К слову, если основываться на данных 
Нацбанка, то в январе-мае средневзвешен-
ная номинальная ставка по розничным 
тенговым кредитам составляла 18,4%. 
По последним данным, в мае она состав-
ляла 18,2%, для компаний – 16,5%. «Ба-
зовая ставка в 13% (+/- 1%) по-прежнему 
является высокой для банков, равно как 
и установленные ставки по тенговым де-
позитам. Таким образом, фондирование 
остается дорогим, сохраняются высокие 
ставки по займам и это сдерживает рост 
кредитования. В то же время снижение 
базовой ставки должно быть постепенным 
и ожидаемым рынком. Резкое снижение 
базовой ставки может быть поспешным, 
и если регулятор вновь ее повысит, это де-
зориентирует и дестабилизирует рынок. 
Осенью мы ожидаем снижение ставки до 
11%, что постепенно потянет за собой вниз 
ставки по кредитам и депозитам», – уточ-
няет Мурат Кастаев. 

Последние полгода курс доллара на 
KASE шел по наклонной, с 380-383 тенге 
он ослабел до 337-338 тенге. Стоит ли гово-
рить о том, что снижение базовой ставки 
приведет к нарастанию денежной массы, а 
значит и к росту давления на тенге. Впро-
чем, большинство аналитиков считают, 
что при текущей цене на нефть Brent 47-50 
долларов за баррель тенге не ослабнет зна-
чительно. «Мы не ожидаем пока резкого 
ослабления нацвалюты, курс, скорее все-
го, в краткосрочной перспективе останет-
ся в диапазоне 335-340 тенге при условии 
сохранения благоприятной ситуации на 
рынке нефти», – отмечает Нурлан Рахим-
баев. 

Мурат Кастаев также считает, что рез-
ких колебаний курса тенге в июле и ав-
густе не стоит ждать. «Скорее всего, курс 
доллара сохранится в коридоре 330-345 
тенге», – уточняет собеседник.

Куда тенге держит курс?
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Мейржана 
Ундиргенова 
обвиняют 
в хищении 
госсредств 

В Актобе начались прения по скандально-
му делу владельца компании «Автопарк» и экс-
депутата маслихата Мейржана Ундиргенова. 
Гособвинитель Амангуль Жумагалиева про-
сит суд приговорить Мейржана Ундиргенова 
к 10 годам, а бывшего директора ТОО «Авто-
парк» Ербола Адилова – к 8 годам тюремного 
заключения. Более 300 томов уголовного дела 
собрала прокуратура на владельца автопар-
ка Мейржана Ундиргенова и экс-директора 
предприятия Ербола Адилова. Их обвиняют 
по нескольким статьям Уголовного кодекса: 
создание преступной группировки, вымо-
гательство, хищение бюджетных средств в 
сумме более 4,5 млрд тенге. По словам гособ-
винителя Амангуль Жумагалиевой, по пору-
чению Мейржана Ундиргенова в автопарке 
искусственно занижалась выручка с каждого 
маршрута на 40%. Делалось это для того, что-
бы представить доходный бизнес обществен-
ных перевозок убыточным и получить ком-
пенсации от государства. Чтобы обналичить 
средства, на сотрудников автопарка были 
зарегистрированы ИП. За оказанные услуги 
бухгалтерия им, якобы, перечисляла деньги. 
Однако на самом деле все это было фиктивно, 
утверждает прокурор. На похищенные таким 
образом средства Мейржан Ундиргенов при-
обрел 9 элитных квартир и земельные участ-
ки в Астане и Актобе. Это имущество было 
зарегистрировано на кассира «Автопарка». 
Также были открыты два счета в банке на 
подставных лиц. Всего по данным следствия 
экс-депутат легализовал около 300 млн тенге, 
9 млн долларов США, около 4,5 млн евро и бо-
лее 326 тысяч российских рублей. Кроме того, 
Мейржан Ундиргенов подозревается в вымо-
гательстве у бывшего партнера Б. Пирманова 
10% капитала ТОО «Акжол ЛТД». На имя не-
кого Мавлюдова Ундиргенов заставил Пирма-
нова переписать автомобиль марки Mitsubishi. 
(Соб.инф.)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

Алтынбек 
Амиргалиев

назначен руководителем аппарата 
акима Актюбинской области

Альберт Рау
назначен первым вице-министром 
по инвестициям и развитию РК

Амантай 
Абдурахманов

назначен управляющим директо-
ром АО «Фонд развития предприни-
мательства «Даму»

Амантай Балгарин
 назначен акимом Аркалыка 

Арсен Бектасов
назначен пресс-секретарем, офици-
альным представителем Министер-
ства информации и коммуникаций 
РК

Асель Тулегенова
назначена генеральным директором 
МИА «Казинформ»

Бекзат 
Абайылданов, 
Малик Салимгереев

вошли в состав правления АО «Раз-
ведка Добыча «КазМунайГаз»

Берик Камалиев, 
Тимур Токтабаев

назначены вице-министрами по ин-
вестициям и развитию РК

Ерболат Досаев
избран председателем совета дирек-
торов АО «Жилстройсбербанк Ка-
захстана»

Мурат Абенов
вошел в состав правления, назначен 
заместителем председателя правле-
ния Национальной палаты предпри-
нимателей РК «Атамекен»

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

Олег Ни

В перенасыщенной информацией ре-
альности выигрывает тот, кто делает 
ставку на digital-технологии. Именно 

они дают возможность сориентироваться 
в огромных массивах информационных 
данных и помогают принять адекватное 
ситуации решение. Сегодня можно опери-
ровать не только информацией, получен-
ной из официальных СМИ, но и держать в 
поле зрения многочисленные социальные 
сети.

Центр деловой информации Kapital.kz 
уже публиковал ряд исследований по са-
мым обсуждаемым событиям и персонам 
в Сети, который готовит компания «Ме-
диа-Систем групп». О том, как создается 
такая аналитика и какие возможности она 
открывает клиентам, «Капитал.kz» рас-
сказала Майра Салыкова, председатель 
совета директоров «Медиа-Систем групп».

- В чем особенность сегодняшних ин-
формационных продуктов?

- Современные технологии дают воз-
можность высокоскоростной обработки 
информационных потоков различных 
типов: структурированных и неструкту-
рированных. Сегодня можно оперировать 
не только информацией, полученной из 
официальных СМИ, таких как печатные 
издания и их сайты, телевидение, но и 
держать в поле зрения многочисленные 
социальные сети. Степень их влияния на 
общество приобретает грандиозные мас-
штабы, и игнорировать эти источники ин-
формации уже не получится. Ежедневно в 
социальных медиа публикуется около 50 
млн сообщений, что составляет 99% все-
го информационного поля. И количество 
контента продолжает увеличиваться. 

- Чем может быть полезна переписка 
в социальных сетях в таком серьезном 
вопросе, как составление информаци-
онных аналитических обзоров? 

- Данные социальных медиа содержат 
ответы на вопросы, которые бизнесмен 
или политик хотел бы задать предста-
вителям широкого круга населения. В 
виртуальном пространстве появилась 
структурированная аудитория: много-
численные группы по интересам, в ко-
торых обсуждают качество продуктов, 
услуг, делятся мнениями о принятых за-
конах. Это бесценный материал для со-
цисследований нового уровня, в ходе ко-
торых даже не надо искать и опрашивать 
респондентов. Достаточно собрать их 
мнения по тому или иному поводу в со-
циальных сетях, структурировать, кате-
горизировать полученную информацию. 
И самое главное – сделать на ее основе 
оперативные и точные аналитические 
выводы. 

- Какие возможности такие исследо-
вания дают вашим клиентам? И кто они 
– ваши клиенты?

- Мониторинг социальных медиа от-
крывает серьезные возможности для ру-
ководителей всех уровней, как государ-
ственного, так и частного сектора. Это 
шанс получить мгновенную обратную 
связь на предпринятые инициативы. Та-
ким образом можно оценить не только 

маркетинговые мероприятия, но более 
глобальные вопросы – стратегии управле-
ния, менеджмента. 

Мы уже сейчас даем клиентам онлайн-
доступ к нашей уникальной информаци-
онной системе, создаем уникальные ин-
формационные продукты, которым нет 
аналогов на нашем рынке по масштабам 
охвата контента и социальных площадок. 

Сегодня мы можем предложить своим 
клиентам интегрированный продукт мо-
ниторинга полного спектра медийного 
поля в режиме онлайн с одновременной 
онлайн-структуризацией, категоризаци-
ей и аналитикой. Это наш релиз рынку 
и наше абсолютное конкурентное пре-
имущество. И это на сегодняшний день 
беспрецедентное предложение на рын-
ке. Этим продуктом можно пользоваться 
не только для мониторинга, управления 
брендом, его продвижения в соцсетях. На 
основе подобных мониторингов можно 
менять стратегию и операционный менед-
жмент компании в целом. 

- В настоящее время растет не только 
объем, но и скорость информационных 
потоков. Помогают ли информацион-
ные технологии в том, чтобы привести 
свое поведение на рынке в соответствие 
с бурно меняющейся окружающей ре-
альностью?

- Действительно, общемировой кон-
текст стремительно меняется, измене-
ния происходят практически ежеднев-
но – то кризис, то падение цен, то война 
в Сирии, то санкции в России, то Brexit. 
Подвижность и неустойчивость ситуа-
ции на рынке сократили горизонты стра-
тегического планирования компаний 
до года, максимум трех лет. Операцион-
ные планы мероприятий приходится все 
чаще приводить в соответствие с тем, что 
происходит на рынке. И для того чтобы 
принимать решения с большей долей от-
ветственности, надо иметь проактивные 
и проактуальные аналитические инстру-
менты. Это должны быть аналитические 
продукты, которые действительно помо-

гают принять порой единственно верное 
решение. 

Если аналитические исследования го-
товятся 2 месяца, полгода, или даже год, 
то за этот период времени ситуация изме-
нится настолько, что полученные данные 
утратят свою актуальность, и затраты на 
исследования окажутся бессмысленными. 
Современная реальность требует такого 
инструмента, который бы отвечал требо-
ваниям времени в плане оперативности и 
глубины аналитики. 

Уникальность продуктов агентства 
«Медиа-Систем» второго-третьего пере-
дела – это онлайн-система категоризации, 
структуризации, более глубокой анали-
тики с применением методов качествен-
ного исследования. И это «быстрые» и 
действенные инструменты для высшего 
менеджмента практически всех уровней 
– от государственных до коммерческих. 
Подобные аналитические продукты дают 
возможность увидеть основные претензии 
со стороны населения, причем сохраняет-
ся их адресность: можно узнать, в каком 
именно городе, при работе с каким имен-
но менеджером возникла проблема. Если 
такая ситуация имеет системный харак-
тер, то заказчик понимает, где идет кризис 
управления. И это уже становится отправ-
ной точкой для масштабных преобразова-
ний в менеджменте компании. 

- Как изменения в мире информации 
могут отразиться (или уже отражают-
ся) на жизни рядовых граждан нашей 
страны? Не нарушает ли столь при-
стальное исследовательское внимание 
к социальным сетям право казахстан-
цев на свободу слова в виртуальном 
пространстве? 

- Как раз, напротив, у казахстанцев со-
храняется не только право на собственное 
мнение в социальных сетях, но и появляет-
ся возможность быть услышанными теми, 
кому, по сути, эти мнения адресованы. 
Чем больше будут внедряться в жизнь по-
добные информационные технологии, тем 
выше вероятность цивилизованного диа-

лога между политиками и гражданами, 
между поставщиками услуг и потребите-
лями. Одиночные, разрозненные выска-
зывания не дают общей картины настро-
ений и чаяний. А вот собранные воедино, 
структурированные данные приобретают 
вес. И эти сведения уже невозможно про-
игнорировать. 

- Если кто-то из наших читателей за-
интересуется информационными про-
дуктами, то по каким критериям он 
должен выбирать поставщика такой 
услуги? 

- Клиенты должны знать, что высоко-
технологичная система за единицу вре-
мени должна собрать из социальных сетей 
максимальное количество информации. 
Если компания-исполнитель соберет, ска-
жем, 3% от 100, то вы не получите удовлет-
ворительный результат. То есть вы не бу-
дете знать, что говорили о вас остальные 
пользователи соцсетей. Интегрированная 
система «Медиа-Систем» обладает самы-
ми большими возможностями по охва-
ту аудитории. Второй критерий выбора 
– оперативность, время, затраченное на 
обработку информации. И по этому по-
казателю мы находимся на лидирующих 
позициях. Третья составляющая – анали-
тическая категоризация и спектр возмож-
ностей: количество метаданных, метрик, 
уровень частотности, категоризация.

Один из наших клиентов в качестве 
эксперимента закупил продукты у четы-
рех конкурирующих агентств и сравнил 
качество каждого из них по вышеперечис-
ленным критериям. В результате оконча-
тельный выбор партнерства был сделан 
в пользу «Медиа-Систем». Это один из не-
многочисленных случаев в нашей прак-
тике, но он довольно красноречив. Сейчас 
мы готовы к любому сравнению своих 
продуктов с аналогами конкурентов. Мы 
уверены в себе.

- Ваш мир – это мир информации и 
аналитики, а значит и тенденций. Како-
вы современные тенденции в мире биз-
неса и финансов? Готовы ли вы сделать 
прогноз на будущее?

- Эпоха «уберизации» мировой эконо-
мики стремительно меняет лицо бизнеса, 
характер отношений между клиентом и 
представителями бизнес-структур. «Убе-
ризация» в телекоме, транспортной и 
банковской системе – это уже реальность. 
Глобальная трансформация бизнес-сферы 
произойдет гораздо быстрее, чем дума-
ет большинство из нас. В этой ситуации 
прогнозировать судьбу бренда и бизне-
са на рынке можно только имея на руках 
надежный аналитический продукт. Опе-
ративная социология – один из лучших 
инструментов, который может сегодня 
предоставить мировая исследовательская 
система. И если бизнесмены не поймут не-
обходимость использования современных 
технологий и актуальных методов иссле-
дования, анализа и маркетинга, то они 
пополнят ряды аутсайдеров. Для нас очень 
важно, что в этот непростой период кон-
текстных изменений бизнес-среды агент-
ство «Медиа-Систем» может предложить 
своим клиентам наиболее актуальные 
инструменты для эффективного развития 
бизнеса в современных условиях.

Адина Байкинова

Какими будут города будущего? Воз-
можно, они будут построены из 
переработанного мусора или ТБО 

(твердых бытовых отходов), будут авто-
номными и независимыми от воздействия 
внешних факторов. Или вот еще вариант: 
города будущего будут перенесены на 
плавающие платформы из-за увеличения 
объемов воды в Мировом океане. Конечно, 
пока что наши представления базируются 
на визуальных эффектах. Вряд ли горо-
да будущего будут ограничены каким-то 
одним концептом или нашим представ-
лением, но с точностью можно сказать 
одно: революции не будет. Не будет этого 
масштабного или массового перехода от 
привычных для нас городов к тому, что по-
казывают по телевизору.

Инновации, как и любые другие рефор-
мы, будут входить в нашу жизнь постепен-
но, так, что мы даже не сразу это заметим. 
«Капитал.kz» рассказывает о трех самых 
интересных проектах городов будущего, а 
также возможных вариантах перемен, ко-
торые ожидают нас в этой области.

Климат-контроль
Климатические изменения, которым 
раньше уделялось мало внимания, спо-
собны напрямую повлиять на то, как бу-
дут выглядеть города в будущем. Дело в 
том, что из-за глобального потепления 
уровень воды в океане постепенно повы-
шается, что приводит к всевозможным ка-
таклизмам и наводнениям. Согласно про-
шлогоднему отчету NASA, уровень воды в 
Мировом океане с 1992 года повысился на 
7,5 сантиметра, а в некоторых его частях 
этот показатель вырос на 22,8 сантиме-
тра. Учитывая, что три четверти крупных 
городов и мегаполисов находятся на побе-
режьях, строительство городов на плаву-
чих платформах вполне может оправдать 
себя.

Наслушавшись печальных прогнозов 
экологов, французский архитектор Вен-
сан Каллебо представил проект Lilypad, 
который должен будет спасти людей от 
последствий глобального потепления. Го-
род-корабль будет оснащен генераторами 

приливов-отливов и системой замкнутой 
очистки воды. Снаружи «плавучий экопо-
лис для климатических беженцев» будет 
покрыт сверхпрочным полиэфиром и ди-
оксидом титана, чтобы защитить его вну-
треннюю часть от внешних воздействий. 
Сам изобретатель признается, что проект 
понадобится общественности не ранее, 
чем в 2050 году.

Город мечтателя
Нужно отдать дань уважения американ-
скому художнику-мультипликатору Уол-
ту Диснею с его экспериментальным про-

тотипом сообщества будущего – EPCOT 
(Experimental Prototype Community of 
Tomorrow). Сделать нужно это хотя бы 
потому что когда-то его знаменитый 
Disneyland тоже был задумкой, а «умные 
дядечки» крутили пальцем у виска, когда 
Дисней рассказывал им о проекте. На са-
мом деле парки развлечений вполне мож-
но воспринимать как прототипы городов 
будущего. Видимо, именно от этого от-
талкивался Дисней, когда приобрел 113 
кв. км земли в штате Флорида для своего 
города будущего. Там он планировал по-
строить свой первый прототип EPCOT и 

поселить в нем 20 тыс. человек. Вы може-
те возразить и сказать, что проект все же 
был реализован, но существующий город 
это совсем не то, что изначально задумы-
вал автор. Построенный проект посвящен 
международной культуре и нововведени-
ям в сфере технологий, но он так и оста-
ется тематическим парком, а не городом 
будущего.

«EPCOТ возьмет на заметку новые идеи 
и новые технологии, которые сейчас по-
являются в центрах разработок американ-
ской промышленности. Это будет сообще-
ство будущего, бесконечно внедряющее, 

тестирующее и демонстрирующее новые 
материалы и системы. EPCOT всегда будет 
витриной, представляющей миру изобре-
тательность и воображение промышлен-
ных предприятий Америки», – рассказы-
вал о своем проекте сам создатель. 

Оригинальная задумка выглядела так: 
город был помещен под купол и отрезан от 
внешнего мира настолько, что даже кли-
матические условия должны находиться 
под контролем. В центре города распола-
гался тридцатиэтажный отель для тех, кто 
хотел бы ненадолго остановиться внутри 
города. Едва ли не самой проработанной 
частью проекта были дороги, а вернее их 
отсутствие. Предполагалось, что главным 
на дорогах будет пешеход, а все моно-
рельсовые поезда и электромобили будут 
«спрятаны». Город должен был быть иде-
ально круглым с обилием зелени. Что и 
говорить, самая настоящая «уолттопия». 
Вполне возможно, что в будущем какой-
нибудь архитектор вернется к масштабно-
му и нереализованному проекту автора и 
сможет его доработать. 

Оазис в пустыне
Одним из самых амбициозных проектов 
среди городов будущего можно считать 
Масдар. Проект, созданный при участии 
британского архитектурного бюро, дол-
жен стать самым высокотехнологичным 
экогородом посреди пустыни в ОАЭ, стои-
мостью в $22 млрд. Строительство города 
– своеобразный показатель новой поли-
тики ОАЭ. Дело в том, что страна в пусты-
не желает получить репутацию «лидера 
в области возобновляемых источников 
энергии». Такую информацию приводит 
в своем материале Сюзан Голденберг для 
The Guardian.

«Везде ведется строительство солнеч-
ных электростанций. К 2030 году пла-
нируется установить солнечные батареи 
на крыше каждого дома. Сейчас порядка 
70% ВВП страны приходится на секторы 
экономики, не связанные с нефтью. ОАЭ 
действительно готовятся к жизни «после 
нефти»», – сообщает автор. 

Несмотря на вложенные средства, на-
звать город успешным можно с натяжкой. 
Его называют городом, который «скоро 
откроют», так как там по-прежнему никто 
не проживает на постоянной основе, а тер-
ритория обустроена всего на 5%. Предпо-
лагается, что окончательно «сдать» город в 
эксплуатацию можно будет только к 2030 
году, а изначальная цель достичь «нулево-
го уровня углерода в воздухе» уже вряд ли 
будет достигнута. В этом признается само 
правительство.

Майра Салыкова: «На основе 
наших обзоров можно менять 
стратегию и операционный 
менеджмент компании в целом»

Какими будут города будущего?
Оазис в пустыне и экополис для климатических беженцев

Олег Ни

Агентство «Медиа-Систем» 
по заказу ИД «Капитал» 
проанализировало 

упоминаемость страховых 
компаний и обсуждение темы 
страхования в социальных сетях в 
целом. Для составления рейтинга 
упоминаемости страховых 
компаний был обработан 
массив из 2133 публикаций в 
СМИ о казахстанских страховых 
компаниях за 3 месяца –  
с 1 апреля по 30 июня 2016 года

Первое место в рейтинге упоминаемости 
занимает СК «Евразия». Лидерство в рей-
тинге обусловлено широким охватом дея-
тельности компании. Недавние страховые 
случаи с немецким концерном Volkswagen 
AG и наводнением в Европе, столкновение 
поездов близ казахстанско-китайской гра-
ницы в мае и упавший балкон гостиницы 
«Казахстан» широко освещались в СМИ. 
Кроме того, «Евразия» часто мелькает и в 
других рейтингах, например, по совокуп-
ному объему собранных страховых пре-
мий и страховых выплат. Имидж лидера 
поддержали и такие новости, как вывод на 
рынок полиса киберстрахования. 

А наибольшее количество упоминаний 
за указанный период «Евразия» получила 
в связи с частным случаем павлодарцев 
Елены Шевчуковой и Владимира Трощен-
ко. История преждевременно появивше-
гося на свет младенца в одной из клиник 
Антальи долгое время оставалась в центре 
внимания СМИ. И всякий раз при этом 
упоминалась страховая компания «Евра-
зия», в которой Елена перед поездкой при-
обрела страховой полис. 

Вторую позицию в рейтинге занима-
ет страховая компания Amanat Insurance. 
Наибольшее количество упоминаний этой 
компании связано с ее высокой активно-
стью на фондовой бирже KASE. Большое ко-

личество анонсов на сайте KASE обеспечи-
ло большое число упоминаний в средствах 
массовой информации. Интерес у СМИ так-
же вызвала уникальная акция компании – 
оказание бесплатной технической помощи 

на дороге всем тем, у кого случилась не-
штатная ситуация. Причем помощь могли 
получить водители, которые даже не были 
клиентами страховой компании.

Третью строчку в рейтинге занимает 
страховая компания «Казкоммерц По-
лис». Компания анонсировала целый 
ряд кадровых перестановок, в том числе 
включение в совет директоров Кенеса 
Ракишева и Сандро Галинского. Рейтинг 
упоминаемости компании во многом 
связан с инициативами ее руководства. 
Кенес Ракишев анонсировал свои пла-
ны по продаже доли в  страховой  компа-
нии  Standard, а Виталий Веревкин про-
комментировал «тренд сезона – приход 
высоких технологий в страхование», 
продолжая тему приверженности брен-
да развитию FinTech. Также значимой 
для отрасли новостью стало понижение 
рейтинга «Казкоммерц-Полиса» до «В-» 
вследствие понижения рейтинга мате-
ринской структуры – Казкоммерцбанка.

Для полноты картины стоит упомянуть 
самый востребованный тег 3 месяцев ис-
следования: «обязательное медицинское 
страхование» – 820 упоминаний. Для 
сравнения: второй по списку тег «страхо-
вание жизни» собрал всего 262 упомина-
ния. Объясняется это широкомасштабной 
информационно-просветительской кам-
панией, развернувшейся в СМИ на тему 
обязательного  социального  медицинско-
го  страхования.  (ОСМС). Кстати, пред-
полагается, что ФСМС ежегодно будет 
аккумулировать порядка 1 трлн тенге, то 
есть страховой рынок получит еще одного 
крупного игрока. 

Не менее интересные результаты дал 
анализ упоминаний страховых компа-
ний в социальных сетях. К слову, если бы 
был составлен рейтинг упоминаемости 
страховых компаний соцмедиа, картина 
сложилась бы совсем другая. Отчет по упо-
минаемости в социальных сетях можно за-
просить в редакции делового еженедель-
ника «Капитал.kz».

