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«Казахстанцы,  
у которых есть свободные 

деньги, действительно 
все еще предпочитают 

вкладывать  
в недвижимость.  

Для них это возможность 
как сохранить капитал,  
так и получать доходы 

 от сдачи в аренду», 
– президент Казахстанской 
федерации недвижимости  

Ермек Мусрепов
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Мы в сети

▀▀ Рынок недвижимости: 
стабильность или застой?

Арсен Малтабаров,  
магистр социальных знаний  
(мировая экономика)

Казахстанский рынок недвижимости 
за летние месяцы претерпел очень 
большое количество изменений. В 

основном они касаются застройщиков. Так, 
согласно закону о долевом участии, не все 
застройщики Казахстана в будущем смогут 
привлечь деньги дольщиков. Кроме того, 
в начале сентября Нацбанк РК принимает 
решение о повышении базовой ставки до 
9,25% годовых. Это не может не отразиться 
на ипотечных ставках, а впоследствии – и 
на росте цен на недвижимость. 

Одновременно с этим серьезная про-
садка наблюдается и на мировом рынке 
недвижимости. Так, с 2017 года в США 
наблюдается одно из худших значений по-
казателя по падению количества объема 
сделок. Относительно прошлого года се-
рьезное падение рынка (приблизительно 
на 35-40%) фиксируется в строительных 
гигантах – Гонконге и ОАЭ. Всего за не-
делю в результате волнений число продаж 
жилья в Гонконге упало на 47%. В России 
(август 2019 года к августу 2018 года) объ-
емы сделок также показали стремитель-
ное падение, что в целом является ощути-
мым для отрасли экономики. 

В Казахстане данный показатель плю-
совый и составляет примерно 17,1%. Учи-
тывая тот факт, что доля сделок с ипотекой 
оставалась почти на неизменной отметке 
начиная с прошлого года, то можно кон-
статировать, что рынок активизировался. 
Следствием стало то, что казахстанские 
банки выдали с начала 2019 года ипотеч-
ных займов на полтора триллиона тенге. 
Таких рекордных результатов банки не до-
бивались последние 10 лет. 

Каким будет дальнейший тренд?
Вполне уверенно можно сказать, что та-
кие параметры, как низкая стоимость жи-
лья, большой объем предложений и ми-
нимизация рисков, возросшее качество 
приобретаемой недвижимости, находят-
ся в перечне ожиданий граждан Казахста-
на от внедрения любых нововведений в 
сфере недвижимости. В связи с этим мож-
но отметить, что скорее всего уже к концу 
2020 года риски будут сведены к нулю, и 

это действительно станет важным дости-
жением за все предыдущие годы.

Однако серьезной проработки требу-
ют отдельные моменты. Так, ощутимо 
быстрее инфляции идут в рост цены на 
недвижимость (в среднем на 4-5%) и все 
меньше у простых граждан остается воз-
можностей для покупки жилья (в особен-
ности в новостройках).

Рост числа продаваемых новостроек 
с более дальней сдачей в эксплуатацию в 
последние годы остается основной при-
чиной данной тенденции в ценообразо-
вании. Кроме того, серьезно упали темпы 
ввода нового жилья. Что в целом харак-
теризует уходящий 2019 год. Он стал не 
самым лучшим с точки зрения объемов 
ввода в эксплуатацию новых многоквар-
тирных домов. Так, на сегодняшний день 
за прошедшие 8 месяцев 2019 года введено 

в эксплуатацию около 7,6 млн кв. м жилья, 
в то время как до конца года необходимо 
(по плану) ввести еще около 5,4 млн кв. м 
жилья. Напомним, что в 2018 году показа-
тель составлял 12 млн кв. м жилья. Также 
по данному показателю среди стран ЕАЭС 
Казахстан стал единственной страной 
объединения, где произошло сокращение 
по вводу жилья в эксплуатацию (-3,7%). 
Статистические данные свидетельствуют 
об отрицательной динамике. При этом 
важно отметить, что более убедительно 
выглядят данные по вводу загородной не-
движимости, где как раз-таки нет серьез-
ного регулирования. 

В данной ситуации меньше всего хоте-
лось бы оказаться на месте европейских 
стран, где на рынке имеется очень дорогое 
и недоступное жилье, хотя там же имеют-
ся небольшие ипотечные ставки на приоб-
ретение недвижимости. С учетом выше-
сказанного хотелось бы представить иной 
путь развития, который смог бы обеспе-
чить низкие цены и достаточно большой 
объем жилья на рынке. 

Конечно же, высшим пилотажем в этом 
смысле могла бы стать ипотечная ставка 
на уровне 5-7%, которая в среднем по стра-
не составляет около 20%. 

Основные отраслевые  
тенденции 
С учетом вышесказанного хотелось бы вы-
делить основные тенденции в отрасли.

Во-первых, уменьшение среднего спро-
са, которое может быть вызвано повыше-
нием банковских ставок по ипотеке, что 
являются наиболее очевидной тенденци-
ей. Вследствие чего – увеличение объемов 
предложений на вторичном рынке недви-
жимости. За август положительная дина-
мика наблюдалась в 16 городах, при этом 
в 12 городах обновлен ценовой максимум. 
В частности, за последние несколько меся-
цев наблюдается рост на 1,4% (в Алматы) 
объема предложений на вторичном рынке 
жилья. Также можно заметить ощутимый 
прирост за последние месяцы. Вероятно, 
разумные пределы цен на недвижимость 
обусловлены именно благодаря фактору 
увеличения объемов предложений на вто-
ричном рынке недвижимости. Стоит толь-
ко представить, что могло бы ждать насе-
ление, в случае если объемы предложения 
на вторичном рынке не увеличились. 