Кстати, тема медицинского страхова-
ния, получившая столь широкое распро-
странение в официальных СМИ, все еще 
не «аукнулась» в социальных медиа. Ви-
димо, казахстанцы не успели осмыслить 
плюсы и минусы нововведения и пока не 
готовы высказывать свое мнение по этому 
поводу. Да и лето не располагает к обсуж-
дению серьезных тем.

Более подробные данные можно запросить 
в редакции ИД «Капитал»

Виктория Кучма

Бонусы к социальному пакету – мощ-
ный мотиватор для сотрудника. 
Приятно, когда о тебе заботится 

шеф: компенсирует затраты на детский 
садик, оплачивает жилье, бензин, обед, 
развозку, медстраховку, бассейн, санато-
рий. Позволить себе такую HR-политику, 
к сожалению, может не каждый работо-
датель, тем более в кризисные времена. 
Поэтому большинство казахстанских 
компаний ограничиваются лишь базо-
вым социальным пакетом. И часто лу-
кавят, «гарантируя» соискателю то, что 
и так закреплено Трудовым кодексом: 
декретные, больничный лист, трудовой 
отпуск, обеденный перерыв. Похвастать 
могут и бесплатной мобильной связью, 
хотя и этот пункт есть в ТК: статья 138 
гарантирует компенсацию затрат дис-
танционного работника на средства ком-
муникации.

Наличие дополнительных льгот – лич-
ное дело собственника предприятия, и 
если они изначально не прописываются 
в коллективном договоре или контракте, 
то руководитель вправе урезать свои рас-
ходы, прекратив бесплатно «заправлять 
работника бензином». В ином случае со-
трудник может через суд добиться получе-
ния обещанного поощрения.

«Льготы и компенсации, предоставля-
емые компаниями своим сотрудникам, 
являются  весомым конкурентным  пре-
имуществом, особенно в случаях, когда 
сравниваются относительно одинаковые 
требования, функциональные обязан-
ности и предлагаемая заработная плата. 
Информацию о дополнительных благах 
сотрудник обычно получает либо на фи-
нальном этапе интервьюирования, когда 
принимает job offer, либо непосредственно 
после официального трудоустройства, что, 
на наш взгляд, не совсем правильно», – рас-
сказала деловому изданию «Капитал.kz» 
генеральный директор  «HeadHunter  Ка-
захстан» Нина Быченко.

По данным исследования hh.kz, лишь 
в 7% вакансий прописывается наличие 
соцпакета. И часто без подробностей, 
что именно в него входит. В каждой 50-й 
вакансии предлагается бесплатное об-
учение и оплата мобильной связи, в каж-
дой сотой – медицинская страховка. Доля 
предложений с предоставлением служеб-
ного жилья (чаще иногородним) – меньше 
процента. В 3% вакансий предусмотрены 
бонусы и премии при успешном выпол-
нении планов и KPI, а в 1,1% – скидки на 
продукцию компании. При этом, как от-
мечают эксперты, самые привлекатель-
ные соцпакеты в Казахстане в основном 
предоставляют филиалы международных 
компаний.

Сумму бюджета, выделяемую на допол-
нительные льготы, выяснить у компаний 
достаточно сложно. Долю своих затрат в 
ответ на запрос корреспондента «Капитал.
kz» раскрыл лишь «Казатомпром»: «Еже-
годно на эти цели предусматриваются 
финансовые средства в размере 2,5% от 
общего годового фонда заработной платы 
компании».

Акции сотрудникам
Одной из эффективных HR-практик для 
стимулирования сотрудников является 
распределение между ними небольшо-
го пакета акций. Ценными бумагами с 
топ-менеджерами Kazakhstan Kagazy PLC, 
например, поделился его британский ма-
жоритарный акционер. «В конце года в 
качестве поощрения мы получили такие 
сертификаты. Приятно чувствовать себя 
акционером своей компании», – отметила 

представитель предприятия по сбору ма-
кулатуры Дана Солтанова.

Один из лидеров в сегменте скидочных 
сервисов позиционирует себя как «семья 
ChocoFamily». И каждый член «семьи» мо-
жет стать совладельцем этого бизнеса. С 
января 2016 года здесь запущена опцион-
ная программа: 10% акций холдинга в те-
чение пяти лет будут распределены между 
сотрудниками. При выполнении своей го-
довой задачи работник получает опцион, 
который превратится в акции при прода-
же компании, выходе на биржу (IPO) либо 
через 5 лет с момента получения опциона.

«Мы считаем правильным, когда от ро-
ста компании зарабатывают не только ее 
акционеры, но и те люди, которые обеспе-
чили этот успех, то есть ее сотрудники. И 
хотим, чтобы цели сотрудников совпадали 
с целями акционеров», – делится Рамиль 
Мухоряпов, основатель холдинга. 

Будьте здоровы
Страхование сотрудников от несчастных 
случаев для казахстанских работодателей 
– обязательно. А с 2017 года, как известно, 
компании обяжут делать и обязательный 
взнос в Фонд социального медицинского 
страхования за каждого работника: сна-
чала в размере 4%, а с 2024 года – 7%. 

Особенная медстраховка уже сегодня 
есть у сотрудников «Филип Моррис Казах-
стан». Работникам и членам их семьи при 
выявлении у них смертельно опасного за-
болевания ФМК готов оплатить лечение 
в зарубежной клинике на 1 млн евро. Это 
программа глобального офиса компании 

и она «добралась» до казахстанского фи-
лиала в этом году. Работникам обеспечен 
и ряд других льгот: талоны на обед, ком-
пенсация в размере 15 тысяч за детский 
садик. 

Другое табачное предприятие – JTI , 
как и многие, имеет добровольную про-
грамму медстрахования; также сохраняет 
заработную плату, если сотрудник отсут-
ствует по болезни в пределах 10 дней в те-
чение года. 

«Эйр Астана» для 4,6 тыс. сотрудников 
установила лимит  на лекарственные пре-
параты и стоматологические услуги. Раз-
даются льготные абонементы в спортзал. 

При кондитерской фабрике «Рахат» 
есть медсанчасть, где работают сразу 20 
медиков. 

«Казахстан темир жолы» оплачивает 
работникам и ветеранам компании про-
тезирование зубов, возмещает расходы на 
лечение в санаториях Казахстана и отдых 
в детских оздоровительных лагерях.

Скидки на продукцию
Работодатель может порадовать сотруд-
ника скидками на свои товары и услуги. 
Так, работая в «Эйр Астане», можно себе и 
своей семье дешевле покупать авиабиле-
ты, причем даже и у компаний-партнеров. 
Ежегодный бесплатный ж/д проезд в ку-
пейном вагоне предоставляет КТЖ.

Льготы на использование банковских 
продуктов обещает Казкоммерцбанк.

Сотрудники ChocoFamily, перевыпол-
няя план, получают внутренние чоко-бо-

нусы, которые могут потратить на сайтах 
проектов холдинга.

Бонусы за KPI
Помимо фиксированной заработной пла-
ты, многие компании готовы выплачивать 
бонусы по показателю эффективности 
KPI: личному или коллективному, премию 
или процент с продаж. 

В торговом подразделении компании 
JTI  ежегодный бонус напрямую зависит 
от объема продаж, в остальных же при-
вязан к результатам работы компании. 
Спецпремиями здесь отмечают внедрение 
успешных проектов, идеи оптимизации 
расходов и увеличения прибыли. 

«Это японская философия постоянных 
улучшений – kaizen, она продвигает инно-
вации в компании», – говорит региональ-
ный директор по управлению персона-
лом JTI Филипп Рыбаков.

Годовой бонус и бонус от прибыли ком-
пании есть в «Эйр Астане». Какой именно 
– не разглашается. Samsung дает возмож-
ность получать прибавку за выполнение 
планов 2 раза в год или поквартально, в 
зависимости от отдела.

Уникальные программы
«Эйр Астана» первой в Казахстане в этом 
году внедряет новую льготу – корпоратив-
ный пенсионный план. «Проект нацелен 
на инвестиции в будущее процветание и 
финансовое благополучие работников. 
Суть заключается в том, что работникам, 
которые будут откладывать 5% от своего 
дохода ежемесячно, компания будет де-

лать встречный взнос на имя работника. 
Все накопленные деньги можно получить 
при достижении определенных условий 
(общий стаж, достижение пенсионного 
возраста)», – рассказали в пресс-службе 
авиакомпании.

В «Казахтелекоме» есть возможность 
досрочного выхода на пенсию; можно до-
говориться с шефом о беспроцентном за-
йме. 

Сотрудникам «Казахстан темир жолы», 
а это более 144 тысяч человек, оказывает-
ся матпомощь в связи с регистрацией бра-
ка. Предусмотрена прибавка к зарплате за 
проезд ребенка в школу, если та находит-
ся очень далеко. 20% надбавки в течение 
двух лет получают молодые специалисты-
железнодорожники – на обустройство при 
работе на станциях. 

JTI предлагает гибкий график работы. 
В офисе можно на выбор работать с девяти 
до пяти часов либо ежедневно на час боль-
ше, чтобы в пятницу освободиться в обед. 

В Kcell ежедневно компенсируют про-
езд на работу и обратно в размере 198 тен-
ге. А Samsung предоставляет сотрудникам 
корпоративное такси, если они покидают 
офис после 21:00. 

Стоит добавить, что многие крупные 
компании, как правило, готовы выплатить 
единовременное пособие в случае выхода 
на пенсию, оказать материальную помощь 
в случае смерти сотрудника или его близ-
кого, сделать подарок к юбилею и дать 
прибавку к профессиональному или госу-
дарственному празднику, премировать за 
получение госнаграды. 

Самые популярные 
страховые компании 
Рейтинг упоминаемости в СМИ
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ОПЕК прогнозирует 
дефицит нефти

В ОПЕК отмечают, что в III квартале тра-
диционно наблюдается скачок спроса на то-
пливо, поскольку увеличивается потребление 
авиатоплива, бензина и электричества для 
охлаждения помещений. Ожидается, что по 
сравнению со II кварталом этого года спрос вы-
растет на 1,9 млн барр./сут. и достигнет отмет-
ки 95,15 млн барр./сут. И хотя страны ОПЕК 
нарастили добычу до максимума с начала 
кризиса 2008 года, этих объемов все равно не 
хватит для удовлетворения растущего спроса, 
к тому же весь рост добычи был обеспечен фак-
тически единственной страной – Саудовской 
Аравией. На рынке все равно образуется дефи-
цит топлива, причем впервые с 2013 года. За-
явления ОПЕК отчасти стали драйвером роста 
нефтяных цен во вторник, 12 июля, когда коти-
ровки выросли примерно на 5%, однако стоит 
отметить, что прогнозы ОПЕК далеко не всегда 
бывают точными, к тому же они не учитыва-
ют потенциальный рост добычи в странах, не 
входящих в картель. Что касается прогноза на 
следующий год, то в ОПЕК считают, что миро-
вой спрос на нефть в 2017 году вырастет на 1,15 
млн барр./сут., при этом в картеле уверены, что 
Норвегия, Азербайджан, Казахстан, Вьетнам, 
Мексика, Колумбия, США и Россия свою добы-
чу сократят. (vestifinance.ru)

В РК построят 
комплекс по 
производству 
олова

В ходе рабочей поездки в Северо-Казах-
станскую область премьер-министр Казах-
стана Карим Масимов ознакомился с Картой 
поддержки предпринимательства региона 
«Строительство горно-обогатительного ком-
плекса «Сырымбет» по переработке оловосо-
держащих руд». Цель проекта – создание пер-
вого в Центральной Азии производства олова 
с применением наиболее эффективной техно-
логии и следованием лучшим экологическим 
стандартам. Планируемый объем производ-
ства – 6 050 тонн металлического олова в год. 
В период строительства будет создано порядка 
100 рабочих мест, в период производства – бо-
лее 700. Ориентировочная общая стоимость 
проекта – более 20 млрд тенге. (Pm.kz)

Саудовская Аравия 
понадеялась на 50

Для достижения равновесия на энергети-
ческом рынке стоимость нефти должна быть 
выше 50 долларов за баррель. Об этом заявил 
глава Минэнерго Саудовской Аравии Халед 
аль-Фалех в интервью немецкому изданию 
Handelsblatt. По словам чиновника, текущая 
цена на углеводороды станет причиной того, 
что инвестиции в отрасль сократятся. По-
следствием нехватки денег станет неспособ-
ность нефтяных корпораций удовлетворить 
растущий спрос на топливо. Аль-Фалех также 
назвал несколько факторов, которые оказыва-
ют давление на цену нефти. Помимо падения 
инвестиций он выделил нестабильную ситуа-
цию в некоторых странах-экспортерах, напри-
мер, в Нигерии. При этом министр отметил, 
что «нефтяные котировки идут в правильном 
направлении». (lenta.ru)

Иран готов  
к поставкам  
в Болгарию

Министр нефти Ирана Бижан Зангане на 
встрече с министром энергетики Болгарии Те-
менужкой Петковой в Тегеране обсудил вопро-
сы расширения энергетических связей. Для 
этого вновь заработал совместный комитет по 
энергетике, передает отраслевой ресурс Shana. 
Зангане заявил о готовности Тегерана довести 
поставки газа до нужных объемов. «Иран рас-
сматривает вариант использования терминала 
СПГ в Александруполисе», – отметил он. Завод 
СПГ является частью Трансадриатического 
газопровода. Проектная мощность терминала 
– 6,1 млрд куб. м газа в год. Строительство оце-
нивается в $413 млн. Запуск проекта намечен 
на конец 2018 года. На прошлой неделе посол 
ИРИ в Болгарии заявил о готовности иранской 
газотранспортной системы для экспорта газа 
в Болгарию через территорию Турции. «Иран 
готов поставлять нефть и газ в Болгарию», – 
цитирует посла канал PressTV. Этот вопрос, а 
также участие иранских инвесторов в строи-
тельстве нефтеперерабатывающего завода в 
Болгарии обсудил болгарский премьер-ми-
нистр Бойко Борисов с послом Ирана в Софии 
Абдоллой Ноурузи. (regnum.ru)

Китай подступит  
к пику в 2035 году

Китай, как ожидается, достигнет макси-
мального потребления энергоресурсов только 
к 2035 году, а его зависимость от ископаемого 
топлива будет снижаться. Об этом говорится в 
отчете Научно-исследовательского института 
экономики и технологий Китайской нацио-
нальной нефтегазовой корпорации (CNPC). 
В течение ближайших 19 лет Китай потратит 
примерно 3,75 млрд тонн нефтяного эквива-
лентна для получения энергии. Использова-
ние ископаемых видов топлива тем временем 
достигнет своего максимального уровня по-
требления в размере 2,93 млрд в 2030 году. 
При этом уголь будет оставаться основным ис-
точником энергии для Китая до 2050 года. Тем 
не менее, согласно расчетам CNPC, доля угля 
в энергобалансе снизится до 37% к 2050 году, 
тогда как в 2015 году на него приходилось 64% 
потребления. Доля неископаемого топлива в 
общем энергобалансе вырастет более чем в два 
раза с нынешних 12% до как минимум 30% к 
2050 году. При этом к 2020 году показатель до-
стигнет 15%. Новое исследование подтверж-
дает, что в ближайшие годы Китай будет на-
ращивать инвестиции в экологически чистые 
источники энергии, такие как гидроэнергети-
ка и солнечная энергия. (vestifinance.ru)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

Казахстан

Недорого земельный участок в городе Алматы площадью 400 соток, в 
предгорьях Заилийского Алатау, в десяти минутах езды от проспекта 
аль-Фараби по улице Оспанова или Ремизовке.

Земельный участок идеально  подходит под строительство 
коттеджного городка, резиденции, спортивно-оздоровительного 
комплекса крупных компаний, лагеря и других Ваших бизнес-идей. 
Тихое, живописное  место, чистый воздух, красочная природа и 
элитные соседи. Участок огорожен красивым забором. В Алматы не 
осталось таких выгодных и привлекательных участков для развития 
Вашего бизнеса.

Целевое назначение земельного участка: спортивно-оздоровительно- 
развлекательный комплекс. Коммуникации - вода, электричество, 
канализация и газ удобно расположены на участке. 

Участок продается целиком, без посредников, хозяин.

Контактный телефон: +7 (702) 5271043 Виктор.

Срочно продам

Ольга Фоминских

После приостановления банками 
ипотечных продуктов этот рынок 
фактически впал в кому. И пока 

банкиры ищут хотя бы короткие деньги, 
«спасательный круг» от правительства в 
виде денег от ЕНПФ оказался непомерной 
ношей для банкиров. Например, получив 
эти средства под 15%, «Казахстанская 
Ипотечная Компания» могла бы их напра-
вить на развитие ипотечного рынка, но в 
таком случае с учетом маржи банков ко-
нечная ставка для клиента составила бы 
24%. А учитывая и так «перегретые» цены 
на недвижимость в некоторых регионах, 
сделала бы жилье неисполнимой меч-
той большинства казахстанцев. Вопрос 
государственных денег и многое другое 
мы обсудили с Азаматом Ибадуллаевым, 
главой «Казахстанской Ипотечной Ком-
пании».

- Азамат Амалович, в этом году 10 лет, 
как вы возглавляете КИК. Расскажите, 
пожалуйста, как развивался рынок ипо-
теки и почему он оказался сегодня в та-
ком положении?

- Да, прошло 10 лет. Пора подумать и 
о другом будущем, наверное, а не толь-
ко «ипотечном». Безусловно, за эти годы 
многое изменилось. Мы преодолели 2 
кризиса, а последний продолжается до сих 
пор. Первые потрясения начались во вто-
рой половине 2007 года. Тогда мы особо 
не ощущали каких-либо кризисных явле-
ний. В 2008 году рухнул Lehman Brothers, 
следом посыпались другие американские 
банки. Тогда же были национализирова-
ны два американских ипотечных агент-
ства, которые в свое время принимали 
техническое участие в создании КИК, 
– это  Fannie  Mae,  Freddie Mac. Их теперь 
нет, а мы все еще есть. Все мы помним 
его и все еще ощущаем последствия. Тот 
кризис очень серьезно нас зацепил. Тогда 
фактически Национальный банк приме-
нил новые пруденциальные нормативы 
в отношении КИК, обязывающие наших 
держателей облигаций (банки, пенсион-
ные фонды и т.д.) увеличить провизии 
(резервы) по ним до 300%! Что автомати-
чески вызвало цепную реакцию в себесто-
имости выкупа ипотечных кредитов! Да-
лее НБРК тогда принял решение поднять 
нормативы соответствия по капиталу у 
ипотечных организаций (хотя два года на-
зад сам создал их), фактически уничтожив 
их соответственно. Весь ипотечный порт-
фель банков, перешедших под контроль 
государства (БТА, Темирбанк, Альянс), и 
закрывшихся ипотечных компаний пере-
шел к нам. А у нас нет ни опыта работы с 
клиентурой, ни инфраструктуры, ни фи-
лиальной сети, ни людей и т.д. Не скрою, 
те годы были тяжелыми. Для обеспечения 
и покрытия своих обязательств мы при-
влекли заем в долларах. На тот момент 
взяли его на внешнем рынке, даже дешев-
ле чем «Газпром»! Но случилась деваль-
вация, и наши валютные обязательства 
сразу потяжелели на 40%! В последующие 
годы ситуация продолжала ухудшаться, и 
мы приняли решение досрочно погасить 
заем перед нашими внешними кредитора-
ми. Да, мы буквально заставили их согла-
ситься на наши условия.

- Каким образом?
- Мы предложили два варианта: либо 

идем на реструктуризацию долга, либо га-
сим с дисконтом. Таким образом, мы фак-
тически отыграли львиную долю потерь 
за счет девальвации. Займы были долларо-
вые, а кредитные операции проводились 
в тенге. Позже стали хеджировать свои 
риски. Нет, мы не покупали страховку от 
валютных колебаний, а делали специаль-
ные продукты, выпускаемые на рынок и 
номинированные в долларах США облига-
ции, но под них скупая только долларовые 
активы у банков. 

- Принято считать, что прошлый кри-
зис спровоцировал лопнувший пузырь 
на рынке недвижимости. В связи с этим 
в сторону банков и строителей было вы-
сказано много критики…

- Нельзя обвинять кого-либо. Я считаю, 
что тот кризис спровоцировала жадность. 
И, по сути, там были виноваты все. Банки в 
погоне за прибылью готовы были ссужать 
строителей и подрядчиков, часть из кото-
рых оказалась мошенниками. При этом 
строители готовы были брать деньги под 
любые проценты и выкупали участки по 
крайне завышенным ценам. Население же 
позволило этой группе лиц продать им жи-
лье по заоблачным ценам. И, честно при-
знаюсь, КИК тоже хотел поучаствовать в 
этой дележке прибылей, но мы подключи-
лись очень поздно. Банки раздавали ипо-
теку всем желающим, а мы приходили к 
ним, чтобы выкупить эти портфели, но их 
банальная жадность привела к тому, что 
они нам не продали те кредиты. Это по-
том, когда все упало, банки сначала требо-
вали, потом просили выкупить ипотечные 
портфели. Ну, мы не стали этого делать, и 
слава богу!

- И все же многие неплохо навари-
лись на том буме… Именно поэтому 
было много немало сделано для станов-
ления рынка…

- Да, он стал жестче. Например, теперь 
дом должен быть сдан, прежде чем клиент 
получит ипотеку, и, по сути, такого поня-
тия, как долевое строительство, в стране 
больше нет. А договоры инвестирования, 
возникшие года 3 назад, оказались не 
более чем мошенничеством, как и пред-
упреждал глава государства. И где теперь 
эти люди? 

- Так и что сегодня с рынком ипоте-
ки?

- Он в коме. Мажилис ужесточает за-
коны, и это правильно, чтобы не было со-
блазна опять кого-то надуть! Если раньше 
ужесточения касались заемщиков, теперь 
они создаются для банков. Сегодня, на-
пример, вступает в силу норма о том, что 
банки не будут иметь давления на заем-
щика по вопросам выселения. Фактиче-
ски они не смогут освободить залоговое 
имущество! Этот продукт уже становится 
невыгодным для банков. И правда, зачем 
банкам выдавать ипотеку, если они не 
могут забрать свой залог? А, чувствуя иж-
дивенческие настроения наших граждан, 
самые активные будут этим жестко поль-
зоваться. 

- Но в таком случае ипотеки как тако-
вой не будет?

- Я считаю, что рынок сам должен опре-
делить, кто выживет, а кто нет! И цены, 
наконец, должны стать такими, чтобы 
гражданин мог себе позволить это жилье. 
Это неправильно, когда квадратный метр в 
Алматы стоит примерно столько же, сколь-
ко и на восточном побережье США! Это 
первое. Второе, если человек не может ку-
пить жилье, значит должен жить в аренде. 
Программы арендного жилья существуют 
в большинстве стран. Лишь у нас, как я лю-
блю говорить, молот социализма все еще 
довлеет над людьми. У нас привыкли по-
купать жилье, иногда даже немыслимыми 
усилиями. А ипотека в нынешних реалиях 
– очень дорогой продукт для подавляющей 
части населения. У КИК есть золотое пра-
вило, которое вызывает массу нареканий у 
всех, – мы жестко подходим к нашим клиен-
там в части оценки их платежеспособности. 
Если ежемесячный платеж за ипотеку пре-
вышает 50% от дохода семьи, мы ему отка-
зываем, поскольку он не сможет обеспечить 
свою семью. Поэтому в противовес ипотеке 
была запущена программа арендного жи-
лья, ставшая затем частью государственной 
программы инфраструктурного развития 
«Нурлы жол». К сожалению, мы не работаем 
напрямую с клиентами – у нас нет для этого 
инфраструктуры, офисов, людей. Если в си-
стеме ипотеки эту работу за нас делают бан-
ки, выдавая ипотечные кредиты населению 
и затем продавая их нам, то в арендном жи-
лье эта часть программы отведена местным 
исполнительным органам. Именно они не-
сут ответственность за выдачу направле-
ний и заселение арендаторов. 

- Но в адрес этой программы и каче-
ства жилья в рамках нее звучит очень 
много критики…

- Во-первых, критика будет всегда! У 
меня иногда складывается впечатление, 
что это превращается в хобби поругать со 
стороны, еще добавив фразу, вот если я это 
сделал бы… Вспомните хотя бы тех крити-
ков-экспертов, обещавших дальнейший 
рост цен на жилье, на нефть и т.д.! Где они 
все? 