Второй тенденцией является все же 
стремление рынка к снижению ставок по 
ипотеке. Во многом этому способствуют 
государственные программы жилищного 
строительства «Нұрлы жер», ипотечная 
программа жилищного кредитования «7-
20-25». В основном этот мотив исходит из 
надежды, что некоторые вещи должны 
измениться к лучшему. Если вниматель-
но проанализировать отношения между 
средней ставкой и объемами сделок, то 
можно заметить их взаимосвязь. 

[Продолжение на стр. 2]
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

ОПЫТ ГЧП 
ПРЕДСТАВЯТ В ООН

Казахстанский опыт ГЧП представят на со-
вещании Генеральной Ассамблеи ООН, орга-
низованном ЭСКАТО, 25 -26 сентября 2019 года 
в Нью-Йорке, сообщает пресс-служба АО «Ка-
захстанский центр государственно–частного 
партнерства». По оценкам Экономической и со-
циальной комиссии для Азии и Тихого океана 
(ЭСКАТО), ежегодно странам АТР потребуется 
1,5$ трлн дополнительных инвестиций для 
достижения целей в области устойчивого раз-
вития к 2030 году. Реализация мер политики 
ООН, направленных на внедрение концепции 
развития людей и планет, не только потребует 
эффективного использования существующих 
финансовых ресурсов, но и дополнительных 
средств. Механизмы ГЧП, используемые в Ка-
захстане, позволяют оперативно и эффективно 
решать подобные проблемы. На условиях ГЧП 
в стране реализуются проекты в области обра-
зования, здравоохранения, спорта, культуры, 
транспорта и связи. «При реализации проек-
тов мы в первую очередь ориентируемся на 
потребности во благо людей. People First – это 
главный критерий. Далее привлекаем частного 
партнера, который готов вложить финансовые 
ресурсы на условиях поддержки со стороны 
государства и помогаем сторонам заключить 
контракт, выгодный для всех. При реализации 
проектов ГЧП фактически снижаются бюд-
жетные расходы. В итоге мы помогаем решать 
острые проблемы общества без увеличения 
единовременной нагрузки на бюджет. Эта 
практика заинтересовала мировых экспертов, 
которые и пригласили нас принять участие в 
данном глобальном мероприятии», – заявил 
председатель правления АО «Казахстанский 
центр государственно–частного партнерства» 
Талгат Матаев. (kapital.kz)

ОТЕЧЕСТВЕННЫЕ 
АККУМУЛЯТОРЫ ИДУТ 
НА ЭКСПОРТ

На заводе ТОО «Кайнар-АКБ» за восемь ме-
сяцев 2019 года произведено около 1, 5 млн ак-
кумуляторных батарей, из них 839 тыс. направ-
лены на экспорт в Россию, Украину, Беларусь, 
Азербайджан, Туркмению, Грузию, Армению, 
Кыргызстан, Таджикистан, Узбекистан. Об 
этом рассказала финансовый директор компа-
нии Бакытгуль Кудеринова, сообщили в пресс-
службе БРК. Завод в Талдыкоргане ежегодно 
производит порядка 2,5 млн аккумуляторов, 
при этом на предприятии налажен полный 
цикл производства продукции – от отливки 
деталей и комплектующих до сборки готовых 
изделий. «БРК осуществляет финансирование 
экспортных операций отечественных товаро-
производителей за счет собственных средств и 
в рамках государственной программы «Нұрлы 
жол». В рамках госпрограммы в декабре 2018 
года БРК предоставил «Кайнар-АКБ» заем на 
сумму 2 млрд тенге сроком на три года на при-
обретение сырья для производства стартерных 
свинцово-кислотных аккумуляторных батарей 
для легковых и грузовых автомобилей, тепло-
возов и другой техники, с дальнейшим экспор-
том продукции. Кредитные средства позволят 
компании увеличить объемы производства и 
объемы поставок на зарубежные рынки», – по-
яснил банкир дирекции по работе с клиентами 
Ербол Салимбаев. (kapital.kz)

В СТОЛИЦЕ 
ПРЕЗЕНТОВАЛИ 
ИНВЕСТПРОЕКТЫ

На региональном совете по вопросам 
инвестиций под руководством акима Нур-
Султана презентовали 12 проектов в сфере 
образования, здравоохранения, спорта и про-
мышленности. Реализация проектов позволит 
создать свыше 1 тыс. рабочих мест и привлечь 
в экономику страны свыше 20 млрд тенге. Об 
этом сообщает пресс-служба аппарата акима 
Нур-Султана. Например, за счет частных ин-
вестиций планируется строительство обще-
образовательного центра, четырех школ, на 
базе двух из них также будут открыты детские 
сады. Это позволит создать порядка 4,5 тыс. 
ученических мест. Компания International 
School of Nur-Sultan City намечено построить 
частную школу с внедрением финской ме-
тодики образования. Отличие системы – на 
каждого ребенка составляется индивидуаль-
ный план обучения. В школе предусмотрены 
крытый бассейн и футбольное поле. На совете 
также поддержали проекты строительства ме-
дицинского центра, спортивного комплекса и 
овощехранилища. В сфере промышленности 
рассмотрены проекты строительства асфаль-
тобетонного завода, завода по выпуску желе-
зобетонных изделий и коммунальной спец-
техники. (kapital.kz)