Во-вторых, мы являемся компанией, 
регулируемой НБРК, и строительство нам 
прямо запрещено. Эти работы для нас ве-
дут наши поверенные организации, такие 
как «Байтерек Девелопмент». 

Касательно качества… Во всем мире 
социальное жилье – это не хоромы, и не 
то жилье, где стоит встречать старость. 
Гражданин должен приложить все усилия, 
чтобы улучшить свои жилищные условия, 
освободив площадь следующим, нужда-
ющимся. Мы заселили с конца прошлого 
года 7,5 тыс. семей, на текущий момент 
официальные жалобы в КИК (те, кто ре-
шили покрасоваться перед журналистами 
не в счет, их «интервью» мы в работу не 
принимаем) поступили от 53 арендаторов. 
Вот вам и ответ. И все жалобы отработаны 
и устранены! Но всегда будут недоволь-
ные. 

- Президент поручил главе нацхол-
динга «Байтерек» Ерболату Досаеву рас-
смотреть возможность передачи одно-
му ведомству вопрос финансирования 
строительства жилья по госпрограм-
мам. Как вы считаете, что это даст?

- Это правильное поручение, работа 
в данном направлении уже началась. А 
сама идея объединения давно витала в 
воздухе. Все-таки не должно быть много 
государственных игроков в одном сек-
торе. Неважно, кто это будет – КИК или 

ЖССБК, важно, чтобы это был гигант, 
который должен запускать программы, 
вовлекать частный сектор и потом отхо-
дить в сторону, а не конкурировать, как 
между собой, так и с частным сектором, 
в погоне за прибылями. К сожалению, 
погоня за прибылями, так называемая 
эффективность, для госпредприятий яв-
ляется краеугольным камнем критики! 
Я считаю, что для госпредприятий фак-
тором оценки эффективности является 
его определяющая роль в развитии ин-
фраструктуры, а не сколько оно денег за-
работало!

- Кстати, о Жилстройсбербанке и 
идее его приватизировать. Почему бы 
не приватизировать КИК?

- Казахстанская Ипотечная Компа-
ния создавалась в 2000 году для запуска 
рынка ипотеки в стране путем выпуска 
ипотечных облигаций и предоставле-
ния длинной ликвидности банкам и 
другим участникам рынка! Свою зада-
чу она выполнила уже к 2005 году. Тогда 
то и надо было ее продавать, но как-то 
не получилось… Разговоры про прива-
тизацию КИК, а затем и действия про-
должились в 2008 году. И тогда, в марте 
2008 года 10% акций компании в рам-
ках IPO были проданы отечественным 
инвесторам, в том числе пенсионному 
фонду. Но позже, до конца 2008 года, мы 
произвели обратный выкуп, потому что 
акции не приносили никакого дохода. 
Они обратились с просьбой выкупить 
по цене их размещения, что мы и сде-
лали.

После этого попыток приватизировать 
не было. А КИК превращается из ипотеч-
ной компании в так называемый REIT 
(Real Estate Investment Trust) – фонд недви-
жимости. Сегодня в нашем портфеле свы-
ше 1 миллиона кв. м недвижимости, и эта 
цифра постоянно растет.

- За счет каких денег вы сегодня раз-
виваетесь? Нет ли интереса к деньгам 
ЕНПФ?

- ЕНПФ размещает сейчас ликвидность 
под 15%. Это очень дорого. Соответствен-
но, нам они не нужны. Потом, у нас есть 
собственные потоки. Ипотечный порт-
фель, который падает из-за отсутствия 
у банков портфелей к продаже нам и со-
ответствующих нашим требованиям, 
медленно, но верно замещается нашим 
арендным портфелем. На момент запуска 
программы «Нурлы жол» мы разработали 
дальнейшую стратегию развития, опре-
делили, что он должен стать игроком, 
который запустит программу арендного 
жилья без выкупа и с выкупом. Нам вы-
делили из Нацфонда в 2015 году 92,5 млрд 
тенге для ввода 401 тыс. кв. м жилья. Мы 
ввели 425,4 тыс. кв. м за 67 млрд тенге, сэ-
кономленные ресурсы пошли на дополни-
тельный ввод жилья в этом и последую-
щих годах. Но государство не может быть 
вечным инвестором на этом рынке, и мы 
надеемся, что придут частные игроки в 
эту программу, однако из-за кризиса они 
пока не проявили интереса. Хотя я думаю, 
в дальнейшем они заинтересуются этой 
программой. 

- Вернемся к деньгам ЕНПФ, многие 
банкиры критикуют сроки и стоимость 
этих средств?

- Я уже сказал, что 15% – это дорого для 
нас, я имею в виду только КИК. Разместив 
свои бумаги под 15% в ЕНПФ, я должен 
направить их на выкуп ипотечного порт-
феля у банков (даже с учетом маржи КИК 
0,5%) под 21,5%! Такого портфеля ни у од-
ного банка нет! Понятно, что в текущей 
ситуации на рынке есть голод в инстру-
ментах, по сути, кроме госбумаг их вкла-
дывать некуда.

Азамат Ибадуллаев: «Кризис 
спровоцировала жадность»

В рамках программы межрегиональ-
ного сотрудничества делегация 
представителей официальных уч-

реждений и деловых кругов Павлодарской 
области во главе с акимом Павлодарской 
области Булатом Бакауовым 8 июля по-
сетила Западно-Казахстанскую область. 
В ходе визита было проведено совещание 
с руководством Западно-Казахстанской 
области, представителями компании «Ка-
рачаганак Петролиум Оперейтинг Б.В.» и 
промышленных предприятий ЗКО.

В ходе данного мероприятия, состояв-
шегося в новом офисе КПО в г. Уральске, 
акиматы Павлодарской области и ЗКО 
подписали Меморандум о сотрудниче-
стве по развитию межобластной коопе-
рации.

Аким ЗКО Алтай Кульгинов отметил: 
«Мы рады приветствовать делегацию 
Павлодарской области в ЗКО. Мы уве-
рены, что подписанный сегодня мемо-
рандум станет продолжением нашей 

совместной работы по обеспечению 
стабильной работы наших производ-
ственных предприятий и обеспечит сбыт 
производимой ими продукции потреби-
телям наших регионов». 

На встрече был представлен обзор 
производственной деятельности КПО, 

будущих проектов расширения, а также 
обсуждены возможности по вовлечению 
промышленных предприятий Павлодар-
ской области в процесс закупок КПО в 
целях реализации мероприятий по раз-
витию местного содержания в закупках 
товаров, работ и услуг.

Аким Павлодарской области Булат 
Бакауов отметил, что данный визит яв-
ляется одним из примеров успешного со-
трудничества между регионами, а также 
предоставляет потенциальную возмож-
ность поставки павлодарскими произ-
водителями товаров в Карачаганакский 
консорциум.

Как отметил генеральный дирек-
тор КПО Ренато Мароли, в прошлом 
году представители КПО посетили ряд 
предприятий Павлодарской области 
и ознакомились с производственным 
потенциалом региона и выпускаемой 
трубной, кабельной и химической про-
дукцией.

Как известно, на сегодняшний день в 
базе данных КПО зарегистрировано бо-
лее 3800 казахстанских предприятий. 
В целом с момента подписания ОСРП в 
1997 году казахстанскими компаниями 
поставлены товары, работы и услуги на 
общую сумму, превышающую $5,5 млрд.

В ходе встречи предприятия Павло-
дарской области и ЗКО также провели оз-
накомительные презентации, в которых 
были представлены производственные 
мощности и промышленная продукция 
данных регионов. Кроме этого, стороны 
обменялись необходимой информацией, 
подписали ряд совместных документов и 
посетили несколько производственных 
предприятий г. Уральска.

Ольга Фоминских

Свежее исследование от компании 
Collinson Group о клиентской лояль-
ности к банкам показало, что только 

40% клиентов довольны своим банком, 
24% не испытывают никаких эмоций к 
своему банку, а 11% покинули бы свой 
банк, если бы это не требовало много уси-
лий. Очевидно, что банкирам необходимо 
задуматься над повышением своей лояль-
ности и изменении имиджа. Именно об 
этом на ежегодной конференции по инно-
вациям Fintech Lab-2016 заявила руково-
дитель проектного офиса компании «СКБ 
Контур» Ольга Смирнова, призвав строить 
прикольные банки. О том, что это значит, 
она рассказала в интервью «Капитал.kz».

- Ольга, в рамках Fintech Lab-2016 вы 
сказали о том, что пора строить при-
кольные банки. Расскажите, пожалуй-
ста, подробнее. В Казахстане, как, впро-
чем, и в странах СНГ, большая часть 
банков являются традиционными. 
Очень интересно ваше видение...

- Сегодня происходит четвертая ин-
дустриальная революция, и банкам ста-
новится доступно большое количество 
новых технологий. Плюс происходит де-
мографический сдвиг – поколение мил-
лениалов взрослеет и начинает активно 
пользоваться банковскими услугами. А 
они привыкли все свои задачи решать в 
смартфоне или в крайнем случае онлайн. 
Поэтому банки развивают цифровые ка-
налы связи с клиентами, мобильные и ин-
тернет-банки.

Кроме банков, на рынке появляются не-
большие финтех-компании, которые ока-
зывают традиционные банковские услуги, 
такие как платежи или денежные перево-
ды. Они достаточно успешно забирают у 
банков часть рынка, потому что стоимость 
их услуг значительно ниже. Конкуренция 
высокая, и банкам необходимо предлагать 
клиентам некую дополнительную цен-
ность, чтобы их не потерять.

Сегодня банки – это банальные пла-
тежные движки или кредитные фабрики. 
А клиенту нужен «больше чем банк», ко-
торый будет следовать его жизненному 

циклу и решать максимальное количество 
его задач в одном месте. Причем это место 
должно быть в его мобильном телефоне. И 
желательно, чтобы у клиента был универ-
сальный банковский счет и единый иден-
тификатор, привязанный к его биоме-
трике, чтобы не нужно было запоминать 
много цифр.

Банки нового поколения цифровые и 
омниканальные. Все каналы связи с кли-
ентами – филиалы, колл-центр, онлайн- и 
мобильные приложения, банкоматы – 
должны быть бесшовно связаны между со-
бой, для того чтобы транзакции клиентов 
никогда не терялись. Дизайн и внешнее 
оформление имеют огромное значение. 
Мы избалованы красивыми интерфейса-
ми мобильных приложений и социальных 
сетей, и смотреть на унылый серо-голубой 
экран становится неинтересно. В дизайне 
правят удобство, лаконичность, простота. 
Высшим пилотажем является возможность 
настроить интерфейс под себя: цвета, фото-
графии, расположение кнопок на экране.

Банки нового поколения активно ис-
пользуют чаты для связи с клиентами. Это 
очень популярно, особенно у тех, кто регу-
лярно проводит время в мессенджерах и 
социальных сетях. Общение путем обмена 
текстовыми, фото- и видеосообщениями 
становится нормой. 

Обязательно должны быть геолокация, 
распознавание текста по фотографиям с 
мобильного телефона.

- В чем главное отличие таких игро-
ков?

- В цифровом мире все происходит в 
разы быстрее. Коммуникации ведутся в 
режиме реального времени, транзакции 
проходят за долю секунды. Это совсем 
другое качество банкинга. Это отменяет 
необходимость везти ворох бумажных до-
кументов в филиал банка, теряя время на 
пробки, очередь и работу с операциони-
стами. Идеальный банк будущего в моем 
представлении – это такой банк, который 
знает обо мне все. Он бесшовно связывает 
все мои счета как для физического, так и 
для юридического лица. 

Он, а в моем случае «она», живет в 
смартфоне, потому что я почти не поль-

зуюсь десктопом. Ее зовут Valentina, у нее 
есть лицо, и она со мной разговаривает. 
Valentina может найти самый дешевый 
авиаперелет в Москву и перевести деньги 
маме в день рождения. А еще она видит, 
кто из моих друзей на Facebook открывает 
свой бизнес, и подсказывает мне стать их 
поставщиком и предложить персональ-
ную скидку. Она следит за моими расхо-
дами и анализирует мои пенсионные на-
копления. Она вовремя оплачивает мои 
личные и бизнес-счета, ведет скучную 
бухгалтерию, готовит отчетность, отсле-
живает баланс. Я прошу Valentina о по-
мощи, когда мне нужно арендовать новое 
торговое помещение, найти резюме хо-
рошего маркетолога или отправить элек-
тронный счет-фактуру. Пока, конечно, это 
только мечта, но уверена, что через пять 
лет все так и будет.

- Какие «начинки», по вашему мне-
нию, уже сегодня банкам нужно вне-
дрять для удобства клиентов? Что они 
могут предложить своим клиентам?

- Проблема в том, что все банки прода-
ют одно и то же примерно по одной и той 
же цене. Грустная картина. Банкам нужно 
предлагать сочетание банковских и не-
банковских сервисов, логично связанное 
на основе потребностей клиента. Это и 
создаст ту самую дополнительную цен-
ность, которой сейчас так не хватает бан-
кам. 

Физическим лицам, кроме обычной 
упряжки «счета-кредиты-депозиты», мож-
но предлагать аналитику расходов и базо-
вое бюджетирование, мгновенные кешбэ-
ки и партнерские программы лояльности 
с авиакомпаниями, магазинами и ресто-
ранами. 

Юридическим лицам нужно давать 
налоговую отчетность, электронные до-
кументы, проверку контрагентов, пла-
тежную интеграцию с бухгалтерией, 
электронную подпись, обучение и инфор-
мационные ресурсы, продвижение, услуги 
на аутсорсе и взаимодействие с торговыми 
площадками. А главное, давно пора сде-
лать легкое переключение между счетами 
физических и юридических лиц. Иначе 
у меня, как у владельца собственного не-

большого бизнеса, возникает неприятная 
необходимость постоянно перекрестно 
идентифицировать себя.

- Сейчас очень актуальна борьба бан-
ков с финтехом, который, как вы гово-
рили, также нацелился на кусок пирога. 
За какими банками, по вашему мне-
нию, победа?

- Выиграют те банки, которые научат-
ся грамотно использовать открытый код 
и API-интерфейсы. Секрет в том, чтобы 
стать своеобразной модульной платфор-
мой и динамично формировать предложе-
ние клиенту, быстро добавляя или удаляя 
определенные услуги на основе его по-
требностей. Это также поможет ускорить 
инновации в банке, подключая сервисы 
сторонних разработчиков в свой цифро-
вой банк. Банк дает свою платформу поку-
пателям и продавцам для того, чтобы вза-
имодействовать, создавать и продукты, и 
услуги. У банка для этого есть годами на-
работанная клиентская база.

Самые продвинутые банки вплетут 
в свою цифровую платформу элементы 
искусственного интеллекта и будут ана-
лизировать клиентскую информацию в 
режиме реального времени. У банка на 
руках огромное количество big data, нако-
пленных сырых данных по всем клиентам 
и их транзакциям. Зная все о человеке, 
банк может предлагать скидки в люби-
мых магазинах, дешевые авиабилеты на 
любимые курорты, делать резервации в 
ресторанах, находить лучшие места для 
учебы детей. А это уже не банк, это персо-
нальный ассистент, без которого человек 
не может обходиться.

Небанковские сервисы в цифровых бан-
ках улучшают жизнь клиентов и увеличи-
вают транзакционные доходы банка. Но 
интеграции нужно делать с умом. Встраи-
вать сервисы в правильные места и по пра-
вильным сценариям, чтобы их ценность 
сразу бросалась в глаза клиенту. Тогда он 
будет готов активно ими пользоваться 
и платить за них банку или провайдеру. 
Лучше интегрироваться с помощью своего 
вендора с платформами дистанционного 
банковского обслуживания. Они умеют 
грамотно, быстро и дешево встраивать 

новые API. В таком случае вам не придется 
тратить на это силы. 

- Но ведь жители стран СНГ доста-
точно консервативны в части банков и 
банковского обслуживания. Меняется 
ли эта тенденция?

- Однозначно, меняется. Например, 
Приорбанк в Беларуси в прошлом году вне-
дрил идентификацию клиентов на основе 
голосовой биометрии. Клиент звонит с 
проблемой в колл-центр. Пока он объясня-
ет суть вопроса, идет сравнение его голоса 
с ранее записанным голосовым эталоном. 
Через четыре минуты оператор видит, что 
идентификация прошла успешно, и сра-
зу начинает решать проблему. Не нужно 
каждый раз проговаривать длинный но-
мер счета или карты, дату рождения и ко-
довое слово. Кстати, в той же Беларуси уже 
давно запущены бесконтактные платежи 
и единый банковский счет. На Украине 
разрешили использование криптовалюты 
bitcoin на основе технологии блокчейна, и 
есть даже желающие приравнять ее к на-
циональной валюте. 

Центральный банк России, к слову, 
тоже всячески поддерживает внедрение 
новых технологий. Сегодня активно тру-
дятся рабочие группы по использованию 
блокчейна в банках, электронного до-
кументооборота и удаленной идентифи-
кации клиентов. Да и банки не отстают. 
Сбербанк и Альфа-Банк построили очень 
крутые цифровые банки для своих клиен-
тов и предлагают много дополнительных 
сервисов, например, Сбербанк – «Бизнес 
в Кармане» или «Эквайринг Лайт» Альфа-
Банка. 

Появилось целое поколение бесфили-
альных банков, таких как Тинькофф Банк, 
Модуль, Рокет, Точка, iBank, Touch Bank, 
которые являются полностью цифровыми 
и ставят смелые эксперименты. Тинькофф 
Банк только что запустил «Тинькофф Тар-
гет» и свой собственный маркетплейс, ко-
торые уже пользуются большой популяр-
ностью у пользователей.

- Очевидно, что в ближайшие годы 
мы увидим революцию и новые бан-
ки… Спасибо за интервью!

Визит представителей 
Павлодарской области в ЗКО

Ольга Смирнова: «Сегодня банки  
– это банальные платежные движки  
или кредитные фабрики»

Гаухар Ануарбек

Лихие 90-е научили казахстанцев бо-
роться с трудностями. Такая форма, 
как кооперативы, вновь актуальна. 

Этот год стал временем возрождения прак-
тики объединений для решения опреде-
ленного круга проблем, и первопроходца-
ми стали крестьяне Алматинской области. 
На сегодняшний день в регионе порядка 
45 крестьянских хозяйств и создано уже 
25 сельскохозяйственных производствен-
ных кооперативов. Много это или мало, 
какие уже победы могут праздновать СПК 
и почему некоторые земледельцы все еще 
не торопятся вступать в кооперативы? 
Ответы на эти и другие вопросы искал 
корреспондент «Капитал.kz» в беседе с 
председателем СПК в городе Капшагае 
Думаном Майлихановым и начальником 
отдела сопровождения проектов Палаты 
предпринимателей г. Алматы Нариманом 
Абильшаиковым. 

Засеять, вырастить, собрать, доставить 
и продать. Вот она нехитрая, на первый 
взгляд, цепочка-алгоритм, которой при-
держиваются казахстанские крестьяне. 
Картофель, лук, морковь, капуста – любая 
овощная культура проходит один и тот же 
путь к прилавкам магазинов. И пока толь-
ко в Алматинской области работать стали 
сообща, объединившись в кооперативы. 
Инициативность этого региона объясни-
ма – на область приходится 16% валовой 
сельскохозяйственной продукции в ре-
спублике, здесь выращивают порядка 60 
видов сельскохозяйственных культур. А 
значит здешним земледельцам виднее, 
как работать эффективнее и качествен-
нее. Первыми предпосылками к объеди-
нению в кооперативы стали гектары не-
освоенной земли. Возделать и засеять все 
одному не по силам, куда легче выходить 
в поле, представляя целую организацию. 
К масштабности земледельцев подтолкну-
ли также и требования торговых сетей, 
которые готовы принимать продукцию в 
нужном им объеме, а не в том, что сумел 
предложить крестьянин. 

Да и текущие проблемы решать легче, 
например, такие как дороговизна полив-
ной воды. С этим и вовсе беда, рассказы-
вает Думан Майлиханов. Сельскохозяй-
ственный производственный кооператив, 
который он возглавляет, занимается лу-
ком. Эта овощная культура характерна 
для всего капшагайского региона, по-
скольку земля здесь песчаная и вырастить 
что-либо другое весьма проблематично. 
Но и лук дается нелегко. Один кубический 
метр воды в среднем здесь стоит 10 тенге. 
В сравнении с тем же Талгарским райо-
ном, где этот показатель равен 0,71 тенге, 
для капшагайских земледельцев поливная 
вода и вправду на вес золота. Кроме того, 
в этом году уменьшили процент субси-
дий, которые брало на себя государство по 
оплате полива. 

«Хотелось бы, чтобы вернули нам соот-
ношение 60 на 40, а не 50 на 50, как сдела-
ли сейчас. Субсидии должны быть диффе-
ренцированными. И не только у нас такая 
проблема, ребята с Жамбылского района 
приезжали, так у них вообще 12 тенге 
стоит кубический метр воды. Как нам 
объясняют, из-за того, что наш источник 
– Капшагайское водохранилище, искус-
ственное, много затрат уходит на обеспе-
чение работы насосных станций, которые 
потребляют бешеное количество энергии. 
Этим и объясняют дороговизну поливной 
воды для нас. Оплачивать воду в рамках 
кооператива немного легче. Раньше мы 
работали как крестьянское хозяйство, в 
этом году нам дали возможность объеди-
ниться, и мы, три небольших хозяйства, 
создали один большой кооператив. Поз-
же к нам примкнул еще один кооператив, 
который работал еще в советское время. В 
общем, как можем, объединяемся», – рас-
сказывает Думан Майлиханов. 

Если вырастить продукцию еще как-то 
удается, то со сбытом проблем у крестьян 
еще больше. Рынок диктует свои правила. 
С ростом числа торговых центров в нашей 
стране и в Алматы в частности, требо-
вания к поставщикам свеклы, капусты, 
помидоров и огурцов все более ужесточа-
ются. Таковы правила цивилизованной 
торговли. И пока наши земледельцы, увы, 
не всегда могут отвечать выдвинутым тре-
бованиям, хотя партнерство с торговыми 
сетями для любого земледельца – большое 
благо. Преимуществ немало. Так, каждый 
крестьянин может планировать свою де-
ятельность на годы вперед, он четко зна-

ет, какой объем продукции в этом году 
у него закупят сети, в каком количестве 
и по какой цене. Если, к примеру, карто-
фель в сентябре сбывают за условные 50 
тенге, соответственно, эту цену партнеры 
закрепляют на весь сезон. И нередки слу-
чаи, когда торговые сети вынуждены даже 
работать в убыток себе и продавать тот 
же картофель за 40 тенге, но договорен-
ности с крестьянами в этом случае выдер-
живаются. Производственники со своей 
стороны также обязуются продавать про-
дукцию по оговоренной стоимости даже в 
периоды пиковых цен. 

Такие правила игры позволяют кре-
стьянским хозяйствам заключать долго-
срочные контракты и обеспечивать свое-
му бизнесу стабильность. А стабильность 
в свою очередь вдохновляет и увеличива-
ет производительность. Так, с созданием 
СПК вопрос мелкотоварности перестает 

быть актуальным. Если раньше земле-
дельцы не могли доставлять и 15 тонн ус-
ловного картофеля, еженедельно требуе-
мого той или иной сетью, то сегодня они 
готовы поставлять до 50 тонн. Это, бес-
спорно, достижение. Однако еще немало 
вопросов, которые СПК только предстоит 
решить. 

«Рано говорить о результатах, СПК 
созданы буквально недавно, они толь-
ко сейчас начинают работу. Я думаю, 
что оценить необходимость кооперати-
вов для крестьян можно будет через не-
сколько лет. Но в любом случае, если мы 
говорим о цивилизованной торговле, о 
долгосрочных контрактах, все это будет 
способствовать тому, чтобы наши кре-
стьяне объединялись в СПК. Самый глав-
ный вопрос, который стоит в настоящее 
время, – вопрос бесперебойной доставки 
и в приличных объемах, чтобы все это со-
ответствовало жестким правилам. И, как 
мне кажется, здесь нет других вариантов, 
кроме как объединение. Крестьянские 
хозяйства, крестьянин, который сегодня 
самостоятельно работает на селе, выращи-
вает продукцию, отрабатывает вопрос ло-
гистики, доставки товара до потребителя, 
он должен в этой цепи также рассматри-
вать вопросы продажи и маркетинга. Все 
это ложится на плечи крестьянина. Коо-
перативы же создаются для того, чтобы 
соответствовать нормам, которые сегодня 
предъявляют торговые сети. Крестьянину 
не обязательно думать, куда он продаст, 
по какой цене и где это будет храниться, 
всем этим должны заниматься СПК. Кре-
стьянин же должен думать над тем, чтобы 
увеличить площади посевов, качество, 
своевременный посев, покос, сборка уро-
жая. Так должно быть в идеале», – говорит 
начальник отдела сопровождения проек-
тов Палаты предпринимателей г. Алматы 
Нариман Абильшаиков. 

Сейчас земледельцы Алматинской 
области, заручившись поддержкой На-
циональной палаты предпринимателей 
«Атамекен», уже провели ряд переговоров 

с руководителями торговых сетей и даже 
заключили долгосрочные контракты на 
поставку. Как признаются сами земле-
дельцы, пусть требования сетей и уже-
сточены, но они объяснимы, адекватны и, 
бесспорно, благоприятно скажутся в пер-
вую очередь на потребителе. Для крестьян 
же выгода очевидна. Сегодня у них полу-
чается даже выходить на экспорт. 

Наряду с проблемными моментами 
сбыта остаются вопросы оснащенности 
казахстанских крестьян нужной техни-
кой, оборудованием, помещениями. Так, 
немало хлопот у земледельцев со склада-
ми и овощехранилищами, где они хранят 
выращенную продукцию. Их попросту 
недостаточно. Естественно, проблемы со 
складированием сказываются на качестве 
товара, сроке их годности и так далее. Ре-
шением в данном случае могло бы стать 
создание в пригороде Алматы распредели-

тельного центра, как это практикуют рос-
сияне. Модернизированный СВХ, который 
будет принимать огромными партиями 
товар и оттуда же обеспечивать доставку в 
магазины, торговые сети, базары и рынки, 
– голубая мечта местных овощеводов. 

«И не нужно нам всем будет ехать на 
ту же «Алтын орду», куда сегодня привоз-
ят овощи и фрукты со всего региона. Эту 
же продукцию по тем же ценам можно бу-
дет приобрести в том же «Магнуме» или 
«Арзане», например. Если вопрос со стро-
ительством распределителя исключен, 
тогда нужно строить овощехранилища. 
Мы уже просили акима области выделить 
денежные средства на то, чтобы у всех СПК 
были бы свои овощехранилища, где мы 
хранили бы свой товар от сентября до са-
мого мая и не беспокоились, что он сгниет 

и пропадет. Но ничего не делается. Ника-
кие денежные средства кооперативам не 
выделялись. Конечно, это резонно, мы в 
этом году только открылись, и никто не 
будет финансировать только что создан-
ные организации. Но я думаю, что мы до-
бьемся успеха, нам просто нужно немного 
помочь», – объясняет Думан Майлиханов. 

Таким образом, в списке первооче-
редных нужд только что созданных сель-
скохозяйственных производственных 
кооперативов не только локальные про-
блемы с поливной водой. Крестьянам не-
где хранить свою продукцию и даже не 
на чем ее возделывать. На каждый СПК в 
настоящее время приходится максимум 
по два трактора, тогда как их должно быть 
в разы больше, причем иностранного про-
изводства, поскольку именно заграничная 
сельхозтехника, как показала практика, 
позволяет экономить топливо, время, и 
при этом срок годности таких машин ис-
числяется десятками лет в отличие от от-
ечественных тракторов.

«Любое крестьянское хозяйство, кото-
рое работает на поле, скажет вам: дайте 
нам финансы и мы все сделаем, точно так 
же, как это делают в Голландии или Бель-
гии. Почему-то наши чиновники любят 
в пример приводить Австралию, Канаду, 
Голландию. Нам нужно показывать свою 
работу и чтобы нас ставили в пример им, 
пусть они изучают наш опыт. Это возмож-
но, если бы нам немного помогли», – счи-
тает Думан Майлиханов. 

В Национальной палате предпринима-
телей между тем решить вопрос финан-
сирования СПК предлагают посредством 
государственно-частного партнерства. 
Модель, когда предприниматель прихо-
дит в отрасль с инвестициями, строит, 
к примеру, овощехранилища, при этом 
государство обеспечивает его участком с 
соответствующей инфраструктурой, про-
демонстрировала положительный эффект 
во многих странах мира. 

«Конечно, есть сложности. У нас нет 
отдельных госпрограмм, но есть про-
грамма «Агробизнес-2020». Было бы хоро-
шо, если бы в бюджете на 2017-2019 годы 
Минсельхоз на поддержку деятельности 
СПК заложил финансирование. Таким 
проектам, безусловно, нужно быть. У них 
особенная роль, крестьянские хозяйства 
надо объединять с одной только целью, 
чтобы работать по тем стандартам, кото-
рые определяет время. Не секрет, что мно-
гие земледельцы сегодня реализуют свою 
продукцию с грядки. От этого нужно отхо-
дить, нужно переформатироваться и реа-
лизовывать продукцию уже по новым пра-
вилам, как того требует время», – убежден 
Нариман Абильшаиков. 

С развитием и увеличением роста 
сельскохозяйственных производствен-
ных кооперативов у Казахстана есть все 
шансы в недалеком будущем отказаться 
от большей доли импорта. По данным На-
циональной палаты предпринимателей 
«Атамекен», в Алматы доля заграничных 
овощей и фруктов все еще достаточно ве-
лика. В целом на рынке 28% приходится 
на продукцию, привезенную в город из 
Алматинской области, 35% – на другие ре-
гионы Казахстана и оставшиеся 27% – это 
товар, который импортируется из других 
государств.

Назад… в будущее!  
Казахстанские крестьяне активно 
объединяются в кооперативы
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Бизнес-афоризмы
Ценности абстрактны, 
цены конкретны.

Габриэль Лауб

Умение обращаться с людьми – это товар, который можно купить 
точно так же, как мы покупаем сахар или кофе…  
И я заплачу за такое умение больше, чем за что-либо другое на свете.

Джон Рокфеллер

Номер один – это клиенты. Номер два – сотрудники. 
И только потом, под номером три – акционеры.

Джек Ма

У настоящего предпринимателя нет врагов.  
Как только вы это поймете, вас никто не остановит.

Джек Ма

// акцент

Ольга Примак

С 1 июля 2016 года эпоха миллионов и 
миллиардов в Беларуси номинально 
канула в Лету. В стране проведена 

деноминация национальной валюты пу-
тем замены находящихся в обращении 
банкнот образца 2000 года на банкноты и 
монеты образца 2009 года в соотношении 
10 000 к 1 белорусскому рублю.

Это самое масштабное по количеству 
нулей «обрезание» белорусской нацио-
нальной валюты. Предыдущая деномина-
ция, 2000 года, «зачеркнула» на купюрах 
три нуля.

К такому же, 1000-кратному, сокраще-
нию номинальной денежной массы власти 
готовились и в 2009 году, когда печатали 
новые купюры и чеканили монеты. Одна-
ко сначала денежную реформу пришлось 
отложить из-за президентских выборов 
2010 года, а после них в стране случилась 
3-кратная девальвация, за которой после-

довала гиперинфляция, так что Нацбанк 
оказался в интересном положении: три 
нуля на валюте было зачеркивать уже 
поздно, а четыре еще рано. 

В результате новым купюрам и моне-
там пришлось ждать своего часа еще семь 
лет. За это время глава Нацбанка Петр 
Прокопович, оставивший роспись на ку-
пюрах, ушел в отставку, а копейки успели 
покрыться пятнышками ржавчины, так 
что к моменту выпуска денег в обращение 
эффект новизны был утрачен.

Тем не менее сама техническая про-
цедура деноминации была сопряжена с 
большим количеством инновационных 
решений. Ни одна предыдущая денежная 
реформа в стране не проводилась в услови-
ях такой высокой автоматизации банков-
ских процессов и развитой системы без-
наличных платежей, поэтому нынешняя 
деноминация оказалась испытанием пре-
жде всего для программистов.

Эту задачу осложняло то обстоятель-

ство, что одновременно с деноминацией 
в Беларуси изменился международный 
код валюты – с BYR на BYN. В связи с этим 
банки должны были оперативно открыть 
всем клиентам новые счета и преобразо-
вать остатки на старых счетах в их дено-
минированный эквивалент на новых сче-
тах. Сложность этого процесса зависела 
от того, как много клиентов и продуктов у 
конкретного банка, а также от того, какие 
именно программные комплексы исполь-
зует банк. 

Предвидя технические накладки, экс-
перты советовали населению заблаговре-
менно погасить долги, пополнить счета 
мобильных телефонов, снять немного на-
личных и даже купить продуктов – на слу-
чай платежного коллапса.

Но ничего страшного не произошло. Бе-
лорусские айтишники успешно справились 
с перепрограммированием систем, так что 
платежные карты многих банков после 
ночного перерыва заработали уже к обеду 1 

июля. Отдельные технические накладки не 
создали критических проблем для белору-
сов. С более серьезными трудностями стол-
кнулись разве что держатели платежных 
карт иностранных банков: как сообщается, 
с карт некоторых банков невозможно было 
обналичить белорусские рубли. Причина – 
банки-эмитенты не изменили код белорус-
ской валюты с BYR на BYN, так что система 
просто не распознает запрос.

Что касается платежей наличными, то 
тут тоже обошлось без потрясений. Новых 
денег в торговле пока не так уж и много. 
Основная масса наличных – это старые 
купюры, которые до конца 2016 года ис-
пользуются наравне с новыми и которые 
Нацбанк постепенно изымает из оборота. 
После 31 декабря 2016 года денежные зна-
ки старого образца еще три года можно 
будет менять в банках, а после 31 декабря 
2019 – еще два года в Нацбанке. И только с 
1 января 2022 года денежные знаки образ-
ца 2000 года будут считаться недействи-
тельными, так что поводов для ажиотажа 
у населения нет.

Однако спокойное вступление в де-
номинацию еще не означает успешного 
завершения процесса. И дело не только в 
том, что близкое знакомство с копейками 
взамен сотен и тысяч рублей и сопряжен-
ный с этим стресс для населения еще впе-
реди.

Большой стресс предстоит испытать 
также бизнесу – всем хозяйствующим 
субъектам, использующим кассовое обо-
рудование. До конца 2016 года они обяза-
ны перевести все кассовые аппараты из ре-
жима «рубли» в режим «рубли.копейки».

В Беларуси насчитывается порядка 246 
тыс. кассовых аппаратов, и только простая 
перенастройка обходится примерно в $15 
за один аппарат. При этом от 6 тыс. до 15 
тыс. кассовых аппаратов, по оценке экс-
пертов, нуждаются в доработке программ-
ного обеспечения, а это стоит в несколько 
раз дороже, порядка $50 за машину. 

Скрупулезные подсчеты затрат на де-
нежную реформу в Беларуси еще не про-
водились. Но и без них очевидно, что слу-
чайными «бенефициарами» деноминации 
станут IT-компании и центры техническо-
го обслуживания кассовых аппаратов.

И если банкам выложить миллион 
долларов на доработку программного 
обеспечения, переоснащение банкоматов 
и покупку счетчиков монет не сложно, то 
для магазинов, сервисных центров и про-
чих хозсубъектов расходы на обслужива-
ние кассовых аппаратов – серьезная на-
грузка. Так или иначе эти затраты бизнес 
постарается переложить на потребите-
лей. СМИ уже зафиксировали повышение 
цен на некоторые товары под прикрыти-
ем деноминации.

Адина Байкинова

Краудфандинговая платформа 
Kickstarter остается одним из са-
мых либеральных сайтов по при-

влечению денежных средств. Конечно, 
большую часть занимают технологичные 
проекты, но есть и стартапы в области 
искусства, кино, музыки, еды и юмора. 
Да, с юмором у основателей проектов все 
в порядке, так как они с наивным видом 
устраивают сбор средств на то, «чтобы 
познать вкус восхитительного буррито» 
или открыть свой бизнес по производству 
подсветки для унитазов. Кажется безуми-
ем? Отнюдь. Среди пользователей как раз 
находятся те, кто готов поддержать такие 
безумства. Когда картофельный салат со-
бирает $55 тыс., ты понимаешь, что кра-
удфандинг в интернете никогда не будет 
прежним. «Капитал.kz» собрал топ-10 про-
ектов Kikstarter, которые явно выбились из 
общей массы, но тем не менее оказались 
вполне успешными. 

Картофельный салат – $55 000
Насколько сильно вы любите картофель-
ный салат? Хватит ли этой любви, чтобы 
запустить проект на Kickstarter? Зак Бра-
ун любит его так сильно, что попросил у 
пользователей платформы Kickstarter $10 
для того, чтобы его приготовить.

«Я собираюсь сделать картофельный 
салат. Я еще не решил, какой именно», – 
сообщил он на страничке проекта. 

Любителей картофеля в салате оказа-
лось так много, что по итогам краудфан-
динговой кампании салат собрал более 
$55 тыс. и превысил первоначальные тре-
бования по взносам на 500%. 

Конечно, выделенных средств с лихвой 
хватило бы, чтобы приготовить сотню 
салатов на несколько лет вперед, но Зак 
Браун отдал часть средств на благотвори-
тельность, а на остатки провел фестиваль 
PotatoStock, на котором бесплатно накор-

мил всех желающих своим картофельным 
салатом.

Mini-Poo Emoji Sculpture – $2740
Так называемые «эмоджи», те самые, ко-
торыми мы пользуемся каждый день, ког-
да хотим придать яркий эмоциональный 
окрас сообщениям в мессенджерах, сегод-
ня пользуются небывалой популярностью. 
Например, в прошлом году светская льви-
ца Ким Кардашьян выпустила собствен-
ную серию смайликов «Кимоджи» для 
сети Instagram. Приложение стало таким 
популярным, что App Store, на котором 
оно было представлено, перестал работать 
из-за перегруза.

Вернемся к Mini-Poo Emoji Sculpture. 
Основатель проекта Мэтью Лапента из 
Калифорнии, к сожалению, не так популя-
рен, чтобы делать «эмоджи» имени себя. 
Он пошел другим путем. С 2013 года Мэ-
тью Лапента создает скульптурки в виде 
«эмоджи» из различных материалов. Его 
новое творение – трехдюймовые бронзо-
вые скульптурки Mini-Poo со специальной 
отделкой из никеля, меди или латуни. По-
верьте мне, это вовсе не шоколадное моро-
женое с глазами, как это может показаться 
на первый взгляд. Мэтью Лапента со всей 
серьезностью заявляет, что «эмоджи» ста-
ли современной формой общения. Это со-
вершенно новый язык, который позволяет 
добавлять эмоции в контекст».

«Жизнь иногда может быть сумасшед-
шей, но все, что мы можем сделать, это 
улыбаться и приносить радость друг дру-
гу. Я надеюсь, что этот проект принесет 
чувство радости и иронии в жизни лю-
дей», – добавляет изобретатель.

Проект уже собрал $2,7 тыс. от 19 поль-
зователей, желающих приобрети уникаль-
ное творение автора. 

Grocery belt – $264
После урагана во Флориде Ронде Морган 
пришлось часто подниматься на третий 

этаж своего временного дома с кучей па-
кетов с продуктами из супермаркета. Че-
рез какое-то время ей это надоело, она 
продала Harley Davidson  и занялась биз-
несом. Вернее, предложила свой проект 
«Пояс для супермаркета» на Kickstarter. 
Пояс представляет собой плотный и широ-
кий ремень с лямками, на котором приде-
лано множество металлических крючков 
для пакетов. Сегодня проект поддержали 
всего 5 человек с общей суммой в $264 на 
развитие бизнеса. 

IllumiBowl Toilet Night Light  
– $95 399
Изобретатели проекта IllumiBowl Toilet 
Night Light изначально установили себе 
планку в $20 тыс., однако проект для 
подсветки унитаза оказался невероятно 
успешным и собрал более $95 тыс. за весь 
период краудфандинговой кампании на 
Kickstarter. Иллюминация работает как 
ночник, доступна в 8 различных цветах. 

«Просто приклейте его на внешнюю 
сторону вашего унитаза и можете о нем 
забыть. Иллюминация будет включать-
ся, когда вы заходите в туалет, и выклю-
чаться, когда вы выходите. Устройство 
простое, небольшое и долговечное. Ваш 
IllumiBowl будет озарять ванную комнату 
в течение многих лет», – обещает основа-
тель проекта Мэтью Александр. 

Мыло из мяса – $1905
Еще один гастрономический проект из 
разряда странных на Kickstarter – мясное 
мыло. Кошмар для веганов и радость для 
любителей бекона собрал почти $2 тыс. за 
время, пока был выставлен на платформе. 

«Мы любим мясо и любим мыло. Мы хо-
тим поменять ваше восприятие понятия 
«чистый» и создать коллекцию мыла, ко-
торое пахнет мясом», – говорит основатель 
проекта Элли Драйер. 

Как предполагалось, мыло должны 
были изготовить из побочных продуктов 

животного происхождения, которые мог-
ли оставлять на руках шлейф жареного 
бекона. 

5 O’clock Shadow – $3119
«Подарите вашему лицу объятия» – так 
звучит лозунг проекта 5 O’clock Shadow, ко-
торый представляет собой функциональ-
ную маску для лица из хлопка на полипро-
кладке с двумя эластичными лямками. 
Проект начинался как стартап по пошиву 
такой «бороды» для сноубордистов, чтобы 
у тех не замерзало лицо во время катания, 
но проблема заключалась в том, что часть 
товара оставалась нераспроданной. Тогда 
создатель и идейный вдохновитель Тесса 
Раштон решила запустить массовое произ-
водство. Проект собрал чуть более $3 тыс. 
от 25 пользователей, желающих утеплить 
свое лицо вязаной бородой. 

Chipotle chicken burrito – $1050
Предприимчивый житель из Чикаго Но-
боро Битой попросил у пользователей 
платформы Kickstarter всего $8 для того, 
«чтобы познать вкус восхитительного 
буррито от Сhipotle». Буррито в этой сети 
мексиканской кухни оценивается в $7, но 
Ноборо Битой попросил еще $1 на чаевые 
официанту. Пользователи оказались так 
щедры, что пожертвовали проекту более 
$1 тыс., а за первые 24 часа на Kickstarter 
Chipotle chicken burrito превысил перво-
начальные требования по взносам на 
400%.

Crystal bacon – $2786
«Бекон великолепен», – подумал как-то 
Грег Кейсон и решил увековечить его в 
кристаллах. Дело, которое начиналось как 
домашнее развлечение для семьи автора 
проекта, переросло в самый настоящий 
бизнес. Бекон из прозрачного акрилового 
пластика собрал на Kickstarter $2,  7 тыс. 
от 49 любителей кристального бекона. У 
бекона есть свой веб-сайт, где можно зака-

зать серьги, ожерелья и даже скульптуру 
в виде деревянной сковороды, где лежит 
кристальный бекон.

«Бекон в виде кристалла удивителен. 
Этот проект – моя дань в виде скульптуры 
самому вкусному мясу из всех существую-
щих – бекону», – отметил Грег Кейсон. 

Coolnado – $4244
Проект от компании Coolnado постепенно 
приближается к отметке в $5 тыс. и пред-
ставляет собой устройство, которое позво-
ляет остужать и охлаждать руки, пока вы 
играете в компьютерные игры или работа-
ете в офисе. Coolnado выглядит как сфера 
со срезанной верхней частью, где внутри 
расположен вентилятор, который позво-
ляет охлаждать вспотевшие ладони люби-
телей консольных игр. 

«Проект является первым и единствен-
ным автономным аппаратом, специально 
предназначенным для охлаждения и суш-
ки потных ладоней во время работы или 
игры на компьютере и игровой консоли», 
– сообщается на страничке проекта.

Grilled Cheesus – $25 604
Проект под названием Grilled Cheesus, 
где cheesus, то есть «сырный», звучит как 
Jesus, то есть «Иисус», был представлен на 
платформе Kickstarter. На первый взгляд 
он выглядит странным и вполне может 
оскорбить чувства верующих, однако его 
поддержали 286 пользователей. Grilled 
Cheesus – это мини-печь, которая позволя-
ет делать тосты с изображением Иисуса и 
плавленым сыром.

«Мы, Роб и Мэг, молодая пара из Бру-
клина и мы очень любим гриль-сыр, а еще 
мы уверены, что Иисус был отличный па-
рень», – сообщили основатели проекта Роб 
Корсо и Мэг Шиан.

Проект оказался более чем успешным и 
собрал на платформе $25 604. Основатели 
пошли дальше и не стали ограничиваться 
одним Иисусом. Роб и Мэг предложили 
пользователям приобрести ростер со спе-
циальным изображением на выбор.

«Мы готовы сделать для вас ростер на 
ваш выбор. Наша компания в Нью-Йорке 
сможет создать для вас дизайн, который 
вы пожелаете. Хотите, чтобы ваше лицо 
было на готовом бутерброде? Может, мор-
да вашей собаки или семейный герб? Нет 
проблем!» – заявила пара.

Прощание с миллионами
В Беларуси стартовала деноминация национальной валюты

Топ-10 странных проектов на Kickstarter
Иисус, вязаная борода и кристальный бекон

Елена Тумашова

Мы сидим в небольшом кафе возле 
здания, где располагается Торго-
вый отдел посольства Австрии. За 

окном – аккуратные елочки, яркое солнце 
наполняет оттенками синие иголки. Это 
как будто помогает прочувствовать ат-
мосферу Австрии, когда Вольфганг Баняй, 
Чрезвычайный и Полномочный Посол в 
Казахстане, Кыргызстане, Таджикистане 
и Туркменистане, рассказывает о своей 
стране. Воображение рисует альпийские 
луга с парящим в воздухе ароматом све-
жескошенной травы и колоритные фермы, 
где гости могут подоить корову или по-
кататься на лошади. Но наш разговор не 
только о туризме. Австрия в числе первых 
европейских государств признала неза-
висимость Казахстана, во многих сферах 
между нашими странами установились 
хорошие и плодотворные отношения. 
Вольфганг Баняй завершает свою дипло-
матическую миссию в Казахстане. Напо-
следок он дал интервью «Капитал.kz».

– Австрию и Казахстан связывают 
долгие партнерские отношения. В ка-
ких сферах наши страны сотрудничают 
активнее всего?

– Для Австрии Казахстан – один из важ-
нейших партнеров в сфере экономики. 
Около трети нефти, которую потребляет 
наша страна, она получает от Казахстана; 
в 2014 году – на 1 млрд евро, сейчас из-за 
падения нефтяных цен сумма будет мень-
ше. Вообще, Казахстан, Россия, Нигерия – 
три главных источника черного золота для 
Австрии.

В Казахстан мы экспортируем машин-
ное оборудование, фармацевтические про-
дукты. Сумма – около 260 млн евро в 2014 
году. Значит, есть большой дисбаланс экс-
порта и импорта между нашими странами.

Торговый отдел посольства в Алматы 
продуктивно работает над тем, чтобы уве-
личить контакты во всех сферах, не только 
в нефтяной отрасли или машиностроении, 
но и в образовании, здравоохранении, 
культуре. Есть достаточно хороший объ-
ем медицинского туризма из Казахстана 
в Австрию. В сфере образования между 
Австрией и Казахстаном хорошие отно-
шения. Например, экс-министр образова-
ния, ныне председатель наблюдательного 
совета Назарбаев Университета, учился 
в Австрии в дипломатической академии. 
Многие коллеги из министерства ино-
странных дел тоже проходили там обуче-
ние.

В 2012 году президент Назарбаев по-
сетил Австрию, и наши страны догово-
рились о том, чтобы 2013 год был годом 
казахстанской культуры в Австрии, 2014-
й – годом австрийской культуры в Казах-
стане. В 2013 году филармонический ор-
кестр из Казахстана дал большой концерт 
в Вене; в 2014 году члены Венского филар-
монического оркестра, главный скрипач 
в том числе, играли с симфоническим ор-
кестром акимата Астаны. Этот концерт в 
«Пирамиде» посетило 2 тыс. человек.

– На ваш взгляд, есть какие-то сдер-
живающие факторы в развитии бизнес- 
и экономических отношений между на-
шими странами?

– Я не могу сказать, что есть особые 
проблемы. Просто ситуация в Казахстане 
сейчас сложнее, чем была два года назад. 
Между нашими странами хорошие отно-
шения, любые вопросы можно решить на 
Межправительственной комиссии или Ка-
захстанско-австрийском деловом совете, 
который существует последние три года и 
в котором состоят предприниматели.