МИКРОКРЕДИТЫ 
ПОЛУЧИЛИ  
2 ТЫС. ЧЕЛОВЕК 

На заседании правительства рассмотре-
ны промежуточные итоги реализации про-
екта «Бастау Бизнес», сообщает пресс-служба 
премьер-министра. В рамках проекта «Жас 
кәсіпкер» по госпрограмме «Еңбек» с 22 июля 
по 5 сентября в 200 школах республики обуче-
но 18,3 тыс. представителей молодежи и мно-
годетных семей. С учетом 15 тыс. обученных 
по проекту «Бастау» охвачено 33,3 тыс. безра-
ботных и самозанятых. На 1 сентября из числа 
завершивших обучение в 2019 году микрокре-
диты получили 2360 человек, гранты – 5431 
человек. В разрезе регионов наилучшие по-
казатели наблюдаются в Павлодарской (70%), 
Восточно-Казахстанской (61,5%) и Кызылор-
динской (61,2%) областях. «Обсуждаемые се-
годня вопросы реализации проектов «Бастау 
Бизнес», «Жас кәсіпкер», микрокредитования 
неразрывно связаны с обеспечением занято-
сти населения. А это является для нас одной 
из главных задач. Мы видим положительные 
результаты этой работы. Только в 2019 году бо-
лее 5 тыс. граждан открыли собственное дело, 
создали 8,5 тыс. рабочих мест», – сказал Аскар 
Мамин.  (kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

АБР УЛУЧШИЛ 
ПРОГНОЗ ПО ВВП 
КАЗАХСТАНА

Экономический рост в странах Централь-
ной Азии, согласно прогнозу, составит 4,4% 
в этом году и 4,3% в следующем на фоне уве-
личения бюджетных ассигнований, стимули-
рующих экономический рост в Казахстане и 
Узбекистане. Об этом говорится в обновлен-
ном «Обзоре развития Азии 2019» – ведущей 
экономической публикации Азиатского бан-
ка развития (АБР). Прогноз по инфляции в 
Центральной Азии на 2019 год пересмотрен в 
сторону повышения до 8% ввиду сокращения 
субсидий, роста цен на импорт, дефицита ино-
странной валюты и увеличения кредитования 
в Туркменистане, а также более высокого, чем 
ожидалось, роста цен в Грузии и Таджикистане 
в первой половине года. Прогноз по инфляции 
в Центральной Азии в 2020 году пересмотрен 
с 7,2% до 7,4%. В Казахстане сфера услуг стала 
основной движущей силой роста, при этом в 
настоящее время прогнозируется, что рост 
торговли, транспорта и коммуникаций в 2019 
и 2020 годах будет несколько быстрее, чем про-
гнозировалось ранее. Между тем перспективы 
роста горно-добывающего сектора ограниче-
ны продлением соглашения ОПЕК и планов по 
проведению ремонтных работ на месторожде-
ниях Тенгиз и Карачаганак во второй половине 
2019 года. Ввиду более высокого потребления 
и роста сферы услуг, прогноз по ВВП был пере-
смотрен в сторону повышения по сравнению 
с апрельским прогнозом до 3,7% на 2019 год и 
до 3,4% на 2020-й. В апрельском «Обзоре раз-
вития Азии» прогноз на 2019 год составлял 
3,5% и 3,3% на 2020-й. В связи с недавно объ-
явленными государственными мерами по 
сдерживанию цен на социально значимые про-
довольственные товары и сохраняющимися 
ограничениями на тарифы на коммунальные 
услуги и топливо прогноз по инфляции был 
снижен до 5,8% в 2019 году и 5,2% в 2020-м. 
Прогнозы по дефициту текущего счета были 
пересмотрены в сторону повышения из-за со-
кращения положительного сальдо торгового 
баланса, по мере того как рост реальных дохо-
дов ускоряет рост импорта на фоне относитель-
но стагнирующей динамики экспорта. Эконо-
мический рост в 45 развивающихся странах 
Азии составит 5,4% в этом году с постепенным 
увеличением до 5,5% в 2020-м. Пересмотрен-
ные в сторону понижения прогнозы отражают 
более мрачные перспективы международной 
торговли, отчасти обусловленные обострени-
ем напряженности между КНР и США, а также 
замедлением экономического роста в странах 
с развитой экономикой и в крупных развива-
ющихся странах Азии, включая КНР, Индию, 
Республику Корея и Таиланд.  За исключением 
новых промышленно развитых стран, а имен-
но Гонконга (Китай), Республики Корея, Син-
гапура и Тайбэя (Китай), экономический рост 
развивающихся стран Азии, согласно прогно-
зам, составит 6% в этом и следующем годах. 

Населению в данном случае стоит 
ожидать со стороны банков (по крайней 
мере, крупных) объявлений о снижениях 
ставок. Но сказать, какой именно период 
банки посчитают для себя новым циклом 
плавного снижения ставок, представляет-
ся трудным.

В данном случае нефтяной рынок вселя-
ет положительные надежды и некоторую 
уверенность. Стимулирование активно-
сти в IV квартале 2019 года и в начале 2020 
года может произойти в связи с недавним 
ростом цен на нефть и наряду с этим со 
снижением процентной ставки банка-
ми. Традиционно так уже сложилось, что 
сильная корреляция со стоимостью неф-
ти прослеживается на ценах на недвижи-
мость и на уровне спроса.