– Какие изменения в экономике, в 
людях вы могли бы отметить за время 
работы в Казахстане?

– Стало заметно, что появилось много 
хорошо образованных молодых людей, 
часто это выпускники ведущих мировых 
вузов, отучившиеся по стипендии «Бола-
шак». Они есть и в правительстве, и в биз-
несе.

Но надо сказать, что особенно в по-
следние два года бизнес-привлекатель-
ность Казахстана ухудшилась, я слышал 

об этом от многих предпринимателей, ко-
торые здесь работали, не только австрий-
ских. Это связано, возможно, с кризисом, 
с ухудшившейся в стране финансовой 
ситуацией. Здесь много зависит от ресур-
сов – нефти и пр., а цена на нефть, как мы 
знаем, снизилась больше чем в два раза за 
два года.

От сельского хозяйства до 
гидроэнергетики

– Как выровнять тот дисбаланс экс-
порта и импорта, о котором вы говори-
ли?

– Надо стремиться к тому, чтобы боль-
ше продукции из Австрии поставлялось в 
Казахстан. Австрийские компании, рабо-
тающие в гидроэнергетике, в водоснаб-
жении, в сфере утилизации сточных вод, 
имеют много предложений и стремятся 
работать в Казахстане. Гидроэнергетика 
– большая тема в EXPO-2017. Я надеюсь, 
австрийские предприниматели покажут 
на выставке свои технологии.

– Почему в Австрии так развита ги-
дроэнергетика?

– Австрия имеет очень большой ги-
дроэнергетический потенциал. 60-70% 
электричества мы получаем от гидроэнер-
гетики. У нас очень большой опыт в этой 
сфере. Это чистая энергетика. Мы не счи-
таем ядерную энергетику чистой, потому 
что ядерные отходы хранятся тысячи лет.

– В прошлом году австрийская деле-
гация представила на специализиро-
ванной выставке в Астане инноваци-
онные технологии в гидроэнергетике. 
Появились ли какие-то договоренности 
в этой сфере?

– Думаю, проекты есть. Одна малая 
гидроэлектростанция в Казахстане уже 
работает на австрийском оборудовании. 
Австрийское оборудование используется 
при строительстве и модернизации круп-
ных ГЭС в Казахстане. В этой сфере есть, 
куда двигаться.

– Какие еще сферы, по вашему мне-
нию, важны для казахстанско-австрий-
ских отношений?

– Сельское хозяйство – это тоже один 
и путей увеличения экспорта из Австрии 
в Казахстан. Эта сфера у нас очень хорошо 
развита, есть предприниматели, специ-
ализирующиеся, например, на обработке 
молока. Австрия – номер четыре среди 
стран, поставляющих в Казахстан скот. У 
нас разводят коров, которые дают 35-40 
литров молока в день, также разводят ко-
ров на мясо.

В Австрии очень много компаний, ко-
торые работают в определенных нишах и 
являются ведущими на мировом рынке.

Например, есть компания, которая де-
лает лучшее оборудование для строитель-
ства железных дорог. В Казахстан постав-
лено уже несколько машин для укладки 
путей (машина укладывает путь по ходу 
своего движения). Это очень специали-
зированная компания, и у нее есть боль-
шой рынок в Казахстане: для программы 
индустриализации нужно строить много 
железных дорог.

Об особенностях 
австрийского бизнеса

– Какой бизнес преобладает в Ав-
стрии – крупный, средний, малый?

– 95% наших предпринимателей – это 
мелкий и средний бизнес. Им поэтому 
нелегко сотрудничать с Казахстаном: рас-
стояние между нашими странами велико. 
Наши предприниматели активно рабо-
тают с соседями – Германией, Италией, 
Швейцарией. Но также сильно растут объ-
емы с Китаем.

– Китай тоже далеко от Австрии…
– Экономика КНР росла чуть ли не на 

10% каждый год в последние 20 лет. Биз-
нес заинтересован работать в этом на-
правлении.

– В каких секторах больше МСБ в Ав-
стрии?

– Во всех достаточно. В промышленно-
сти, например. Есть компании, в которых 
работают 5-10 человек, но может быть и 
50 человек. Я рассказывал о коровах, ко-
торых экспортировали в Казахстан, их 
было более 700, но их поставили 40 или 50 
фермеров. А здесь, в Казахстане, получи-
ли три большие фермы – на 4-5 тыс. голов. 
Ферм такого масштаба в Австрии вообще 
нет. У нас обычно 20-30 коров в одном хо-
зяйстве.

– Получается, фермеры объедини-
лись и поставили коров?

– Есть товарищества или предпринима-
тели, которые занимаются тем, что поку-
пают у фермеров коров и потом продают за 
рубеж. Без государственной помощи.

– Государство вообще помогает биз-
несу в Австрии?

– Самая большая помощь идет от Фе-
деральной Палаты экономики Австрии. 
Торговый отдел нашего посольства – часть 
этого института. Государство помогает 
через межправительственную комиссию. 
Есть экспортное финансирование через 
Австрийский контрольный банк.

– В Австрии работают компании из 
Казахстана?

– Можно сказать, самая большая инве-
стиция – отель The Ritz-Carlton в Вене ком-
пании «Верный Капитал».

– На ваш взгляд, казахстанским про-
изводственникам было бы интересно 
работать в вашей стране?

– Конечно. Это задача посольства Ка-
захстана в Австрии, оно старается нала-
дить контакты между австрийскими и ка-
захстанскими компаниями.

– А в Казахстане много австрийских 
компаний работает?

– Около 50. Вообще, сейчас здесь мень-
ше специалистов из Австрии, которые 
работают в австрийских компаниях, чем, 
скажем, в 2007 году. Их, видимо, заменя-
ют местным персоналом.

Приезжают в командировку, 
а потом остаются на лыжах 
покататься

– Туризм – очень важная для эконо-
мики Австрии сфера. Читала, что при-
мерно 20 лет назад отрасль перенесла 
кризис, но сейчас все наладилось. Это 
соответствует действительности?

– Представители отрасли всегда гово-
рят: кризис. Но каждый год поток туристов 
все больше и больше. Говорили, грядет 
большой кризис, потому что сократится 
количество туристов из России. Но прибы-
ло очень много гостей из Китая, арабских 
стран. В этом году уже плюс 4-5%. В туриз-
ме вообще нет кризиса. Больше всего у нас 
гостей, конечно, из Германии – 60% и боль-
ше. Для Австрии важно, что туризм – это не 
только один сезон, целый год люди могут 
приезжать к нам. Наша туристическая от-
расль очень старательная, прилежная.

– В чем секрет такого успеха туристи-
ческой отрасли в Австрии?

– Недостаточно просто построить го-
стиницу. Надо, чтобы было все – подъем-
ники, инструкторы, рестораны. Нужна 
инфраструктура. Только все вместе может 
работать хорошо. В Австрии очень хорошо 
развита инфраструктура подъемников. 
Людей много, но ждать не надо, потому 
что мощность позволяет обслуживать всех 
и быстро. Есть подъемники с отоплением, 
это стоит очень дорого. Все это требует 
инвестиций, в основном частных. Создать 
такую инфраструктуру за один день невоз-
можно, требуются десятилетия.

Те части Австрии, которые сейчас счи-
таются лучшими регионами для туризма, 
лет 90-100 назад были беднейшими в стра-
не. Это были села в горах, с плохими усло-
виями для работы фермеров. Сейчас это 
самые богатые общины.

– Как удалось этого добиться? Какую 
роль в этом сыграло государство?

– Конечно, без определенного участия 
государства не обойтись – надо создавать 
инфраструктуру, дороги. Но в том, что 
эти общины стали богатыми, заслуга са-
мих фермеров. Они начинали с того, что 
сдавали в аренду комнаты. Через какое-
то время построили гостиницы. Сейчас в 
этих селах каждый фермер сдает комна-
ты в аренду, но в то же время занимается 
сельским хозяйством, совмещает два вида 
деятельности. Туристы на таких фермах 
могут доить коров, кататься на лошадях, 
гулять в горах, в августе или сентябре 
можно собирать грибы. Такой отдых – это, 
конечно, лишь часть туристической отрас-
ли Австрии.

– Какого туризма в Австрии больше – 
класса люкс или «фермерского»?

– У нас есть все. Можно выбрать доро-
гую гостиницу или жить на ферме, кото-
рая стоит намного меньше. Нельзя, чтобы 
преобладал один вид туризма, предложе-
ние должно быть для всех категорий го-
стей.

– Сколько туристов из Казахстана 
ежегодно посещает Австрию?

– В прошлом году мы сделали около 5 
тыс. туристических виз, это цифры только 
посольства Австрии в Астане. Кроме этого, 
в Алматы Генеральное консульство Вен-
грии тоже делает визы в Австрию для ка-
захстанцев. Посольство Австрии в Астане 
делает визы в Венгрию, Словению, Бель-
гию, Нидерланды и Португалию.

По визам сложно определить, кто едет в 
Австрию исключительно в туристических 
целях. Потому что люди приезжают в биз-
нес-командировку, а потом остаются на 
лыжах покататься.

– В феврале этого года на уровне МИД 
обсуждались вопросы упрощение визо-
вого режима и воздушного сообщения 
между станами. Какая работа ведется в 
этом направлении?

– Переговоры по воздушному сообще-
нию перенесены на летний период по 
инициативе казахстанской стороны. Сей-

час у «Австрийских авиалиний» (Austrian 
Airlines) есть три рейса Вена – Астана каж-
дую неделю. Думаю, «Австрийские авиа-
линии» хотели бы делать больше рейсов, 
потребность в этом есть. Посмотрим, воз-
можно, будет четыре или пять.

О визовом режиме разговоры идут, но 
сказать, что через год или три установят без-
визовый режим, невозможно. Это вопрос, 
который решается на уровне Евросоюза, а 
не на национальном уровне в Австрии. Но я 
слышал, что Казахстан делает первый шаг к 
этому: с начала следующего года граждане 
из стран ОЭСР (Организация экономиче-
ского сотрудничества и развития, – прим. 
ред.) смогут находиться в Казахстане 15 
дней без визы. Значит, австрийцам будет 
легче приезжать в Казахстан.

– Есть ли в планах отменить визовый 
режим между Казахстаном и Австрией?

– Насколько я знаю, таких планов в на-
стоящее время нет. Это очень сложная 
тема. В прошлом году более 100 тыс. чело-
век в общей сложности подали прошение 
о статусе беженца в Австрии. Поэтому сей-
час говорить о том, чтобы отменить визо-
вую систему, невозможно.

Для получения визы казахстанцам 
нужно собрать пакет документов, проде-
монстрировать финансирование. Думаю, 
ни один гражданин Казахстана не полу-
чит отказ в визе, если с этим у него все в 
порядке.

Астанинский загар  
и хорошие люди

– Вы можете дать личную рекомен-
дацию, куда поехать в Австрии, что по-
смотреть?

– Я горжусь быть австрийцем, то есть 
я хочу сказать, что Австрия – красивая 
страна, и что хорошо – каждый человек 
может найти здесь интересный для себя 
отдых круглый год. Можно гулять в горах, 
заниматься спортом или посетить одно 
из многочисленных культурных меро-
приятий. Например, послушать оперу на 
свежем воздухе в Зальцбурге. В Вене про-
водится большое количество конгрессов; 
на медицинские приезжает много врачей 
из Казахстана. Вена – бывшая столица Ав-
стро-Венгерской империи, красивейший 
город, не слишком большой. Зальцбург 
тоже очень красивый. Есть маленькие го-
рода, такие, как Хальштадт, – известное 
место на карте страны. Можно посетить 
Австрию перед Рождеством – отличное 
время, когда на рождественских базарах 
можно найти много интересного.

– В Казахстане вы бывали в туристи-
ческих местах?

– Я посещал Актау несколько раз. Этот 
город очень сильно развился с тех пор, как 
я побывал там четыре года назад. В Алма-
ты очень хорошая природа, причем побли-
зости от города. Также я был в Боровом.

– На ваш взгляд, чего не хватает тури-
стической отрасли Казахстана, чтобы 
привлекать туристов?

– Нужна инфраструктура. Больше го-
стиниц различной классности, нужны 
хорошие дешевые гостиницы, чтобы, на-
пример, студенты могли путешествовать. 
Когда мы говорим об инфраструктуре, это 
часто абсолютно простые вещи. Боровое – 
великолепное место: озеро, скалы, лес. Но 
элементарно недостаточно урн для мусо-
ра.

– Как вы проводите отпуск?
– Последний отпуск я провел в Астане. 

Мы катались на велосипеде, играли в тен-
нис, смотрели город, в Астане есть хоро-
шие парки, музеи. Один раз во время обеда 
официантка спросила меня, откуда у меня 
такой загар. Я сказал, что это астанинский 
загар. Она не поверила. Но это правда.

– С чем связаны ваши самые яркие 
позитивные впечатления о Казахстане?

– Очень гостеприимные люди, у меня 
очень хорошие коллеги. Когда я путеше-
ствовал по стране, я всегда встречал хоро-
ших людей, и это были не только офици-
альные лица.

Недавно во Франции завершил-
ся самый авторитетный между-
народный фестиваль рекламы 

«Каннские львы». О том, каким образом 
преобразился фестиваль, что обсуждал 
генеральный секретарь ООН Пан Ги Мун с 
главами крупнейших коммуникационных 
агентств мира, а также как организаторам 
удалось привлечь внимание Уилла Смита, 
Гвинет Пэлтроу и Оливера Стоуна, в ин-
тервью управляющего директора комму-
никационной группы Dentsu Aegis Network 
Kazakhstan Виктора Елисеева, в составе 
казахстанской делегации ставшего свиде-
телем происходящего на Лазурном берегу.

- Ваше первое впечатление от увиден-
ного. Каким фестиваль предстал перед 
его гостями в нынешнем году?

 - Пожалуй, восторг. Фестиваль, как и в 
прежние годы, демонстрирует потрясаю-
щий масштаб как с точки зрения контента, 
так и по уровню организации, подтверж-
дая общепризнанный статус крупнейшего 
в мире индустриального события, посвя-
щенного рекламному бизнесу. Согласно 
статистике прошлого года, гостями меро-
приятия стали порядка 15  000 делегатов, 
представляющих 4000 компании из более 
чем 90 стран мира! Полагаю, что в этом 
году цифры не менее впечатляющие. В со-
ставе казахстанской делегации во главе с 
официальным представителем «Каннских 
львов» в нашей стране Асхатом Ускембае-
вым нас было 10 человек. И все мы были 
невероятно впечатлены размахом проис-
ходящего. 

Это проект, который наполнил контен-
том весь город – образовательные сессии, 
выступления спикеров и развлекательные 
мероприятия в рамках фестиваля прохо-
дили практически на каждом шагу, в том 
числе не только в ключевой локации, так 
называемом Дворце фестиваля, но даже 
в гостиницах и на пляже. Повсюду были 
организованы различные презентации 
интересных продуктов и решений, среди 
которых инновации в области создания 
контента для виртуальной реальности, 
мобильные приложения, гаджеты от тех-
ногигантов вроде Samsung или Nokia. 

Очень интересно в программу смотра 
были интегрированы средства массовой 
информации. Так, журнал The Economist 
каждое утро проводил встречи, которые 
назывались «просыпайся вместе с The 
Economist», в рамках которых можно было 
как вкусно позавтракать, так и пообщать-
ся с весьма интересными спикерами меж-
дународного уровня. 

 
- Что касается спикеров – программа 

пестрит именами звезд мировой вели-
чины. Расскажите об их участии в фе-
стивале.

- Действительно, медийных персон 
было более чем достаточно. Это одна из 
ключевых особенностей фестиваля в те-
кущем году. Так, среди спикеров были 
оскароносные режиссеры Оливер Стоун, 
Алехандро Гонсалес Инъярриту и Спайк 
Джонс, актеры Уилл Смит, Ченнинг Татум 
и Гвинет Пэлтроу, продюсер Харви Вайн-
штейн, иллюзионист №1 Дэвид Коппер-
филд и многие другие.

Все эти люди были приглашены в Кан-
ны в первую очередь с целью привлечения 
внимания к фестивалю. Каждую знаме-
нитость представляла та или иная меди-
акомпания уровня CNN и BBC, сотрудник 
которой лично ее интервьюировал. Бе-
седы с селебритиз проходили в русле об-
суждения не столько рекламного бизнеса, 
сколько околополитических и обществен-
но значимых вопросов. 

Мне лично более всего запомнился 
Оливер Стоун, который, помимо соб-
ственного кинематографического опыта, 
был очень активен в части рассуждений 
на тему политики. Так, беседа с ним ка-
салась сотрудничества правительства 
США с крупнейшими международными 

интернет-гигантами, такими как Google 
или Facebook. Само по себе данное сотруд-
ничество ни для кого не секрет. Стоун же 
размышлял о том, насколько далеко все 
это может зайти с точки зрения защиты 
персональных данных пользователей. И 
это было вполне предсказуемо – в скором 
времени у Стоуна выходит фильм об Эд-
варде Сноудене.

- Каковы ключевые итоги фестиваля 
«Каннские львы» в 2016 году как с точки 
зрения контента, так и с точки зрения 
динамики внутреннего развития фе-
стиваля? 

- Первое, на что хотелось бы обратить 
внимание, – на крупнейшем фестивале 
креативности размывается грань между 
креативом, медиа и коммуникациями в 
целом. Если раньше это был фестиваль 
принтов, вижуалов, дизайна, то сейчас 
это оценка работ смешанных, интегриро-
ванных коммуникаций. В современных 
реалиях бизнес исключительного креа-
тива радикально трансформируется. За-
служивает внимания масса кампаний с 
кроссмедийным покрытием, с оригиналь-
ной идеей, реализованных посредством 
различных медиа. Данный тренд – законо-
мерное отражение глобальных изменений 
всей индустрии в целом.

Другой важный аспект – фестиваль 
в нынешнем году имел ярко выражен-
ный социально-политический оттенок. 
В программе нашлось место темам им-
миграции, гендерного равенства, прав 
ЛГБТ-сообщества, проблемам насилия и 
терроризма. Один из спикеров даже пошел 
на довольно спорный шаг и сымитировал 
собственное похищение террористами с 
целью продвижения своего семинара.

По-настоящему историческим событи-
ем фестиваля стало совместное заявление 
генерального секретаря ООН Пан Ги Муна 

и руководителей шести крупнейших ком-
муникационных групп мира (Dentsu, 
WPP, Omnicom Group, Publicis Groupe, 
Interpublic Group, Havas), представивших 
проект Common Ground (Общая земля). 
Задача – совместный поиск творческих 
подходов и решений, направленных на 
привлечение широкого внимания к гло-
бальным проблемам человечества, сфор-
мулированным в программе устойчивого 
развития мира ООН, объединение стран 
и наций в совместной борьбе с данными 
проблемами. 

Сам факт подобного сотрудничества 
позволяет сделать следующий вывод: ком-
муникации и креатив в симбиозе дают 

толчок развитию идей транснациональ-
ного масштаба, идей мирового порядка, 
позволяющих выйти на совершенно но-
вый уровень интеграции – коммерческо-
го бизнеса и глобальных преобразований 
человечества.

- А насколько активно заявленные к 
награждению кейсы поднимали вопро-
сы социально-политического характе-
ра? Что более всего запомнилось лично 
вам из представленных в конкурсной 
программе работ? 

- Вполне закономерно многие работы, 
представленные в конкурсе и завоевав-
шие награды, также носили соответству-
ющий социальный характер. Какие-то из 
них мне были чужды моей ментальности, 
иные же я воспринял с вдохновением. Есть 
кейсы, которые претендуют на то, чтобы 
в самом прямом смысле этого слова на-
всегда войти в историю. Так, запомнился 
яркий кейс, завоевавший бронзу в кате-
гории design, – проект «Живая память» 
компании Google Russia, приуроченный к 
70-летию Победы в ВОВ. В рамках иници-
ативы на специальном сайте был собран 
крупнейший в мире онлайн-архив писем 
военного времени, с которыми может оз-
накомиться любой желающий. При этом 
каждый пользователь имеет возможность 
дополнять данный архив. Цель – почтить 
память участников тех ужасных для исто-
рии событий, а слоган звучит как «Проект 
о тех, кто никогда не будет забыт. Для тех, 
кто всегда будет помнить».

Среди других интересных работ – серия 
роликов Life is Electric агентства Dentsu 
Inc., созданная для компании Panasonic и 
завоевавшая Гран-при в категории design, 
а также ряд других наград фестиваля. Кон-
цепт проекта основан на предположении 
– что было бы, если бы мы с вами могли 
видеть электричество? Авторы показали 
21 способ зарядки 21 батарейки, вклю-
чая зарядку от чирлидеров, от водопада, 
тренажера, апельсинов и от бегающего 
хомячка. В целом различным агентствам 
глобальной сети Dentsu удалось завоевать 
31 награду, включая один Гран-при, одно 
«золото» и 12 серебряных «Львов».

Также порадовало то, что наши соседи в 
лице россиян смогли стать лауреатами фе-
стиваля, в том числе посредством сильных 
работ на социальную тематику

- Вы сказали про россиян. Как обсто-
яли дела у наших соотечественников?

 - Наши ребята участвовали в конкурсе 
Young Lions, который проходил во время 
фестиваля. Получив бриф, в течение суток 
они должны были выполнить конкурсное 
задание. По результатам оценки жюри, 
казахстанцы, к сожалению, не выиграли, 

но, как говорится, надежда умирает по-
следней.

- В чем жюри смотра видит ключевые 
критерии отбора победителей?

- Если говорить о требованиях жюри, 
работы побеждали по принципу своей про-
стоты, то есть сообщение нужно было доне-
сти очень простым способом, чтобы была 
понятна идея – она должна быть чистой и 
свежей, быть релевантной поставленным 
целям и задачам. С точки зрения реализа-
ции идеи большое внимание обращали на 
выверенную коммуникационную страте-
гию. Нередко жюри учитывало и интер-
национальный масштаб проектов – вовле-
ченность в идею предполагала не только 
территорию одной страны, а сразу несколь-
ких регионов или даже целого мира. 

- И все-таки, почему казахстанские 
работы так и не завоевали ни одного 
«Льва»? Что делать, чтобы исправить 
ситуацию в будущем?

- Все дело в уже частично описанной 
мной выше специфике фестиваля, все бо-
лее удаляющегося в сторону некоммерче-
ских и социальных проектов. Существует 
два ключевых подхода к формату конкурс-
ных работ. Первый – работы, реализован-
ные в рамках реальных клиентских за-
просов. Второй – проактивные проекты, 
созданные исключительно в фестиваль-
ных целях. К сожалению или к счастью, 
чаще всего побеждают вторые. Мы же 
предпочитаем подавать на конкурс пер-
вые. Вновь обращаю внимание на очень 
сильную привязку контента к социально-
политической тематике и вопросам равен-
ства. Думаю, что ментально казахстанские 
креаторы пока еще не готовы работать в 
рамках нередко провокационных для на-
шего рынка тем. Особенность фестиваля 
в том, что целевой аудиторией для кон-
курсантов является все-таки жюри, а оно 
смотрит в первую очередь на креатив, а не 
на коммерческий потенциал проекта. Что 
делать? Подстраиваться под ситуацию. 
Учиться и еще раз учиться.

- Возможна ли некая золотая середи-
на между креативностью, социальной 
направленностью и коммерческим по-
тенциалом проекта?

- Это возможно, и один из отличных 
примеров – кейс компании Burger King, 
который показал и креатив, и эффектив-
ность сразу. Компания написала открытое 
письмо, в котором призвала своего клю-
чевого конкурента McDonald’s открыть 
общее кафе и создать вместе бургер, на что 
последний ответил отказом. Акция сразу 
привлекла внимание общественности и 
СМИ, широко осветивших случившееся. И 
кого же поддержали люди, для которых по-
добного рода кобрендинг показался край-
не любопытным? Разумеется, Burger King. 

Таким образом, фактически бесплатно 
проект сумел привлечь внимание к брен-
ду, добиться множества публикаций в 
СМИ, повысить лояльность потребителей 
и в конечном итоге увеличить продажи. 
Ну и само собой стать лауреатом на Кан-
нах. Все гениальное просто. 