Как показали последние 3 года, ухуд-
шение экономических показателей в 
стране происходит вследствие снижения 
стоимости барреля. После этого падает 
покупательная способность населения, а 
после – и спрос на недвижимость. Также 
можно заметить, что коррекция цен на 
жилье происходит в ответ на колебание 
стоимости нефти, а на динамике данный 
факт отражается спустя некоторое время, 
примерно через полгода.

Третьей тенденцией к концу 2019 года 
и началу 2020 года должна стать разная 
динамика стоимости жилья в регионах 
Казахстана. Важно признать, что ситу-
ация во всех регионах страны разная, и 
отличается существенно. Данный тренд 
легко проследить, опираясь на статисти-
ческие данные по динамике цен на недви-
жимость. Данные Комитета по статистике 
показывают, что максимальный прирост 
отмечается в большинстве областей стра-
ны, в том числе самый максимум отмечен 
в Алматинской области – на 38,6%, в Аты-
рауской области – на 34,5% и в Кызылор-
динской области – на 27,8%. В то время как 
отрицательная динамика заметна в Ман-

гистауской области – 6,6 %. Также где-то 
заметны изменения по стоимости: в одних 
регионах увеличивается выдача ипотеки, 
в остальных – все относительно стабиль-
но. Иначе говоря, рынок постепенно стал 
локализованным. Кроме того, стало более 
сильно прослеживаться смещение актив-
ности в сторону столичных регионов. На-
звать эту тенденцию хорошим трендом 
очень сложно, так как отличным подспо-
рьем для опережающего роста экономики 
страны, в котором нуждается Казахстан, 
могло бы стать равномерное развитие тер-
риторий в сфере недвижимости.

Долевое строительство работает 
по новым правилам
Рассуждения в сослагательном наклоне-
нии в форме «а что было бы, если не вне-
дряли государственные программы и но-
вовведения в законы?» просто не имеют 
смысла. По-настоящему реальным явля-
ется вопрос о том, захотят ли строители 
работать на новых условиях и какова их 
процентная доля от общего числа застрой-
щиков.

Реальной представляется ситуация, 
когда превышение критического уровня 
компаниями, которые не захотят работать 
в новых условиях или попросту не смо-
гут себе позволить такую работу, может 
сильно отразиться на рынке. В частности, 

сокращение объемов предложения, повы-
шение цен и дальнейшие изменения легко 
выстраиваются цепочкой последствий. 

По своей сути еще одним серьезным 
регулятором рынка являются банки. 
При этом необходимо отметить, что свои 
функции государство нисколько не умень-
шает. Проще говоря, к тому, что было, до-
бавлено еще.

Тем не менее понять подобные изме-
нения вполне возможно. Как выясняется, 
доверие по регулированию рынка нового 
жилья больше некому возложить. Боль-
шое число обманутых дольщиков стали 

реальными жертвами предыдущих мер 
регулирования. Главным вопросом в дан-
ном случае является то, какова цена и не 
будут ли в суммарном выражении больше 
отрицательных последствий, нежели по-
ложительных.

Какой сценарий реализует 
рынок?
Спрогнозировать небольшие колебания 
и в целом стабильность рынка представ-
ляется возможным только в случае разви-
тия относительно умеренных событий. То 
есть когда рост цен будет в пределах от 5% 
до 11% в год и также будет поддерживать-
ся спрос на уровне 1,5 трлн тенге.  Но те-
стом на прочность для рынка может стать 

внутренний спрос, приближающийся к 
отметке в 2 трлн тенге выдачи ипотеки. И, 
видимо, пока все идет именно к этому. Воз-
можность роста  цен примерно на 15-20% 
может реализоваться при росте спроса 
до уровня 3-3,5 трлн тенге. Скорее всего, 
осенние месяцы станут определяющими.

Вторичное жилье на стороне 
смещения спроса
Рекордной по отношению к первичному 
жилью всегда была доля ипотеки на вто-
ричном рынке. Ранее складывалось так, 
что за счет повышения цен строители теря-
ли рынок, в то время как вторичка его при-
обретала. Кроме этого, важно отметить, 
что на рынке трудно было найти готовое 
жилье от застройщиков. Вторичная, заго-
родная недвижимость и арендное жилье 
на данный момент также пользуются успе-
хом, и рынок за них голосует рублем, но в 
общей доле все уравнялось. Теперь доли 
первичного жилья и вторичного – 50 на 50.

В целом необходимо подчеркнуть, что 
увеличение объемов строительства свя-
зывают с действующими компаниями, так 
как вход на рынок строительства факти-
чески обставлен барьерами. Результаты 
по увеличению предложений на рынке, 
которые связывают с запуском различных 
инструментов и механизмов Правитель-
ства РК, реально можно будет получить 
не ранее чем через пару лет, а то и больше. 
Поэтому лучше следить за развитием со-
бытий и быть в курсе последних измене-
ний на рынке.

Сегодняшний рынок можно охаракте-
ризовать как вполне приемлемый. Во вся-
ком случае получается работать без вреда 
для развития эффективного бизнеса, но 
адаптацию к изменяющимся условиям 
нужно будет пройти компаниям, работа-
ющим в этом бизнесе. Получится, конечно 
же, не у всех.

И напоследок: хотя больших проектов 
на рынке пока не наблюдается, но и воз-
никновение стрессов маловероятно.

▀▀ Рынок недвижимости в Казахстане: 
стабильность или застой?

[Начало на стр. 1]

▀▀ Мини-квартиры расходятся  
как горячие пирожки

Мариям Бижикеева

Застройщики дробят жилье с боль-
шой площадью на несколько квар-
тир и продают их гораздо быстрее, 

чем конкуренты. В то же время запущен-
ные госпрограммы начали обеспечивать 
рост количества сделок благодаря при-
влекательным ставкам кредитования и 
первоначальным взносам. Постоянными 
остаются лишь казахстанцы: они все еще 
предпочитают инвестировать в недвижи-
мость. О том, какие тренды формируют 
рынок сегодня и сколько стоит квадрат 
жилья, деловому еженедельнику «Капи-
тал.kz» рассказал президент Казахстан-
ской федерации недвижимости Ермек 
Мусрепов. 

– Ермек Еркебуланович, какова сред-
няя стоимость жилья на первичном и 
вторичном рынках недвижимости в Ка-
захстане? Какие объемы сделок были 
зафиксированы в текущем году?

– В сравнении с прошлым годом коли-
чество сделок на первичном рынке недви-
жимости в стране увеличилось на 5% по 
первой и второй категориям жилья – элит- 
и бизнес-классу. При этом объем прода-
жи-покупки жилья третьей и четвертой 
категорий, а это комфорт- и экономкласс, 
увеличился на 15%. На вторичном рынке 
количество сделок увеличилось в среднем 
на 10%. Средняя стоимость одного квадра-
та жилья первой категории, по данным на 
конец сентября текущего года, составила 
610 тыс. тенге, второй – 430 тыс. тенге, 
третьей – 320 тыс. тенге и четвертой – 180 
тыс. тенге. Самыми востребованными на 
вторичном и первичном рынках являются 
одно- и двухкомнатные квартиры до 45 кв. 
м и до 65 кв. м соответственно. 

– Какие тренды на рынке вы можете 
отметить?

– Например, застройщики, адаптируя 
свои проекты под платежеспособность 
населения и госпрограммы, предлагают 
уже меньшее по квадратуре, но более до-
ступное по цене жилье. Вы знаете, что есть 
квартиры в новостройках в Алматы по 380 
тыс. тенге за квадратный метр, но их мак-
симальная площадь – 25 кв. м. И эти мини-
квартиры расходятся как горячие пирож-
ки. Даже уже построенные новые дома в 
частном секторе, квадратура которых со-
ставляет 500-600 кв. м, но которые хозяева 
не могут продать, дробятся на несколько 
квартир в формате общежития или мало-
габаритного жилья и реализуются по от-
дельности. То есть спрос диктует рынку 
недвижимости и популярную квадратуру, 
и стоимость на нее. Но это достаточно рас-
пространенная международная практика: 
вместо того, чтобы ждать, когда придет 
один покупатель на квартиру или дом в 
несколько сот квадратов, застройщик де-
лает перепланировку и успешно реализует 
несколько квартир за короткие сроки. За-
частую он получает за них даже больше, 
чем рассчитывал продать без дробления 
на несколько квартир. 

– Как в целом вы можете охарактери-
зовать ситуацию на рынке недвижимо-
сти?

– На сегодня могу отметить, что ситу-
ация на рынке недвижимости стабилизи-
руется. Последние два года драйверами 
стали госпрограммы по субсидированию 
ипотечных ставок. Во-первых, был сде-
лан четкий акцент на увеличение строи-
тельства на первичном рынке и немногим 
позже активизирован спрос на вторичном 
рынке жилья. Во-вторых, практикуемая 
на сегодня продажа недвижимости имен-
но в тенговом, а не в долларовом эквива-
ленте, позволяет сдерживать скачки цен 
на жилье при росте или понижении дол-

лара на валютном рынке. Казахстанская 
федерация недвижимости задолго до де-
долларизации отечественной экономики 
поднимала вопрос о внедрении тенгового 
эквивалента стоимости недвижимости. 
Потому что это давно практикуется не 
только в России, но и в зарубежных стра-
нах. И также является действенным ин-
струментом снижения спекулятивных и 
панических настроений на отечественном 
рынке недвижимости при колебании кур-
са тенге к доллару. 

– Вы говорите о последних двух го-
дах. Почему вы делаете акцент на них? 
Что было на рынке недвижимости до за-
пуска госпрограмм? 

– До запуска госпрограмм на отече-
ственном рынке недвижимости был за-
стой. Например, не было определенного 
индекса стоимости одного квадрата в 
разных категориях жилья. Все начало ме-
няться, когда государство после мирового 
кризиса в 2008 году взяло на себя заверше-
ние проблемных объектов в Казахстане. 
Постепенно были запущены программы 
доступного жилья «Нурлы жол», «Нур-
лы жер», которые начали удовлетворять 
спрос на социальное жилье. На сегодня 
запущено несколько госпрограмм, эффек-
тивность работы которых положительно 
сказывается на отечественном рынке. 

– Но, насколько я знаю, проблема за-
стройки регионов все еще существует?

– Застройка регионов – это одна из 
наиважнейших проблем, которая суще-
ствует на рынке недвижимости. Даже те 
программы, которые сейчас являются 
драйверами по стимулированию и субси-
дированию ипотечных ставок, – «7-20-25» 
и через «Жилстройсбербанк Казахстана» 
– аккумулируют недвижимость только 
в пяти региональных центрах: Алматы, 
Нур-Султане, Шымкенте, Атырау и Турке-
стане, который, к слову, на сегодня актив-
но застраивается. Но мы всегда говорили, 
что нам надо развивать регионы, необ-
ходимо минимизировать миграционные 
процессы, которые сегодня существуют. 
Также здесь все еще актуальна проблема 
платежеспособности населения, которая 

ограничивает доступность жилья на пер-
вичном рынке недвижимости в регионах. 