Вольфганг Баняй, посол Австрии: 
«Недостаточно просто построить гостиницу»
Эксклюзивное интервью «Капитал.kz»

Получит ли казахстанский креатив 
«Каннского льва» быстрее, чем робот?
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Саммит в Польше

Подготовка миротворческих подразде-
лений и их оперативная совместимость с во-
оруженными силами государств НАТО – эти 
вопросы были подняты на заседании мини-
стров обороны 28 стран Организации северо-
атлантического договора и 26 стран-участниц 
Инициативы оперативной совместимости в 
Польше. Заседание прошло в рамках самми-
та НАТО. Участие в нем приняла и делегация 
Министерства обороны Казахстана во главе с 
заместителем министра обороны РК генерал-
майором Талгатом Мухтаровым. Отмечается, 
что на сегодняшний день подготовке миро-
творческих подразделений в казахстанской 
армии уделяется отдельное внимание. Для 
обмена опытом и совместного практического 
взаимодействия с соответствующими подраз-
делениями вооруженных сил иностранных го-
сударств Министерством обороны Казахстана 
проводится ежегодное миротворческое учение 
«Степной орел». Оно проходит на территории 
военных полигонов в Казахстане и за рубежом, 
начиная с 2003 года, в сотрудничестве с Вели-
кобританией, США и другими странами НАТО 
и странами-партнерами. В настоящее время 
учение «Степной орел» является действенным 
инструментом поддержания взаимодействия 
государств НАТО с вооруженными силами 
Центрально-Азиатского региона. Стоит отме-
тить, что дополнительно в рамках заседания 
министров обороны казахстанская делегация 
приняла участие в ряде встреч с представите-
лями оборонных ведомств. В том числе с мини-
страми обороны Азербайджана, Армении, Ир-
ландии, Объединенных Арабских Эмиратов, 
руководством Министерства обороны Польши 
и Объединенного комитета начальников шта-
бов вооруженных сил Южной Кореи, послом 
Японии при НАТО. (Пресс-служба МО РК)

Серебро и бронза 
соревнований

Спортсмены Центрального спортивного 
клуба армии Министерства обороны РК при-
были в Казахстан после участия в международ-
ных соревнованиях. Наши военнослужащие 
состязались в двух чемпионатах дружествен-
ных армий СНГ по горному троеборью и во-
енно-прикладному многоборью и вернулись 
домой с серебряными и бронзовыми медалями. 
Так, в Кабардино-Балкарии проходил чемпи-
онат дружественных армий СНГ по горному 
троеборью. Участие в нем принимали команды 
из Российской Федерации, Южной Осетии и 
Казахстана. Честь казахстанской армии защи-
щали спортсмены штатной команды ЦСКА МО 
РК по горной подготовке младшие сержанты 
Артем и Никита Девятериковы, а также рядо-
вой спортивной роты ЦСКА Роман Костюков. 
Чемпионат проходил в три этапа. Первый – ин-
дивидуальное лазание и лазание в связках по 
два человека. На втором этапе спортсменам 
предстояло преодолеть 370 метров по сильно 
пересеченной местности с 12 препятствиями. 
Третьим этапом горного троеборья стал марш-
бросок на 5 км со стрельбой из штатного ору-
жия. Каждый спортсмен выступал в полном 
воинском обмундировании с грузом в 15 кг за 
плечами. «Наиболее сложным этапом для нас 
стала полоса препятствий, так как там не было 
возможности сконцентрироваться на чем-то 
одном, на каждое из препятствий необходимо 
было делать максимальный упор. В целом мы 
довольны результатом, нам есть к чему стре-
миться, и есть над чем работать», – рассказал 
капитан команды младший сержант Артем 
Девятериков. По итогам чемпионата в обще-
командном зачете наша команда заняла второе 
место. Спортсмены опередили сборную Юж-
ной Осетии, но при этом уступили команде рос-
сийских спортсменов. А 9 июля в Минске (Бе-
ларусь) завершился чемпионат дружественных 
армий СНГ по военно-прикладному многобо-
рью. Здесь наши армейские спортсмены состя-
зались с военнослужащими из России, Белару-
си и Кыргызстана. Соревнования проходили 
по пяти видам спорта: подтягивание на пере-
кладине, метание гранаты Ф-1 на дальность, 
преодоление полосы препятствий в сочетании 
с бегом на 400 м, бег на 100 и 3000 метров. В 
результате призовые места военнослужащие 
сборной Казахстана разделили с командами 
России и Беларуси. (Пресс-служба МО РК)

Что нужно, чтобы 
стать кадетом

Продолжается набор в Кадетский корпус 
Министерства обороны Казахстана. В этом 
году учебное заведение готово принять на об-
учение 280 кадетов. Учитывая, что ежегодно 
документы на обучение сдают в среднем 1500 
молодых казахстанцев, желающим предстоит 
пройти серьезный конкурс на соответствие 
ряду требований. Во-первых, возраст. Юноши, 
ранее не проходившие воинской службы, мо-
гут поступить в Кадетский корпус в возрасте 
не младше 17 лет, но не старше 21 года. Граж-
данам, прошедшим воинскую службу или же 
в настоящее время состоящим на срочной 
службе, возраст поступления ограничен до 
24 лет, а для тех, кто сейчас проходит службу 
в ВС РК по контракту, – до 25 лет. Кроме это-
го, будущим кадетам нужно иметь отличное 
здоровье и документ об образовании со сред-
ним баллом успеваемости не менее 3.5. При 
этом сертификат ЕНТ и результат комплекс-
ного тестирования не требуются. Перед тем, 
как стать настоящим кадетом, юношам не-
обходимо пройти несколько этапов отбора. 
Сначала предварительное медицинское осви-
детельствование. Его абитуриенты проходят 
по месту подачи заявления. Далее предвари-
тельный профессионально-психологический 
отбор, проверка физической подготовленно-
сти, окончательное медосвидетельствование 
и профессионально-психологический отбор, 
а в завершение конкурсный отбор и зачисле-
ние. Все эти этапы юноши проходят уже не-
посредственно в Кадетском корпусе, начиная 
с 20 июля до первой половины августа. При 
этом сроки проведения этапов несколько от-
личаются у действующих военнослужащих, 
гражданских ребят и выпускников военных 
школ. Кадетский корпус МО РК им. Ш. Уали-
ханова – единственное на сегодняшний день 
учебное заведение в Казахстане, осуществля-
ющее подготовку военных кадров младшего 
командного состава. Учебное заведение гото-
вит кадры по специальностям мотострелко-
вых, танковых, воздушно-десантных войск. 
Общий срок обучения составляет 1 год 10 ме-
сяцев. (Пресс-служба МО РК)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ
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Новинки законодательства

Утверждены Правила 
осуществления контроля 
за официальным 
опубликованием нормативных 
правовых актов центральных 
исполнительных и иных 
центральных государственных 
органов, а также маслихатов, 
акиматов, ревизионных
комиссий и акимов

 
Постановлением правительства Респу-
блики Казахстан от 29 июня 2016 года 
№ 384 утверждены Правила осущест-
вления контроля за официальным опу-
бликованием нормативных правовых 
актов центральных исполнительных 
и иных центральных государственных 
органов, а также маслихатов, акиматов, 
ревизионных комиссий и акимов

В целях реализации статьи 41 Закона 
Республики Казахстан от 6 апреля 2016 

года «О правовых актах» утверждены 
Правила осуществления контроля за 
официальным опубликованием норма-
тивных правовых актов центральных 
исполнительных и иных центральных го-
сударственных органов, а также масли-
хатов, акиматов, ревизионных комиссий 
и акимов.

Правила осуществления контроля за 
официальным опубликованием норма-
тивных правовых актов центральных 
исполнительных и иных центральных 
государственных органов, а также масли-
хатов, акиматов, ревизионных комиссий и 
акимов определяют порядок осуществле-
ния контроля за официальным опубли-
кованием нормативных правовых актов 
центральных исполнительных и иных 
центральных государственных органов, 
а также маслихатов, акиматов, ревизион-
ных комиссий и акимов, за исключением 
нормативных правовых актов или отдель-
ных их частей, содержащих государствен-

ные секреты и (или) иную информацию 
для служебного пользования.

Официальное опубликование норма-
тивных правовых актов центральных ис-
полнительных и иных центральных госу-
дарственных органов, а также маслихатов, 
акиматов, ревизионных комиссий и аки-
мов, касающихся прав, свобод и обязан-
ностей граждан Республики Казахстан, 
является обязательным условием их при-
менения.

Контроль за официальным опубли-
кованием нормативных правовых актов 
центральных исполнительных и иных 
центральных государственных органов, 
а также маслихатов, акиматов, ревизион-
ных комиссий и акимов осуществляется 
Министерством юстиции Республики Ка-
захстан (далее - Министерство юстиции) и 
его территориальными органами.

При осуществлении контроля за 
официальным опубликованием норма-
тивных правовых актов центральных 

исполнительных и иных центральных 
государственных органов, а также 
маслихатов, акиматов, ревизионных 
комиссий и акимов сотрудники Мини-
стерства юстиции и его территориаль-
ных органов руководствуются статьей 
4 Конституции Республики Казахстан, 
Кодексом Республики Казахстан от 5 
июля 2014 года «Об административных 
правонарушениях», Законом Республи-
ки Казахстан от 6 апреля 2016 года «О 
правовых актах», иными нормативны-
ми правовыми актами и настоящими 
Правилами.

Основными целями и задачами кон-
троля за официальным опубликованием 
нормативных правовых актов централь-
ных исполнительных и иных центральных 
государственных органов, а также масли-
хатов, акиматов, ревизионных комиссий и 
акимов являются:

1) недопущение применения норма-
тивных правовых актов центральных ис-

полнительных и иных центральных госу-
дарственных органов, а также маслихатов, 
акиматов, ревизионных комиссий и аки-
мов, не опубликованных в установленном 
законодательством порядке;

2) выявление и принятие мер по 
устранению нарушений действующего 
законодательства по вопросам офици-
ального опубликования нормативных 
правовых актов центральных исполни-
тельных и иных центральных государ-
ственных органов, а также маслихатов, 
акиматов, ревизионных комиссий и аки-
мов;

3) оказание центральным исполни-
тельным и иным центральным государ-
ственным органам, а также маслихатам, 
акиматам, ревизионным комиссиям и 
акимам методической помощи при осу-
ществлении ими официального опублико-
вания нормативных правовых актов.

Постановление вводится в действие со 
дня его подписания.

Адина Байкинова

В один момент все 
социальные сети стали 
буквально завалены 

фотографиями, стилизованными 
под полотна известных 
художников. Тут тебе и офисные 
виды а-ля Кандинский, голубое 
небо, к которому явно приложил 
руку сам Ван Гог, а в Instagram  
на нас смотрят котики в 
исполнении Эдварда Мунка. 
Сначала такие «картины» 
выглядели необычно и 
интересно, но буквально через 
пару недель это стало надоедать 

Пользователи стали просто пролисты-
вать новостную ленту вниз, чтобы найти 
обычные фотографии среди картинок от 
«великих художников». Виной ажиота-
жа стали нейронные сети, а если быть 
точнее, то проекты, построенные на их 
использовании. Около десятка приложе-
ний зашли на рынок с особыми художе-
ственными фильтрами, через которые 
пользователь мог обрабатывать свои 
фотографии. Среди них можно выделить 
Prisma и Mlvch – два российских проекта 
практически одновременно вошедших на 
рынок. Первый проект – Prisma – за пер-
вые десять дней своего существования на 
App Store скачали более 1 млн раз. Когда 
бум вокруг приложения немного поутих, 
обнаружилось, что Mlvch остался в тени, 
хотя и незаслуженно.

Основательница приложения Mlvch 
Жанна Шарипова рассказала «Капитал.
kz» о том, как ей удалось монетизировать 
такой проект и привлечь внимание поль-
зователей, а также чем их решение отли-
чается от работы главных конкурентов.

Художественные механизмы
Я уже много лет занимаюсь технологиче-
ским предпринимательством. До того, как 
начать работать в этой области, я работала 
в Procter & Gamble и отвечала за бренд в 
Центральной и Восточной Европе, Ближ-
нем Востоке и Африке. Но со временем я 
поняла, что мне больше по душе работать 
в сфере стартапов. Мой опыт в этой обла-
сти начался с работы с командой проекта 
Dish.fm, который занимается анализом от-
зывов о ресторанах, чтобы помочь людям 
выбрать вкусные блюда в любом рестора-
не мира. С нынешней командой мы уже 
работаем более трех лет. Как правило, у 
стартапов небольшие команды. Сейчас у 
нас работают четыре человека – три про-
граммиста и один человек, который зани-
мается дизайном.

У нас есть лаборатория проектов, ко-
торая занимается тем, что выпускает 
MVP, то есть так называемые минималь-
но жизнеспособные продукты. На основе 
результатов лаборатории мы принимаем 
решения о дальнейшем развитии того 

или иного проекта. В какой-то момент 
мы заинтересовались нейронными се-
тями. Решили начать с того, что лежит 
на поверхности. Когда мы увидели, что с 
помощью нажатия одной кнопки можно 
превращать фотографии в произведения 
искусства, то подумали, что это здорово. 
Мы увидели в этом новый художествен-
ный механизм.

Фото как искусство
Несмотря на кажущуюся сложность, на 
разработку приложения ушло около трех 
недель. Знаете, на самом деле оптимиза-
ция алгоритмов по работе с нейросетями 
больше похожа на исследовательскую 
работу. Здесь результат достигается эм-
пирическим путем. Если посмотреть на 
какую-либо научную работу в этой сфе-
ре, то вы всегда найдете ссылки на десят-
ки других работ, после изучения которых 
гораздо легче понимать, как развивалось 
это направление науки и кто какие при-
емы применял. Мы в свою очередь про-
сто взяли работающий алгоритм с Github 
(крупнейший веб-сервис для хостинга 

IT-проектов и их совместной разработки, 
– прим. ред.) и оптимизировали его под 
свои нужды, повысив при этом скорость 
работы в несколько раз. Было принято ре-
шение запустить проект как хакатон, то 
есть в виде форума для разработчиков, во 
время которого специалисты из разных 
областей сообща работают над решением 
какой-либо проблемы. Никто не плани-
ровал сделать из него инвестиционную 
историю или выставлять проект на про-
дажу. Мы просто хотели сделать хороший 
продукт, который полюбится пользовате-
лям.

Художников выбирали на свой вкус, 
после чего смотрели, какие с этим стилем 
получаются работы. Сейчас мы исполь-
зуем около четырех различных нейросе-
тей. Это сложный процесс. Есть нейро-
сеть, которая обучена специально для 
распознавания образов. Она разбирает 
картинку на образы, после чего собирает 
ее по определенному алгоритму. На мой 
взгляд, Mlvch способен познакомить лю-
дей с великими художниками и их карти-
нами. Мы считаем это очень важной со-

ставляющей проекта. Потому что теперь 
можно не только узнать определенные 
стили или картины, но и поэксперимен-
тировать с ними.

Цена нейросети
Проект разбрасывался на наши соб-
ственные средства, и нужно сказать, что 
потратили мы на это не так уж и много. 
Программа через нейросети обрабатыва-
ет только одно фото в день, а за каждое 
следующее мы берем по 75 рублей (375 
тенге, – прим. ред.). При запуске Mlvch 
обработка одной работы на самом мощ-
ном сервере занимает полторы минуты 
и стоит для нас почти 5 рублей (25 тенге, 
– прим. ред.). Даже если бы к нам при-
шла армия пользователей, мы бы просто 
не смогли платить по счетам за сервера в 
конце месяца. С выбранным подходом мы 
окупились с первого дня и нам есть чем 
платить за работу с сервером. С одной сто-
роны, кажется, что для красивой картины 
теперь достаточно нажать одну кнопочку, 
но это не так. Все-таки подобрать сюжет 
и стиль, чтобы было красиво, – это путь 
экспериментов и нахождения идеального 
сочетания. Мы считаем, что с помощью 
Mlvch  мы даем новый художественный 
инструмент. Просто искусство стало в 
очередной раз ближе ко всем нам.

Мы планомерно растем. Сейчас мы пла-
нируем дать нашим пользователям боль-
ше бесплатных работ и рассчитываем на 
виральное распространение. Вообще, мы 
планируем кардинально изменить прило-
жение, добавить 10 000 фильтров и систе-
му рекомендации. Недавно мы запустили 
«быстрые фильтры», обработка через кото-
рые занимает одну секунду.

Конкуренты и новые форматы 
Уже сейчас есть такие сервисы, где можно 
обработать видео, но так как цена на них 
очень высока, они не очень распростране-
ны. Думаю, что, скорее всего, в ближай-
шем будущем мы увидим короткие видео 
с простыми фильтрами. Все идет к тому, 
что цены на вычислительные мощности 
падают, что в свою очередь означает, что 
через некоторое время такие возможности 
будут везде. 

Конечно, Prisma делает работы быстро 
и бесплатно. Но результат сложно назвать 
похожим на выбранный стиль. В нашем 
понимании это фастфуд, но это не плохо. 
Но как нам кажется, у всей этой истории 
два самых вероятных пути. Первый вари-
ант, что хайп пройдет, и все это забудут. И 
второй, когда у компании появятся доста-
точные технологические решения, чтобы 
заинтересовать крупного игрока для по-
тенциальной покупки. Сейчас ни у нас, ни 
у Prisma таких решений нет. Мы красиво 
обернули чужую научную работу, но каж-
дый по-своему. Тут очень сложно что-то 
прогнозировать. Мы продолжим наши 
эксперименты с нейросетями, потому что 
видим в этом большой потенциал. Сейчас 
мы не видим себя частью крупной компа-
нии. Конечно, если поступят предложе-
ния от крупных разработчиков, то мы их 
рассмотрим. 

Елена Тумашова

Когда казахстанская компания «Рау-
ан» попробовала выйти на рынок с 
космецевтической продукцией соб-

ственного производства, она столкнулась 
с тремя потребительскими предрассудка-
ми: «Это что, сделано в Казахстане?», «Это 
же сделано в Шымкенте, ужас!», «А почему 
такая бутылочка некрасивая?». Сейчас 
казахстанский производитель имеет в 
линейке своей продукции 20 космецевти-
ческих средств и до конца года планиру-
ет увеличить их количество до 120. Пока 
компания ничего не зарабатывает – про-
дает средства практически по себестои-
мости: эта стратегия должна помочь ей 
занять место на рынке. 

О том, как отечественный производи-
тель намерен преодолевать стереотипы 
потребителей и отвоевывать позиции у 
конкурентов – зарубежных брендов! – в ин-
тервью «Капитал.kz» рассказал Вячеслав 
Попов, инвестор, менеджер по развитию 
НПЦ «Рауан», дистрибьютор в Казахстане.

– Слава, у нас в косметике не найдешь 
казахстанского бренда, а вы взялись за 
космецевтику…

– Идея пришла моему другу-партнеру 
Бахитжану Бейсембаеву. Он руководи-
тель и владелец научно-производственно-
го центра «Рауан», который существует и 
развивается со времен установления неза-
висимости Казахстана. Сначала там выпу-
скали лекарства, затем при НПЦ «Рауан» 
появилось производство бытовой химии. 
Бахитжан постоянно искал возможности 
запуска новых продуктов, а поскольку он 
сам доктор, химик-биолог, то хотел, чтобы 
эти продукты приносили реальную поль-
зу здоровью. И нашел нишу – производ-
ство космецевтических препаратов. Тем 
более в мире нарастает тренд космецевти-
ческой продукции – косметики, обладаю-
щей лечебным эффектом. Несколько лет 
Бахитжан посвятил изучению проблем 
кожи, общался с лучшими дерматокос-
метологами страны. Он с ними в тесном 
контакте, уважаемый человек в этой сфе-
ре, агашка. Несколько известных специ-
алистов принимали участие в разработке 
рецептов и самой космецевтической про-
дукции «Рауан».

– Вы специализируетесь на средствах 
для проблемной кожи?

– Мы делаем упор на помощь людям с 
проблемной кожей. Самая большая линей-
ка – это препараты для борьбы с угревой 
болезнью. Два других больших сегмента 
– ретиноевые пилинги и программы омо-
ложения.

К лечению угревой болезни подход 
комплексный: есть ряд препаратов, если 
использовать их последовательно, можно 
не просто разовый эффект получить, а на-
всегда избавиться от болезни. Некоторые 
препараты воздействуют на зарождающу-
юся клетку и она получается здоровой.

– Препараты, которые проникают 
глубоко в кожу, – дорогое производ-
ство…

– Космецевтика бывает трех уровней – 
поверхностного, среднего и глубинного. 
Препараты последнего уровня действи-
тельно проникают очень глубоко, и они 
действительно самые дорогие.

Мы начали с лечения поверхностных 
слоев кожи – неглубокие пилинги, борь-
ба с угревой болезнью. У нас также есть 
средства для умывания, очищения, тони-
зирования, увлажнения, есть такие, кото-
рые влияют на регенерацию кожи, под их 
воздействием исчезают шрамы. Средства 
делятся по типам кожи и по целям (для 
ухода за лицом, руками, ногами). Сейчас 
активизируем ретиноевую группу, препа-
раты для омоложения.

Следующее направление будет колла-
геновым, для разглаживания кожи. Эти 
препараты уже разработаны, но из-за 
ограниченности финансов мы пока не мо-
жем запустить эту линейку.

– Сколько препаратов уже существу-
ет и сколько в процессе разработки?

– Сейчас около 20, до конца года будет 
готова линейка – 120. Для этой сотни уже 
разработаны формулы, часть из них уже 
проходит клинические испытания.

– Формулы, получается, вы сами раз-
рабатываете?

– Мы очень внимательно следим за 
дозировками, действием препаратов, за 
тем, как взаимодействуют компоненты. 
Постоянно обучаемся на международных 
конференциях, вошли в международную 

косметологическую ассоциацию для того, 
чтобы быть в курсе последних событий на 
рынке, исследований. Периодически ис-
следования показывают, что некоторые 
препараты не дают эффекта либо наносят 
вред кожи. Если в наших формулах об-
наруживаются нестыковки, мы сразу же 
убираем эти составляющие и заменяем их 
теми, которые не наносят вред. Бывает и 
такое: 10 лет говорили, что формула дей-
ствует отлично, а потом исследования по-
казали ее неэффективность. В таком слу-
чае мы пересматриваем формулы. У нас 
есть собственные разработки, запатенто-
ванные формулы.

Также мы работаем с американским ин-
ститутом дерматологии и косметологии. В 
разработке продукции, в ее сертификации 
в США нас консультирует нобелевский ла-
уреат в области биохимии.

О каналах сбыта

– Когда «Рауан» только начал выпу-
скать на рынок свою космецевтическую 
продукцию, как пошел этот процесс?

– «Рауан» – производственники. Нужен 
был партнер, который специализируется 
на маркетинге и продажах. «Рауан» про-
бовал продавать чуть-чуть через аптеки, 
чуть-чуть в розницу, но в розницу не про-
дается.

– Почему? Может, люди просто не 
всегда угадывают с самим препаратом и 
потом считают, что он недейственный?

– Есть такое. Но к тому же продажа в 
розницу отнимает очень много времени: 

упакуйте бутылочку того, бутылочку это-
го. Обеспечить оптовые продажи может 
дистрибьютор, но он не сможет прода-
вать продукт, если о нем не знает конеч-
ный потребитель. Это замкнутый круг. 
Мы нашли оптимальное решение. С од-
ной стороны, нашим ключевыми партне-
рами сейчас являются косметологи и дер-
матокосметологи – люди, которые могут 
быстро и профессионально разобраться 
в нашем продукте и рекомендовать его 
конечному потребителю. С другой сторо-
ны, будем присутствовать в социальных 
сетях. Люди узнают о нас таким образом 
и обратятся к косметологу. У нас будет 
линейка для домашнего использования. 
Но мы все-таки рекомендуем перед при-
менением пройти консультацию специ-
алиста.

Мы как производственники хотели бы 
делать упор на разработку новых формул 
и производство новых продуктов, чтобы 
наша линейка была полная. Поэтому мы 
сейчас ищем надежного стабильного пар-
тнера, который обеспечит нам хороший 
оптовый сбыт.

– Сколько «Рауан» продавал самосто-
ятельно?

– Это были практически штучные про-
дажи, на 300-500 тыс. тенге в месяц. За 
три месяца активной работы мы вышли на 
оборот в 2,5 млн тенге.