– По вашему мнению, недвижимость 
все еще остается инвестиционно при-
влекательной для казахстанцев?

– Казахстанцы, у которых есть свобод-
ные деньги, действительно все еще пред-
почитают вкладывать в недвижимость. 
Для них это возможность как сохранить 
капитал, так и возможность получать до-
ходы от сдачи в аренду.

– Как вы считаете, как скоро сформи-
руется культура страхования недвижи-
мости?

– Мы предлагали инициативу о том, 
чтобы страхование недвижимости стало 
гражданско-правовой ответственностью. 
На самом деле оно нужно и нашему рын-
ку недвижимости, и самим казахстанцам. 
Потому что во всем мире это давно уже 
распространенная практика. Первое, что 
страхуют иностранцы, – это жизнь, здо-
ровье и недвижимость. Страхование не-
движимости должно быть по умолчанию. 
Но здесь нужны определенный закон и 
ставка, которая не будет давить на плате-
жеспособность населения. 

– Но сам процесс подразумевает, что 
казахстанцу придется пройти цепочку 
посредников: от оценщика до агента 
страховой компании. 

– Да, на сегодня процесс выстроен 
именно так. И на каждом этапе ему нуж-
но будет платить за их услуги. Если бы 
существовала таблица с внятными тари-
фами стоимости страховки за квадратный 
метр в зависимости от категории жилья и 
рисков, которым оно может подвергаться, 
то культура страхования недвижимости 
была бы внедрена быстрее. Это выглядело 
бы так, как сегодня проходит оценка нало-
га на транспорт: автовладелец, учитывая 
объем двигателя, выплачивает определен-
ную сумму раз в год. 

– Какое возмещение ущерба пред-
усмотрено для владельцев нового, но 
некачественного жилья, сданного в экс-
плуатацию?

– По большому счету есть единственный 
уполномоченный орган – государственное 
учреждение «Управление государственно-
го архитектурно-строительного контро-
ля», которое контролирует застройщика 
в периоды разработки проекта, его стро-
ительства и последующей эксплуатации 
здания. Далее в рамках трехгодичного 
гарантийного обслуживания застройщик 
должен ликвидировать все недочеты сдан-
ного строения. Возмещение ущерба не 
предусмотрено, а качество сданных пло-
щадей зависит от порядочности застрой-
щика и материалов, которые он исполь-
зует. Но напомню, что после подписания 
акта ввода в эксплуатацию у владельцев 
некачественного жилья есть три года на 
претензии застройщику. За данный период 
компания должна за свой счет исправить 
все недостатки, которые были допущены. 

– Какие вы можете дать прогнозы по 
рынку на ближайшие несколько лет? 

– Все будет складываться из имеющих-
ся условий. Например, последние пару лет 
параллельно с госпрограммами операто-
ры недвижимости предоставляют рыноч-
ные инструменты для ее приобретения. 
Главный акцент – доступность жилых ква-
дратных метров. На сегодня приобрести 
жилье любой категории за «живые» день-
ги могут только 10% населения. Осталь-
ные 90% используют ипотечное креди-
тование, и чем оно доступнее по ставке 
и первоначальному взносу, тем активнее 
развивается рынок. 

В целом первичное жилье уже име-
ет свой индекс стоимости, а вторичное 
жилье приходит к своему стабильному 
уровню цен. Но если в регионы не пойдут 
госпрограммы по социальному жилью 
и внутренняя миграция продолжится, я 
прогнозирую, что страна будет аккуму-
лирована 4-5 городами. Положительно 
складываются программы реновации, ко-
торые запущены в Алматы и Нур-Султане. 
Старый жилой фонд, который на сегодня 
существует, приходит в негодность, и дан-
ная программа должна решить проблемы 
ветхого жилья. Также отмечу активную 
застройку и в целом развитие пригород-
ных зон региональных центров. 

▀▀ ДНК бренда: как банкам  
перейти на новый уровень 
работы с клиентами

Антон Мусин,  
управляющий директор Accenture  
в России и Казахстане

Недавно исследовательский центр 
BAI Banking Outlook опросил ру-
ководителей крупнейших банков 

по поводу того, стало ли проще строить и 
сохранять отношения с клиентами с пере-
ходом в цифру. 42% респондентов не со-
гласились с этим, а еще 33% затруднились 
ответить. Казалось бы, цифровизация 
должна открыть огромное окно возмож-
ностей для банков. Но оказывается, что к 
старым проблемам – росту регуляторного 
давления, токсичным активам и замед-
лению экономик – добавляются новые, в 
лице неожиданных конкурентов. Финтех, 
такой как Alipay, WeChat, AmazonCash, 
ApplePay завоевывает не только долю до-
ходов, но и, что важнее, лояльность и вни-
мание «новых цифровых клиентов». 

Банки, которые хотят развиваться, 
должны задуматься о том, какими их 
хотят видеть заказчики. Ведь реальная 
ценность сегодня заключается не толь-
ко и не столько в продукте или ​​услуге 
компании, сколько в методиках работы 
с клиентом. Безупречный клиентский 
опыт дает нечто большее, чем превос-
ходный продукт или эффективный про-
цесс – на выходе вы получаете лояльно-
го бренду потребителя, который будет 
пользоваться вашими услугами и реко-
мендовать их друзьям.

Ретейл-компаниям в эпоху цифровой 
трансформации пришлось бороться за 
покупателя в условиях резко возросшей 
конкуренции, поэтому они адаптировали 
бизнес к новым реалиям. Чему у ретейла 
может научиться банковский сектор?

Шаг 1. Полюбить клиента
В банковской сфере, как и в ретейле, 
customer journey стартует задолго до того, 
как человек переступает порог банка, 
и продолжается после того, как клиент 
приобрел банковский продукт. Пост в 
Facebook или Instagram, рекомендация 
друга или реклама в поисковике – любое 
взаимодействие человека с брендом мож-
но считать началом его «путешествия» в 
качестве клиента банка. И чаще всего это 
начало – проигрышное.

Почему? Потому что банки не понима-
ют свою аудиторию. Конечно, они обла-
дают огромными базами данных обо всех 
транзакциях, интересах, социальном и 
финансовом положении клиентов и даже о 
том, какие страницы в интернете они от-
крывали. Но большая часть этих данных 
не используется для создания таргетиро-
ванных предложений и повышения точно-
сти целевых рекомендаций по продуктам 
и услугам, поскольку не создана инфра-
структура для их централизованной об-
работки. Последние данные BAI Banking 
Outlook подтверждают это: две трети 
опрошенных аналитиками финорганиза-
ций только «иногда» или «редко» исполь-
зуют данные клиентов для того, чтобы 
глубже понять их потребности. 

Напротив, в Amazon отслеживают каж-
дый шаг потенциального или реального 
клиента. Веб-сайт компании предлага-
ет клиенту продукты и услуги на основе 
истории его посещений и предыдущих 
запросов, а также «цифрового следа», ко-
торый он оставляет за собой в Сети. Не 
нужно заполнять долгие опросные листы 
или листать сотни продуктовых страниц 
– алгоритм подскажет, что клиент хотел 
найти, еще до того, как он откроет веб-
страницу или приложение. 

Чтобы такое стало возможным и в бан-
ковском секторе, нужно лучше понять, 
как именно потребители взаимодейству-
ют с финансовым брендом. Только так 
получится обеспечить привлекательный 

и уникальный клиентский опыт по всем 
каналам и точкам связи.

Шаг 2. Доверяй, но проверяй
Главное, что нужно знать о взаимодей-
ствии клиентов с брендом в мире финан-
сов, – никто никому не верит. По данным 
Global Findex Database 2017, 16% взрослых, 
не имеющих банковских счетов, назвали 
недоверие основным препятствием для их 
открытия. А многие банковские клиенты, 
опрошенные для исследования Tech and 
Touch, сказали, что их первый вопрос к со-
труднику банка – законна ли новая услуга. 

Другими словами, люди хотят гово-
рить с человеком, которому могут по-
смотреть в глаза. Более того, по мнению 
аналитиков GfK, клиенты сегодня ожида-
ют от банков не просто «живых» встреч, 
а комплексного взаимодействия по всем 
каналам: так, они готовы передавать вир-
туальному консультанту свои данные, 
которые позже будут использоваться для 
очного общения. Или получать промома-
териалы без дублирования по разным ка-
налам коммуникации. 

Для этого банкам нужно выстраивать 
систему омниканальных коммуникаций: 
объединять данные о клиенте из разных 
источников, а затем структурировать и 
связывать эту информацию для исполь-
зования различными подразделениями 
по нескольким каналам коммуникации. 
Один из лучших примеров формирования 
омниканальной стратегии бренда сре-
ди ретейл-компаниий – Dysney. На сайте 
можно запланировать поездку в Дисней-
ленд при помощи инструмента My Disney 
Experience. Система выдаст вам FastPass 
– уникальный ключ, который вы сможе-
те использовать для брони гостиницы, 
или для того, чтобы найти достопримеча-
тельности в парке и просмотреть предпо-
лагаемое время ожидания в очереди для 
каждой из них. А если проголодаетесь, 
сможете воспользоваться еще одной про-
граммой – Magic Band. Вводить каждый 
раз данные не придется – система запом-
нит вас и будет выдавать автоматические 
рекомендации вне зависимости от канала.

До такого уровня сервиса банкам еще 
расти и расти. Но кое-что они могут сде-
лать уже сейчас – найти свою уникальную 
ДНК.

Шаг 3. Создаем свою ДНК
У настоящего бренда есть «личность»: то, 
как он воспринимается, определяется фи-

зическими и эмпирическими «атрибута-
ми».Именно они позволяют бренду быть 
особенным и разным, актуальным и при-
влекательным (или нет). И, в конечном 
счете, определяют его ДНК – основу взаи-
моотношений с сотрудниками, клиентами 
и окружающим миром. 

Айфон не перепутать с телефоном дру-
гой фирмы: за узнаваемость отвечает 
фирменный минималистичный дизайн и 
знаменитый логотип. Более того, при виде 
простого и «чистого» дизайна в интерьере 
или фотографии с обилием «воздуха» вы 
с большой вероятностью скажете, что это 
«в стиле Apple». Компания не просто вы-
брала уникальный внешний вид для своих 
устройств – она создала вокруг них леген-
ду, эстетику, а затем собрала комьюнити, 
которое их разделило.

В Starbucks, вам не только предложат 
кофе, но и обязательно назовут вас по име-
ни и перекинутся парой фраз. Глобальная 
сеть, возникшая на фоне только зарожда-
ющегося рынка кофе в Америке и под впе-
чатлением Говарда Шульца от итальянских 
пастичерий, где подают эспрессо, росла на 
своих уникальных ценностях. Свежеоб-
жаренный кофе с молоком в стране, где 
его еще было не найти, знание каждого 
покупателя в лицо в местах с проходимо-
стью до 800 человек в день – именно такие 
уникальные отличия позволили Starbucks 
стать международным символом.