– Вы решили не идти в масс-маркет?
– Мы четко определились с нашей целе-

вой аудиторией, с кем хотим работать. Ры-

нок косметической и космецевтической 
продукции в Казахстане в целом очень 
насыщенный, в основном это зарубежные 
бренды. Только прямых конкурентов, со 
схожими составами и результатами при-
менения, у нас 15, это именно производи-
тели космецевтики. Просто идти на рынок 
и общаться с конечным потребителем – у 
нас для этого недостаточно ресурсов. По-
этому мы сделали упор на косметологов, 
дерматокосметологов, клиники. Прихо-
дим к ним, рассказываем о нашей продук-
ции, ее эффективности, составах. Не все, 
конечно, верят.

– Кстати, о «не верят». Почему все-
таки в Шымкенте?

– Там было фармацевтическое произ-
водство «Рауана», на его базе делаем.

– А что насчет упаковки? В Фейсбуке 
тебе писали: бутылочки очень похожи 
на пузырьки для лекарств.

– Мы позиционируем ZOR как продукт 
отечественного производства – качествен-
ный и недорогой при этом. Для того чтобы 
стоимость была не высокой, решили не за-
морачиваться с бутылочками. Пациенты, 
приходящие к косметологам, дерматоло-
гам не видят, в какой бутылочке нахо-
дится средство. А специалистам в первую 
очередь важно, чтобы на упаковке была 
информация о составе.

– Получается, во многом вы будете 
зависеть от косметологов. Где гарантия, 
что они будут предлагать вашу продук-
цию?

– Есть косметологи VIP-сегмента, сред-
него и среднего плюс, экономсегмента. 
Для VIP имеет значение бренд. Но боль-
шая часть косметологов из этого сегмента 
в силу изменения конъюнктуры рынка и 
экономики в стране переориентируются 
на то, что основная задача – помочь паци-
енту. Здесь очень важно именно качество 
и влияние препарата на пациента. Если 
косметолог видит сочетание этого, для 
него перестает иметь значение бренд и 
упаковка.

О конкуренции

– Чем возьмете потребителей? Все-
таки у вас 15 прямых конкурентов, и это 
зарубежные компании.

– Мы выпускаем продукцию как для 
себя! Я сам, моя жена, теща – все пользу-
емся нашей космецевтикой. Не использу-
ем парабены, отдушки и красители (даже 
пищевые). Некоторые потребители предъ-
являют претензии: ваши крема не пахнут. 
Отвечаем: отдушки могут вызывать аллер-
гическую реакцию. Хочешь вкусно пах-
нуть – вот тебе парфюм. Если же хочешь 
молодо выглядеть – вот тебе хорошее кос-
мецевтическое средство. Надо выбирать.

Мы делаем составы таким, чтобы они 
действительно приносили пользу. У нас 
есть уникальные собственные формулы. 
И изучаем формулы конкурентов, перио-
дически малоэффективные препараты за-
меняем на более дорогие и действенные, 
либо находим им аналоги, которые явля-
ются нашей интеллектуальной собствен-

ностью. У нас есть собственная лаборато-
рия, благодаря чему мы можем проводить 
исследования.

Вообще в производствах, подобных на-
шему, очень много ресурсов – времени 
и денег – тратится именно на научную 
часть. Мало разработать формулу, ее еще 
надо протестировать, проверить на от-
сутствие побочных эффектов. Наверно, 
это еще одна большая проблема казах-
станских производителей: если ты хочешь 
быть уникальным, ты должен много денег 
вкладывать в НИОКР. Научные разработ-
ки очень дороги в Казахстане, потому что 
мало специалистов, отсутствуют специ-
ализированные лаборатории, сырье до-
рогое. На изобретение одного препарата 
ты можешь потратить столько же сырья, 
сколько на одну партию товара. Это очень 
дорого.

В маркетинге и брендинге пока не мо-
жем отличаться, будем отличаться каче-
ством. При меньшей, чем у конкурентов, 
стоимости. Но при которой мы зарабаты-
ваем. Это наша позиция сейчас.

– За счет чего планируете уменьшать 
стоимость?

– Стремимся к тому, чтобы все иметь в 
собственности, у нас есть собственное зда-
ние, своя лаборатория. Да, в чем-то прихо-
дится ужиматься, отчасти в собственных 
зарплатах, как акционеры мы не видели 
своих денег уже давно, бонусов, естествен-
но, никаких не получаем. Главное, чтобы 
сотрудники получали зарплату и потре-
битель был доволен. Все эти годы научно-
производственный центр существовал за 

счет собственных средств. Сейчас, может 
быть, прибегнем к господдержке, по го-
спрограмме, возможно, пойдем.

Партнерский закуп нам помогает: объ-
единяемся с несколькими компаниями 
для закупа сырья. Сейчас делаем все, что-
бы снижать издержки и увеличивать объ-
емы производства и сбыта.

– Разве в Казахстане есть еще произ-
водители космецевтики, с которыми 
можно создать сырьевой «союз»?

– Производителей космецевтики нет, 
но есть производства, где используются 
составы и наполнители, схожие с теми, 
что применяем мы, это производства 
бытовой химии, зубной пасты, обычной 
косметики. Смотрим, кто еще использует 
аналогичные компоненты. С ними и объ-
единяемся. Копейка рубль бережет.

О сырье

– А вообще сырье где берете?
– Сырье, а точнее его отсутствие, – это 

проблема всех производственных ком-
паний в Казахстане! У «Рауана» есть на-
правление бытовой химии, там чаще по-
купаем российское или китайское сырье. 
Для космецевтики – только европейское, а 
оно дико дорогое, потому что существует 
всего несколько заводов, которые готовят 
косметические массы, косметические кон-
центраты.

Сырье стараемся сразу закупать боль-
шими партиями. Хотя есть компоненты, 
которые невозможно купить немного, 

приходится покупать полвагона-вагон, 
чтобы их отправили в Казахстан.

– То, что привозите из-за рубежа, – 
это в какой-то степени готовые состав-
ляющие или единичные компоненты, 
которые вы соединяете по формулам?

– Закупаем компоненты и по своим фор-
мулам, в своих пропорциях «собираем». 
Некоторые компоненты, какие именно – 
коммерческая тайна, производим здесь, в 
Казахстане. Пробуем отчасти делать их на 
натуральном казахстанском сырье. Не все 
получается, пока тестируем, вкладываем 
деньги в научную разработку. Но я думаю, 
к концу года получим собственную ли-
нейку космецевтики второго и третьего 
уровней. Если получится, войдем в число 
трех-пяти заводов в мире, которые выпу-
скают космецевтику этих уровней. То есть 
мы идем в сторону научных разработок и 
инноваций.

– Казахстанское сырье – это, наверно, 
больше растительные компоненты?

– Используем растительные составля-
ющие (экстракты ромашки, календулы, 
тысячелистника, например). Сами син-
тезируем химические препараты. Произ-
водство «Рауан» основано на базе фарм-
компании, благодаря этому у нас есть 
собственная лаборатория, эксперты – хи-
мики, биохимики, лаборанты, которым 
под силу синтезировать эти компоненты. 
Затем их тестируем и когда получаем по-
ложительные результаты тестов, добав-
ляем в составы, смотрим, как они взаи-
модействуют с другими компонентами, 
проверяем на стабильность. После – кли-
нические испытания. Сотрудничаем с вра-
чами, которые занимаются гормонами.

О «мягком» составе для дома

– Были случаи, когда ваша продук-
ция не помогала?

– Рынок не очень большой, и среди 
косметологов попадаются непрофессио-
налы. Стараемся работать с теми, кто под-
твердил профессионализм, с выходцами 
из фармотрасли, лечащими врачами. Ни 
разу не было такого, чтобы препарат нанес 
вред, но было несколько случаев, когда не 
помогал. Каждый случай изучаем отдель-
но. Бывало, сам косметолог не соблюдал 
процедуру и не учел дозировку.

– Препараты для домашнего приме-
нения, которые вы хотите продавать 
через аптеки, наверно, более риско-
ванные для потребителей. Некоторые 
люди даже не знают тип своей кожи.

– Я бы не сказал, что будет больше ри-
сков. Мы делаем линию для домашнего 
применения более щадящей. Взаимодей-
ствие с косметологом даст более быстрый 
эффект, потому что ты находишься под 
присмотром врача и концентрация пре-
паратов для профессионального использо-
вания выше. Домашняя линейка будет от-
личаться по составу и концентрации, при 
соблюдении пропорций и следовании ин-
струкции человек не причинит себе вред.

О вложениях в производство

– О маржинальности пока рано гово-
рить?

– Пока рано. Сейчас у нас в основном 
проектное производство – небольшие пар-
тии, а они всегда имеют высокую себесто-
имость. Наша задача сейчас – выйти на ры-
нок. Будет больше потребителей, сделаем 
себестоимость ниже.

– А сейчас себестоимость какая?
– Мы реализуем нашу продукцию прак-

тически по себестоимости – от 800 тенге 
за средство для лечения угрей до пилингов 
за 2,5-3 тыс. тенге.

– Бутылочка 10 мл за 3 тыс. тенге для 
космецевтики первого уровня это деше-
во?

– Это очень дешево. Но такой бутылоч-
ки хватает на несколько процедур.

– Сколько ты инвестировал в этот 
проект?

– Пока секрет. Первый раунд инвести-
ций уже прошел. Но инвестиции – это же 
не всегда только деньги, это и время, и 
интеллектуальные ресурсы. Время, раз-
работки, клиенты, команда – все это как-
то конвертируется в деньги. Если оцени-
вать с этой точки зрения, то вложения 
уже существенные. Но мы будем вклады-
вать и дальше. Сколько именно – когда 
нормально запустимся, вы первые узнае-
те эти цифры.

«Prisma делает работы 
быстро. В нашем 
понимании это фастфуд, 
но это не плохо»
Основатель Mlvch о художниках, нейросетях и конкурентах

Как космецевтика из Шымкента 
будет завоевывать рынок
За три месяца с оборота в 300-500 тыс. тенге производитель вышел на 2,5 млн тенге
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Оксана Танская

Еще в 1915 году, то есть чуть больше 
100 лет назад, один из самых пре-
успевающих британских прозаиков 

Сомерсет Моэм в своем романе «Бремя 
страстей человеческих» написал: «Деньги 
– это шестое чувство, без которого осталь-
ные пять бесполезны!». К сожалению, ав-
тор гениального афоризма не пожелал рас-
суждать о том, куда свои кровные лучше 
всего инвестировать. Зато на данный во-
прос не раз отвечали современные анали-
тики, предлагая достаточно внушитель-
ный список. Первое место invest-рейтинга, 
по праву, отдано недвижимости, вторую 
и третью строчки занимают вложения в 
реальный бизнес и банковские депозиты. 
Далее в хаотичном порядке: инвестиции 
в ПИФы (паевые инвестиционные фон-
ды) и в интернет, в ОФБУ (общие фонды 
банковского управления) и хедж-фонды, 
в золото и драгоценные металлы, а также 
в собственную внешность, здоровье и об-
разование. Не менее выгодны, как утверж-
дают эксперты, арт-инвестиции, особенно 
в сферу антикварного рынка и изобрази-
тельного искусства.

По данному пути можно пойти несколь-
кими тропами. Первая и наиболее удачная 
из них – это зарегистрироваться в списках 
и принять участие в аукционе, где каждый 
из представленных лотов, несомненно, 
имеет высокую художественную ценность 

и сертификат подлинности (экспертное 
заключение).

Другой верный способ – совершать по-
купки на художественных выставках и 
вернисажах. Но здесь есть пара важных 
нюансов. Во-первых, выставка выставке 
рознь, и отнюдь не каждый художник, чьи 
произведения экспонируются даже на са-
мых престижных арт-площадках, будет в 
дальнейшем востребован на арт-рынке. 
Во-вторых, в чрезвычайно обширном спи-
ске достойных авторов необходимо сде-
лать ставку на наиболее перспективного. 
И чтобы не ошибиться, мало обладать хо-
рошим вкусом, надо быть подкованным 
во многих вопросах современного арт-
рынка, обладать тонким чутьем, а еще 
лучше быть коллекционером, дилером и 
искусствоведом в одном лице. Ну а иначе 
как же определить, хороший перед нами 
художник или не очень, можно ли в него 
вкладывать определенные вложения или 
овчинка выделки не стоит?

Выход есть. Можно обойти все трудно-
сти и попытать фортуну на художествен-
ном аукционе.

В мире немало ведущих аукционных 
домов, таких как британские Sotheby’s и 
Christie’s, а также российский «Совком», от 
авторитетного мнения которых зависит 
многое – и ассортимент актуальных сегод-
ня предметов искусства, и определение 
стоимости самого арт-объекта. Именно 
здесь организовываются большие торги, 

по результатам которых можно сделать 
финансовый анализ и судить о междуна-
родном порядке цен.

Кроме того, в течение последних пяти 
лет казахстанский ценитель прекрасно-
го может смело доверять экспертам от-
ечественного аукционного дома BonArt, 
имеющего международный статус и су-
мевшего зарекомендовать себя в качестве 
единственного действующего на терри-
тории всей Центральной Азии. Произве-
дения искусства, принимающие участие 
в торгах, поступают сюда из частных кол-

лекций не только Казахстана, но также 
России и Украины. Данный момент чрез-
вычайно важен в контексте сферы дея-
тельности казахстанских коллекционеров 
и в вопросах формирования государствен-
ных закупок, ведь многие из когда-то 
ушедших из страны произведений благо-
даря работе аукционного дома возвраща-
ются на родину.

Собственно, сами торги проходят два 
раза в год – весной и осенью, и не где-
нибудь в малоизвестной галерее, а в экспо-
зиционных пространствах Государствен-
ного музея искусств РК им. А. Кастеева. 

Здесь же располагается офис аукционного 
дома и, соответственно, отбор и оценка 
лотов происходит в тесном контакте с на-
учными сотрудниками Кастеевки. Это до-
рогого стоит, ведь на каждое мероприятие 
отбираются произведения высокого кол-
лекционного качества и даже музейного 
уровня. 

Кроме того, каждое произведение пре-
даукционной коллекции каталогизирует-
ся, то есть, по сути, проходит официаль-
ную регистрацию в печатном издании со 
всеми необходимыми библиографически-
ми, биографическими и прочими сведе-
ниями. Здесь же, в каталоге, обязательно 
фиксируется стоимость лота, которая ста-
нет стартовой во время торгов. 

Предаукционная выставка весенних 
торгов этого года насчитывала 126 лотов и 
представила такие сегменты, как произве-
дения казахстанской, русской, западноев-
ропейской школ живописи, графики и де-
коративно-прикладного искусства XIX-XX 
вв. И перед тем, как многие из представ-
ленных шедевров оказались в частных 
владениях, посетители предаукционной 
выставки могли насладиться творчеством 
многих именитых мастеров, а также уви-
деть акварели, гравюры на тему быта и 
традиционного костюма казахов XVIII-XIX 
веков и оригинальные карты XVII-XIX сто-
летий региона Средней Азии. В числе ка-
захстанских художников была представ-
лена плеяда таких имен, как М. Кенбаев, Г. 

Исмаилова, Е. Сидоркин, Ж. Шарденов, С. 
Айтбаев, А. Кастеев, и многих других, чьи 
произведения иметь в своей коллекции 
считает за честь каждый коллекционер. 

Изюминкой новой коллекции аукци-
онного дома и ее топ-лотами стали пять 
холстов всемирно известных живописцев. 
Стоимость максимального эстимейта со-
ставила 70 тыс. условных единиц. Речь 
идет о полотне «В пути. Туркестан» рус-
ского художника Степана Колесникова, 
ученика самого И. Репина и В. Маковско-
го. К слову, работы этого автора являются 
поистине большой коллекционной ред-
костью. Однако в сердцах отечественных 
знатоков его творчество отклика не на-
шло. 

Зато два из пяти представленных топ-
лота ушли, что называется, с молотка. Это 
произведения «Туркестанский мотив» вы-
дающегося ориенталиста и выпускника 
Петербургской академии художеств Ри-
харда Зоммера (за 50 тыс. у.е.) и «Казахское 
семейство в пути» знаменитого русского 
художника-баталиста второй половины 
XIX века Николая Каразина (за 35 тыс. у.е.).

В целом десятые торги оказались 
на удивление плодотворными, 35% из 
представленных лотов были проданы за 
внушительные суммы. Таким образом, 
юбилейные торги показали, что ни финан-
совый кризис, ни какие-либо изменения 
в макро- и микроэкономике, ни что-либо 
еще – арт-инвестициям не помеха.

Дарья Приезжева

Арт-бизнес – это 
огромный рынок с 
многомиллиардными 

доходами, четкой и 
сформировавшейся системой 
торговли. В Казахстане арт-
рынок существует сравнительно 
недавно и сейчас находится 
лишь в начальной стадии 
своего развития. Но, несмотря 
на это, произведения искусства 
всегда находят своего 
покупателя. Корреспондент 
делового издания «Капитал.kz» 
попытался разобраться, как на 
казахстанском рынке работают 
и развиваются казахстанские 
художники

Сейчас не так просто быть художником, ко-
торый пишет свои картины «просто так». 
Чтобы получить признание и статус, нуж-
но работать не только над стилем и техни-
кой, но и искать свою аудиторию. Находясь 
вне арт-рынка, художник рискует оставить 
свои работы за бортом, то есть не при-
численными к произведениям искусства. 
Чтобы этого избежать, нужно постоянно 

контактировать с менеджерами, торговы-
ми домами и галереями, участвовать в вы-
ставках и находить своих покупателей.

Галерей в Казахстане сейчас не так мно-
го, самые известные из них – это «Тенгри 
Умай», «Улар», Аrk, художественная гале-
рея им. Р. Ахметова, «Хас Санат» в Аста-
не, а также выставочный центр Esentai 
Gallery. Отечественные галереи приглаша-
ют молодых талантливых авторов из дру-
гих стран, а также активно поддерживают 
деятельность казахстанских художников. 

Примером успешной деятельности ка-
захстанского автора может быть творче-
ский путь художника-абстракциониста 
Нуржана Саутбекова. К сегодняшнему 
дню он – член Союза художников Казах-
стана, лауреат Фонда Первого Президента 
Республики Казахстан за высокие дости-
жения в области изобразительного искус-
ства. Его работы пользуются спросом сре-
ди казахстанских ценителей искусства, 
кроме того, несколько картин покупали 
также в Англию и в Россию. 

7 июля в Esentai Gallery открылась его 
четвертая персональная выставка «Опы-
ты», на которой представлены 15 работ в 
стиле абстракционизма. «Нуржан Саут-
беков реализует «я» живописца в ампли-
туде между натурой и абстракцией. В сво-
их композициях, связанных с разными 
жанрами, он с помощью силуэтов, цезур, 
ритма линий и цветовых масс создает и 
созерцательные, и динамичные образы 
внутреннего и внешнего миров», – рас-
сказывает искусствовед Баян Барманку-
лова.

По словам самого Нуржана, лучшие 
работы делаются с годами, ведь в худо-
жественном искусстве, как и в любой 
творческой профессии, необходим жиз-
ненный опыт. Интерес к абстрактному 
искусству появился, прежде всего, в связи 
с подробным изучением творчества ху-
дожников-абстракционистов Европы. Как 
рассказывает Нуржан, больше всего его 
вдохновляет Николя де Сталь. «Абстракт-
ное искусство не имеет определенных 
правил видения. Все решения приходят во 

время процесса работы. Ты живешь здесь 
и сейчас, не в прошлом и не в будущем».

В планах у художника не останавливать-
ся на достигнутом и развиваться дальше, 
чтобы в будущем выставлять свои картины 
на выставках и аукционах в Европе и США. 

Подобные выставки в Esentai Gallery 
проводятся раз в 5-6 недель. Для их орга-
низации также привлекают спонсоров. В 
галерее выставляются молодые талант-
ливые отечественные и зарубежные авто-
ры. По словам Данияра Шабдукаримова, 
управляющего директора галереи, в этом 
году в Esentai Gallery планируют выстав-
лять в основном казахстанских авторов. 
Стоит отметить, что все картины, пред-
ставленные на выставках, можно купить. 
Стоимость картин в среднем не очень вы-
сокая, около 3 тысяч евро, так как выстав-
ляются в основном молодые художники. 
Работы Нуржана Саутбекова, например, 
стоят от 150 000 тенге до 500 000 тенге.

У казахстанского арт-рынка впереди 
еще долгий путь. Сейчас эта отрасль уже 
укрепилась и набралась сил, и молодые ка-
захстанские художники работают над сво-
им мастерством, продвигают себя и свои 
работы за рубежом, активно участвуют в 
выставках и фестивалях и, главное, полу-
чают поддержку со стороны частных лиц, 
галерей и государства.

Вячеслав Селезнев

Чемпионат Европы по футболу, про-
ходивший месяц на полях Франции, 
уже стал частью истории. Однако 

его итоги еще долгое время будут пред-
метом обсуждения не только для поклон-
ников игры миллионов и экспертов, но и 
среди тех, кто далек от футбола. 

На четыре года сборная Португалии, 
вопреки ожиданиям и прогнозам многих, 
стала лучшей на континенте. А в следую-
щем году Selecção das Quinas («Команда из-
бранных») сыграет в числе восьми команд 
на Кубке конфедераций в России. 

Возвращая долги
Португальцы в своей истории единствен-
ный раз в решающих матчах континен-

тального первенства играли в 2004 году. 
Тогда это был для них домашний чемпио-
нат Европы. Состав той сборной как мини-
мум внушал их соперникам шок и легкий 
трепет. По именам это был вполне чемпи-
онский коллектив: Луиш Фиго, Деко, Ма-
нише, Педру Паулетта, Руй Кошта, Кош-
тинья, Рикарду Карвалью, Симао Саброса, 
Нуну Гомеш, Элдер Поштига и восходящая 
звезда мирового футбола 19-летний Криш-
тиано Роналду. 

Тем не менее «Команда избранных» не-
удачно стартовала, проиграв в матче от-
крытия грекам со счетом 1:2. Затем они 
набрали хороший ход и вышли в финал. 
Но в решающем матче португальцы вновь 

столкнулись с отчаянным сопротивлени-
ем греков, которые стали для них злыми 
гениями. Эллины благодаря голу Ангелоса 
Харистеаса сенсационно выиграли Евро-
2004, повергнув в шок не только всю Пор-
тугалию, но и остальной футбольный мир. 

В преддверии Евро-2016 уже Португа-
лию в чем-то сравнивали с той Грецией. 
Подопечные Фернандо Сантуша с третье-
го места вышли из своей группы, так и 
не выиграв ни одного матча, и получили 
весьма удобный график в своей половине 
сетки плей-офф. Там не было записных 
фаворитов Евро, которые в другой части 
поочередно убирали друг друга с турнир-
ной дистанции, теряя игроков и оставляя 
колоссальные силы.

Тем не менее в матче против Хорватии 
португальцы лишь в дополнительное вре-

мя вырвали победу. В поединке с Польшей 
они решили все в серии пенальти, перед 
этим отыгравшись благодаря голу Ренату 
Саншеша, которого называют открытием 
турнира. В полуфинале команда Фернанду 
Сантуша отправила домой сборную Уэль-
са, впервые на турнире одержав победу в 
основное время. Учитывая, что валлий-
цы сенсационно на предыдущей стадии 
оставили за бортом турнира бельгийцев, 
которых также причисляли к одним из фа-
воритов турнира, португальцы вплоть до 
финала избегали встречи с по-настоящему 
топовой сборной.   

Если брать во внимание статистиче-
ские расклады, форму сборной Франции, 
прибавлявшей от матча к матчу, а также 

разыгравшегося Антуана Гризманна, за-
писавшего на свой счет 6 мячей на нынеш-
нем Евро, пять из которых пришлись на 
стадию плей-офф, португальцам в финале 
ничего хорошего не светило. С 1975 года 
они не побеждали французов. Более того, 
трехцветные в десяти последних очных 
матчах одерживали победы. Уже по ходу 
самого решающего матча на «Стад-де-
Франс» португальцы, оставшись без сво-
его лидера Криштиано Роналду, казалось 
потеряли всякие шансы на благополуч-
ный исход поединка. 

 Однако, дотерпев до дополнительного 
времени, предъявили своего джокера в 
лице Эдера, который на 109-й минуте на-
нес убийственный удар, лишивший Фран-
цию надежд на победу. Эдер, по иронии 
судьбы выступающий за французский 

«Лилль», до этого не забивал в официаль-
ных матчах за сборную Португалии. 

Двенадцатилетний цикл, разделяю-
щий сенсационные победы на Евро, по-
сле триумфа датчан в 1992 году и греков в 
2004 был сохранен.

Почем голы на Евро?
В числе лучших бомбардиров нынешнего 
Евро лишь три игрока являются наиболее 
дорогостоящими на трансферном рынке. 
Так, лидер атак сборной Франции Антуан 
Гризманн записал на свой счет шесть мя-
чей и повторил достижение Мищеля Пла-
тини на первенствах Европы. По данным 
авторитетного сайта transfermarkt.com, 
стоимость форварда мадридского «Атле-

тико» оценивается в 70 млн евро. И если 
разделить эту сумму на число взятий во-
рот Гризманном, то выходит по 11,7 млн 
евро за гол. 

По такой схеме цена каждого гола 
Криштиано Роналду на турнире состав-
ляет 36,7 млн евро. Португалец, чья стои-
мость равна 110 млн евро, трижды отли-
чился на нынешнем Евро. А каждое взятие 
ворот в исполнении его одноклубника 
Гаррета Бейла (80 млн на трансферном 
рынке), который также забил три гола, со-
ставляет 26,7 млн евро. 

Самыми недорогостоящими среди луч-
ших бомбардиров Евро-2016 вышли голы 
француза Димитри Пайе и португальца 
Нани. Оба также отличились по три раза. 
Каждое взятие ворот Пайе при трансфер-
ной стоимости игрока в 23 млн евро мож-

но оценить в 7,7 млн евро за гол. А Нани, 
по данным transfermarkt, сейчас стоит 14,5 
млн евро. Каждый его гол на чемпионате 
Европы по такой схеме оценивается в 4,83 
млн евро.

Из подобного расчета выходит, что 
самый дорогой гол на Евро-2016 забил 
Роберт Левандовски – 75 млн евро. Спра-
ведливости ради стоит сказать, что поляк 
так и не проявил своих бомбардирских ка-
честв, отличившись всего один раз.

Человечность превыше всего
Евро-2016 начался с грандиозной драки 
между английскими и российскими фа-
натами, за которой померкли более мел-
кие стычки между болельщиками других 

сборных, а закончился трогательной сце-
ной, когда португальский мальчик успока-
ивал безутешно рыдавшего французского 
болельщика после проигранного его сбор-
ной финала. К счастью, примеров того, 
когда болельщики на этом чемпионате 
Европы проявляли лучшие человеческие 
качества, оказалось больше, чем негатив-
ных проявлений, связанных с околофутбо-
лом. Чего стоит история с потерявшимся 
в толпе североирландских суппортеров 
юным фанатом сборной Уэльса перед мат-
чем обеих команд в 1/8 финала в Париже. 
Несколько сотен североирландцев тогда 
сели на землю, чтобы мальчика среди по-
клонников «зелено-белой армии» мог раз-
глядеть его отец. 

Другой пример в исполнении болель-
щиков сборной Ирландии оказался не ме-

нее поразительным. Поклонники «парней 
в зеленом» в вагоне метро пели колыбель-
ную французской девочке, засыпавшей на 
руках у своей матери. Они же собирали 
мусор за собой и помогли французской по-
жилой паре заменить пробитое колесо. 

Отличились и бельгийские фанаты, 
которые под аплодисменты публики па-
радным маршем провезли ирландскую де-
вочку-инвалида перед игрой двух сборных 
в Бордо.

Нельзя не сказать и о болельщиках 
сборной Исландии, влюбивших в свою 
страну и сборную многих поклонников 
футбола. А их боевой клич теперь набира-
ет популярность по всему миру. Таким и 
должен быть футбол.

Роман Райфельд

Среди сотни гостей и участников про-
шедшего в Алматы международного 
шахматного турнира «Кубок Евра-

зии» было множество чемпионов мира и 
Европы, победителей всемирных олимпи-
ад и кубков мира. Фамилии Свидлер, Каря-
кин, Гельфанд, Непомнящий, Пономарев, 
Грищук, Мамедьяров, Хоу имеют большой 
вес в сегодняшних шахматах. Но никто из 
них не привлек такого интереса публики, 
как гость турнира – Анатолий Карпов. 12-й 
чемпион мира с каждым годом все реже 
играет, уделяя больше времени работе в 
Госдуме и развитию шахмат.

- Анатолий Евгеньевич, что сейчас 
вообще происходит в мире шахмат?

- В профессиональных шахматах про-
блемы имеются, и не маленькие. Что 
касается любительских, то мы на пра-
вильном пути, они развиваются. Помога-
ет интернет. В разных странах педагоги 
пришли к тому, что игру нужно включать 
в школьную программу. Некоторые стра-
ны даже вырвались в лидеры в этой обла-
сти: Турция, Армения. Начали развивать 
их в домах детского творчества в Китае. В 
США онлайн вы можете получать уроки и 
баллы, полученные за успехи в этом пред-
мете, учитываются в табеле успеваемости 
в школе. А недавно я был в Румынии, где 
с удивлением узнал, что в стране больше 
15 тысяч школ c преподаванием шахмат. 
Мы спросили у школьников одной из них: 
«Ну что, научились играть?» Отвечают 
дружно: «Да». – «И нравится?» Тоже дали 
положительный ответ. Причем, что это 
не заученные ответы, а неподдельный эн-
тузиазм, было видно сразу. Со мной вме-
сте был секретарь шахматной федерации 
страны, и после моего вопроса он задал ре-
бятам свой: «С шахматами как у вас обсто-
ят дела, мы поняли, а как с математикой?» 
И вот тут они потухли.

- В мире сейчас проходит огромное 
количество шахматных соревнований. 
К игре в последние годы всплеск инте-
реса?

- Не совсем так. Дошло даже до того, 
что многие не знают, кто у нас чемпион 
мира. И турниров проводится меньше, 
чем когда-то. Правда, ситуация улучша-
ется, поскольку руководство шахматной 
федерации ФИДЕ взялось за голову и, на-
конец, поняло, что наделало много глупо-
стей, в частности, в вопросах проведения 
чемпионатов мира. Они проводились по 
системе, которая не выдавала лучшие ре-
зультаты, и появлялись такие чемпионы, 
которые, даже будучи неплохими игро-
ками, не соответствовали по-настоящему 
чемпионскому уровню. Сейчас все усто-
ялось, устаканилось. Карлсен – чемпион, 
Ананд тоже наверху, Сергей Карякин (пре-
тендент на звание чемпиона мира, – прим. 
ред.) вышел на матч с Карлсеном.

- Как оцениваете шансы Сергея ото-
брать чемпионский трон у норвежца?

- У Сергея основная проблема будет с 
нервами. Он не такой стабильный, как 
Магнус, более эмоциональный. Хотя зна-
ния у него, может быть, даже обширнее. 
Но техника в эндшпиле (заключительная 
часть партии, – прим. ред.) у Карлсена луч-
ше. Матч, мне кажется, будет интересным. 
Оба уделяют внимание и физической под-
готовке. Со времен Ботвинника все шах-
матисты занимаются спортом. Иначе про-
сто невозможно концентрироваться по 6-7 
часов. Для шахматиста очень важна вы-
носливость. И голова, и тело должны быть 
готовы к перегрузкам.

- И все же шахматы все чаще появля-
ются в новостях, идет ренессанс инте-
реса к игре. Даже Голливуд стал чаще 
экранизировать истории звезд этого 
спорта.

- Картину «Жертвуя пешкой» вы имеете 
в виду? (фильм о решающем матче за зва-
ние чемпиона мира между Борисом Спас-
ским и Бобби Фишером на пике противо-
стояния СССР – США, 2015 г., реж. Эдвард 
Цвик, – прим. ред.).. Удачные фильмы есть, 
но вот этот… он безобразный. Даже не смог 
досмотреть его до конца. Если уж вы дела-
ете фильм, привязанный к конкретным 
историческим личностям, вы не можете 
уходить в дебри. Они должны были на-
нять консультанта по игре. Может, он там 
и был, но точно не работал – там огромное 
количество огрехов. А эта глупая сцена 
на пляже, когда Фишер набрасывается на 
Спасского! Мне неприятно было видеть, 
как в фильме показали человека, которого 
я знал. Фишер мог спорить с прессой и ор-
ганизаторами соревнований, но он очень 
уважал шахматистов. А по фильму получа-
ется, он какая-то истеричка. А вот «В поис-
ках Бобби Фишера» – отличная кинолента. 
Лет 20 назад он был сделан (1993 год, реж. 
Стивен Заиллян, – прим. ред.). Француз-
ская лента «Диагональ слона» (1984 год, 
реж. Ришар Дембо, – прим. ред.) тоже хо-
роша. Шикарной была и 10-минутная до-
кументалка «Ноги шахматистов», снима-
лась она на чемпионате Советского Союза. 
Это было зрелищно.

- Вы реже играете, больше работаете 
над развитием шахмат в России…

- Я депутат от Тюменской области. Мы 
создали там образовательный центр Кар-
пова, где преподаются шахматы. И больше 
половины школ и детсадов региона имеют 
в своей программе этот предмет.

- Что, кроме депутатской работы, за-
нимает ваше время?

- Отдых душе дает спорт. Когда я был 
чемпионом мира, я в день как минимум 
2 часа занимался плаванием и теннисом, 
лыжами. Сейчас в теннис стал играть 
меньше, потому что нагрузка на ноги 
сильная. Остались плавание и гимнасти-
ка. Играю в разные игры – нарды, карточ-
ные (бридж, белот). Люблю игры, где есть 
какая-то стратегия, логика. Не люблю те, в 
которых все решает только шанс, поэтому 
не играю в покер.

- Но в poker face – непроницаемом вы-
ражении лица, – говорят, вам нет рав-
ных.

- Так я в профессиональных шахматах 
только так и прожил – поддерживая тео-
рию poker face на практике. Если ты сохра-
няешь спокойное невозмутимое лицо, ты 
себя лучше контролируешь, если эмоцио-
нален – можешь сделать ошибку.

- Знаете ли что-то о ситуации в шах-
матах нашей страны?

- Я не очень знаком с казахстанской 
шахматной ситуацией, но то, что проис-
ходит здесь с детскими шахматами, я под-
держиваю и готов сотрудничать. Недавно 
мы открыли вторую школу Жансаи Абду-
малик. Она отличная шахматистка. Мне 
кажется, в Казахстане шахматисток тако-
го уровня больше нет. А федерация у вас 
точно активная. В Казахстане, особенно в 
Алматы, шахматный центр и был, и есть. 
Здесь всегда проходили чемпионаты Со-
ветского Союза, есть интерес к шахматам, 
и много людей, которые играют. Стало 
больше шахматных турниров. Кубок Евра-
зии собрал хороших блицоров.

- Как думаете, почему в эфире нынче 
нет таких программ, как «Шахматная 
школа», что была непременным атрибу-
том телевидения СССР?

- Наверное, это связано с телевизион-
ной политикой: все пытаются привязать к 
коммерции, к рекламе. Что до вашего тур-
нира – блиц – в отличие от классических 
шахмат это интересно. У нас был очень по-
зитивный опыт в конце 70-х. Мы проводи-
ли турниры немецкой телекомпании NDR 
и британской BBC. Результаты не публико-
вались, все показывалось по ТВ. Причем 
транслировали партии уже с нашими ком-
ментариями в самое смотрибельное время 
– в Рождество. Почему сейчас такого опыта 
нет? Просто люди – телевизионщики – не 
знают, что такое возможно, что такое было 
и было смотрибельным. У них очень по-

верхностный взгляд. Если бы они только 
окунулись в тему… Актриса Людмила Гур-
ченко мне рассказывала, что, хотя в шах-
маты она не играла, ей безумно интересно 
было приходить на турниры и смотреть на 
лица шахматистов. На блиц вообще инте-
ресно смотреть.

- Шахматы за последние 20 лет стали 
скучнее?

- Уровень игры пошел немного вниз, она 
стала механической. Люди сейчас сорев-
нуются в основном в дебютных компью-

терных разработках. До эндшпиля часто 
просто не доходит. Я думаю, что нынеш-
ние гроссмейстеры (даже высшего ранга) 
намного хуже понимают эндшпиль, чем 
их коллеги много лет назад. Гроссмейсте-
ры встречаются друг с другом реже, чем 
раньше. Но возможности для развития и 
открытий остаются всегда. И если ком-
пьютеры начнут просчитывать все, надо 
будет думать, что делать, ведь они стали 
намного сильнее.

- Компьютер против человека – похо-
же, тема последних лет. Такое соревно-
вание, зачем оно вообще нужно?

- В том общественном мнении, которое 
создалось вокруг этого вопроса, виноваты 
сами шахматисты. Они относятся к играм 
с компьютером как к дополнительному 
заработку, играют серьезно, но к матчам 
с ним готовятся не так, как к матчу с че-
ловеком. Внесли лепту и разработчики 
программ: они закрыты, информацией не 
делятся. При таком подходе и результат 
печальный. Готовиться приходится всле-
пую, и по результатам таких партий воз-
никает стойкое убеждение, что компью-
тер сильнее человека.

- Как часто вы играете и общаетесь с 
живыми шахматистами?

- С ними я периодически играю, хотя в 
последнее время нечасто. Просто общать-
ся времени вообще нет: если я в Москве, 
занят работой в Думе. Только в выходные 
и нахожу время, чтобы поддержать свой 
шахматный уровень. Часто играю с Са-
шей Морозевичем и Сергеем Карякиным. 
Правда, стал слабее, в последнее время 
Карякин меня обыгрывает, хотя раньше 
было наоборот. Мне вообще удивительно, 
что я на таком уровне стою до сих пор – 
они каждый день играют с компьютером, 
я же в шахматы максимум одно воскресе-
нье в месяц играю. Но, с другой стороны, 
шахматы – абсолютно объективная игра. 
Результата не будет, если человек не в со-
стоянии подойти объективно к себе и со-
пернику. Воля случая вторгается лишь 
тогда, когда соперники примерно равны 
друг другу.

Как выгодно инвестировать в искусство

Чтобы получить признание и статус, нужно 
работать не только над стилем и техникой

Евро-2016. 75 млн за гол и трогательные 
истории болельщиков

Анатолий Карпов: «Не люблю игры, 
где все решает шанс»
Эксклюзивное интервью с международным гроссмейстером
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Беспилотный 
вездеход

Компания Jaguar Land Rover (JLR) пла-
нирует создать автопилот, который сможет 
управлять автомобилем на бездорожье. По 
словам главы новых разработок JLR Тони Хар-
пера, компания хочет, чтобы автомобили Land 
Rover были способны уверенно передвигаться 
по бездорожью не только под управлением во-
дителя, но и в автоматическом режиме. При 
этом стоит задача создать такую технологию, 
которая сможет управлять машиной на бездо-
рожье лучше человека. В систему автопилота 
войдут камеры, ультразвуковые сенсоры и 
оптический дальномер, которые будут скани-
ровать окружающее пространство, а также 
определять точные характеристики дорожно-
го покрытия на расстоянии до пяти метров. 
Система полного привода Terrain Response 
будет подстраивать свою работу в зависимо-
сти от полученных данных. Также автоматика 
сама определит оптимальную скорость для 
преодоления препятствия. По предваритель-
ным данным, внедорожный автопилот может 
появиться на Range Rover и Range Rover Sport 
следующих поколений, которые дебютируют 
через несколько лет. Интересно, возродится 
ли легендарный марафон Camel Trophy, только 
теперь в беспилотном варианте?

Bentley 
Mulsanne станет 
электрическим

На такой шаг британскую компанию под-
толкнуло решение Китая ужесточить требова-
ния о количестве вредных веществ в выхлоп-
ных газах автомобилей. Текущее поколение 
Bentley Mulsanne может получить модифика-
цию с электродвигателем, вместо устанавли-
ваемой сейчас «восьмерки» объемом 6.75 л с 
двумя наддувами. По словам директора по про-
дажам Bentley Ганса Хольцгартнера, переход 
на электротягу – единственная возможность 
остаться на рынках некоторых китайских го-
родов. Поэтому основное направление продаж 
Mulsanne с электротягой – Китай. Но не исклю-
чено появление автомобиля в некоторых евро-
пейских городах, власти которых также лоб-
бируют законопроекты об уменьшении числа 
вредных выбросов у машин. Двигатель Bentley 
L Series очень старый. На автомобили марки он 
устанавливается с 1959 года. Но, даже пережив 
множество операций по «омоложению», он не 
способен втиснуться в современные экологиче-
ские нормы, которые постоянно ужесточаются. 
Поэтому следующее поколение Mulsanne под 
капот получит современный двигатель V12. 
Но это произойдет не ранее, чем через пять лет. 
За это время может многое измениться, ведь 
некоторые страны, пусть и в дальней перспек-
тиве, готовятся к запрету эксплуатации авто-
мобилей с ДВС. Поэтому весьма вероятно, что 
новый Bentley будет электрическим, а бензино-
вая версия будет дополнительной для продаж в 
некоторых странах.

Nissan Pathfinder 
обновился

Рестайлинговый Pathfinder может появить-
ся на наших дорогах уже в следующем году, 
если, конечно, он будет соответствовать едино-
му техрегламенту. Компания Nissan раскрыла 
подробности модернизации Pathfinder, дебют 
которого запланирован на осень текущего года. 
Изменений достаточно много. Модель полу-
чила новые фары, бампер, решетку радиатора 
и капот. На боковых зеркалах появились по-
вторители поворотников. Салон почти не изме-
нился. Мультимедийная система теперь на всех 
версиях будет с восьмидюймовым дисплеем, у 
которого улучшена графика. Также мультиме-
диа позволит запустить двигатель со смартфо-
на. Кроме того, появились другие новые опции: 
адаптивный круиз-контроль, система автома-
тического торможения и возможность открыть 
багажник пинком ноги под задний бампер. Под 
капотом появится модернизированный двига-
тель VQ35DD с непосредственным впрыском 
топлива. Такая система питания уже исполь-
зовалась в семействе VQ, но только на моторах 
объемом 2.5 и 3 л. Теперь же непосредственный 
впрыск появился на моторе V6 3.5. Вкупе с уве-
личенной степенью сжатия, новыми поршнями 
и системой впуска это позволило увеличить 
мощность с 264 до 288 л.с. Вариатор Xtronic пе-
репрограммирован, чтобы лучше имитировать 
передачи. Передние амортизаторы стали жест-
че на 11%, задние – на 7%. В Америке продажа 
обновленного Nissan Pathfinder начнется осе-
нью, при этом информации о сроках появления 
модели в странах Таможенного союза пока нет.
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Андрей Макаров

Toyota объявила цены на обновлен-
ный седан Corolla. Автомобиль уже 
доступен для заказа во всех дилер-

ских центрах Казахстана. На нашем рын-
ке «Королла» представлена в пяти ком-
плектациях: «Комфорт», «Комфорт плюс» 
(МКП), «Комфорт плюс» (CVT), «Элеганс» 
и «Престиж». Обновленная Toyota Corolla 
доступна с прежними моторами 1,3 л (99 

л.с.) и 1,6 л (122 л.с.), они работают в паре с 
6-ступенчатой механикой и бесступенча-
тым вариатором Multidrive S. 

Что касается стоимости, то автомо-
биль в комплектации «Комфорт» можно 
приобрести за 5 570 000 тенге, «механи-
ческий» «Комфорт плюс» обойдется в 5 
940 000 тенге, а за «автомат» придется 
заплатить 6 420 000 тенге, доплатив 460 
000 тенге, можно стать владельцем ав-
томобиля «Элеганс», закрывает пятерку 

комплектация «Престиж» с ценником в  
7 090 000 тенге.

Спереди обновленную Toyota Corolla 
можно отличить по новой полностью 
светодиодной оптике – это первый авто-
мобиль в сегменте, у которого и ближ-
ний, и дальний свет работают на основе 
LED-технологий. Такая оптика доступна 
только для топовых версий Corolla – се-
дан в базовых и средних комплектациях 
комплектуется, как и до рестайлинга, га-

логенными фарами со светодиодными хо-
довыми огнями.

Узнать рестайлинговую Corolla можно 
по другому переднему бамперу и заужен-
ной решетке радиатора. Сзади поменялись 
фонари, которые тоже стали светодиодны-
ми, и появился хромированный молдинг 
на крышке багажника.

Внутри Corolla получила другую при-
борную панель c хромированной окантов-
кой циферблатов 

и 4,2-дюймовым цветным экраном 
бортового компьютера. Дисплей муль-
тимедийной системы теперь покрыт сте-
клом, а боковые кнопки управления меню 
стали сенсорными. После рестайлинга 
японский седан научился самостоятель-
но управлять дальним светом. В топовых 
версиях Corolla можно заказать с системой 
бесключевого доступа. Запуск двигателя 
кнопкой, обогрев руля и автоматический 
режим всех четырех стеклоподъемников 
– эти опции тоже не были доступны до ре-
стайлинга Toyota. 

Авто заслуженно считается одним из 
самых вместительных седанов сегмента. 
Расстояние между передними и задними 
сидениями составляет внушительные 959 
мм. Впечатляет и запас места над головой 
водителя и пассажира – 60 мм. 

Значительной доработке подверглась 
шумо- и виброизоляция седана. Новая 
Corolla стала еще тише за счет усиленной 
шумоизоляции моторного отсека, перед-
них дверей и колесных арок. 

Производители Сorolla предлагают 9 
цветов окраски кузова: белый, темно-си-
ний, пепельно-серый металлик, темно-ко-
ричневый, черный металлик, белый жем-
чуг, платиновая бронза, темно-красный, 
серебристый металлик.

Напомним, что Toyota Corolla – леген-
дарный бестселлер и первая модель Toyota 
для мирового рынка, которая пользуется 
популярностью на протяжении одиннад-
цати поколений. Toyota Corolla дважды в 
истории занесена в Книгу рекордов Гин-
неса как самая продаваемая модель в 
мире. За 50 лет производства глобальные 
продажи Corolla преодолели отметку 43 
миллиона.

Андрей Макаров

Компания Renault представила мо-
дель Megane четвертого поколения 
в кузове седан. Во французской ли-

нейке новинка заменит известный пятид-
верный Fluence. Седан, который появился 
вслед за хетчбэком и универсалом Megane, 
построили на модификации модульной 
платформы CMF альянса Renault-Nissan. 
Однако публичная премьера новинки со-
стоится в октябре на мотор-шоу в Париже, 
а в продажу автомобиль поступит к концу 
текущего года. Седан будет доступен для 
покупки в 20 странах мира, однако Фран-
ции в озвученном списке не оказалось.

Производство новинки запущено на 
заводе в турецкой Бурсе. По сравнению 
с Fluence новый седан стал чуть выше, но 
длина (4630 мм) и ширина изменились на 
считанные миллиметры, а колесная база 
растянута на 8 мм – до 2711 мм. Спереди 

новинка не отличается от пятидверной 
модели, а задняя часть седана выполнена 
в стиле флагмана французского бренда – 
Talisman. Создатели обещают более про-
сторный салон, однако объем багажника 
уменьшен с 530 до 508 литров. В качестве 
компенсации – система открывания 
крышки пинком под задний бампер.

Седан получил семидюймовую цифро-
вую приборную панель, сенсорный экран 
мультимедийного комплекса R-Link 2 раз-
мером 8,7 дюйма, а также проекционный 
дисплей.

Линейка двигателей включает 1,6-ли-
тровый бензиновый атмосферник мощно-
стью 115 лошадиных сил, а также 130-силь-
ный наддувный агрегат объемом 1,2 литра. 
Первый двигатель сочетается с пятисту-
пенчатой «механикой» или вариатором, 
второй – с шестидиапазонной механиче-
ской коробкой либо с семиступенчатым 
«автоматом» с двумя сцеплениями. Дизель 
представлен 1,85-литровым мотором мощ-
ностью 90 или 110 лошадиных сил, а также 
130-сильным агрегатом 1,6. Трансмиссия – 
шестиступенчатая механическая.

В топовых версиях седан предложат 
со стеклянной крышей, камерой заднего 
вида, мультимедийной системой с диспле-
ем на 8,8 дюйма и проекционным экра-
ном. В остальном комплектации новин-
ки не будут отличаться от тех, в которых 
предлагают хетчбэк Megane.

Обновленная Toyota 
Corolla в Казахстане

Новый Renault Megane  
в кузове седан