На финансовом рынке возможностей 
для самовыражения намного меньше, но 
все же некоторые компании их находят. 
Например, когда FINCA Microfinance Bank 
Limited в Пакистане и Fintech Finja запу-
скали мобильное приложение SimSim, 
они столкнулись с трудностями: прило-
жение не пользовалось спросом. Пред-
положив, что проблема – в отсутствии 
доверия, FINCA решили прибегнуть к ин-
терактивным методам общения с аудито-
рией – «флешмобам». В дни флешмобов 
они сообщали в социальных сетях, что 
FINCA и SimSim будут находиться в од-
ном из магазинов и что каждый, кто при-
дет совершить покупку до определенного 
времени, получит скидку или подарок. 
Сотрудники FINCA помогали клиентам за-
регистрироваться в приложении в сопро-
вождении музыки и танцоров, а «живые» 
продавцы принимали платежи с помощью 
SimSim.

Удалось ли FINCA Microfinance Bank 
Limited при помощи таких акций сформи-
ровать ДНК бренда? Безусловно. Но cоздав 

– надо сохранять и развивать. А для этого 
нужно масштабировать ДНК бренда на 
всю организацию. 

Шаг 4. Масштабируйся или умри
В этом году почти 40 из 50 крупнейших ми-
ровых банков заявили о преобразовании 
клиентского опыта, переходе к омника-
нальности и управлению customer journey 
и о формировании customer mapping. Как 
думаете, сколько из этих трансформаций 
закончится успешно? Боюсь предполо-
жить, что единицы. Потому что самый 
сложный этап – это не само цифровое или 
клиентское преобразование, а интегра-
ция новых принципов работы в устоявшу-
юся корпоративную культуру компании.

Есть несколько путей изменения «кор-
поративного мышления» сотрудников 
в банковской сфере. К примеру, когда в 
Santander решили преобразовать корпора-
тивную культуру, аналитики долгое время 
изучали глобальное позиционирование 
бренда и его значение для клиентов, со-
трудников и руководителей с помощью 
творческих мастерских и фокус-групп. И 
только после этого начался проект транс-
формации, с учетом интересов всех сто-
рон. А вот Standard Chartered предоставил 
сотрудникам среду экспериментов и про-
верки своих идей в инновационных ла-
бораториях e Xellerators. В итоге команда 
банка предложила более тысячи идей, и 
около 20 проектов уже перешли на стадию 
прототипов.

Корпоративные университеты, про-
граммы повышения квалификации, мита-
пы с руководителями компаний и лидера-
ми финтеха – кажется, в ближайшее время 
сотрудникам банковских организаций 
точно не будет скучно. 

А какова ситуация на нашем рынке? 
Скажем прямо – пока примеров с успеш-
ным построением brand DNA у казахстан-
ских банков немного. Классическая бренд-
история банка – «мы супернадежные, вы 
можете смело доверить нам свои деньги» 
сегодня работает уже довольно плохо, и 
в Казахстане в том числе. Клиенты хотят 
качественного обслуживания, не стоять 
в очередях, дозваниваться в колл-центр 
сразу. Банков с таким позиционировани-
ем у нас практически нет, рынок в этом 
плане отстает. Есть попытка заимствовать 
с Запада и с России такие модели, но вы-
работать какую-то свою «среднеазиат-
скую успешную идентичность», при этом 
собрав лучшие практики с других рынков 
– пока не удается. Еще одна проблема с на-
шим банковским «ДНК» – все казахстан-
ские банки пытаются себя позициониро-
вать универсальными игроками, которые 
готовы обслужить любых клиентов. Но се-
годня это проигрышная стратегия: нише-
вые узкие игроки работают эффективнее, 
а реализовать хорошо универсальные для 
всех услуги очень трудно. Поэтому бан-
кам придется, после того как будут реше-
ны базовые проблемы с обслуживанием 
клиентов, выбирать себе определенную 
рыночную нишу и строить свой brand DNA 
именно в ней. 

▀▀ Кризис ближе, чем кажется 

Андрей Чеботарев,  
аналитик международной инвестиционной 
компании EXANTE в Казахстане

Падение экспорта Южной Кореи, 
возможный импичмент президен-
та США Дональда Трампа и затя-

нувшийся ремонт в Саудовской Аравии. 
Все это оказывает значительное давление 
на рынки и не укрепляет их, а некоторые 
факторы говорят, что кризис ближе, чем 
нам кажется.

Южная Корея переживает сейчас не 
самый лучший период. Четвертая по ве-
личине экономика Азии показала рост 

ВВП за второй квартал в 1,0 % после со-
кращения на 0,4% в первом, что было 
наихудшим значением за последние де-
сять лет.

Торговые споры США и Китая оказы-
вают резко негативное влияние на пока-
затели экспорта Южной Кореи, так как 
Китай сокращает импорт. Помимо этого, 
растет торговая напряженность между 
Южной Кореей и Японией. Несмотря 
на то, что торговый спор сначала может 
показаться локальным, в случае эска-
лации конфликта он может разрушить 
цепочку поставок в высокотехнологич-
ных отраслях промышленности по все-

му миру: страны покупают друг у друга 
интегральные микросхемы и различные 
материалы, которые используются для 
производства компьютеров, смартфонов 
и автомобилей.

Столь существенное падение экспорта 
обусловлено прежде всего техническим 
фактором: корейский национальный 
праздник Чхусок в этом году выпал имен-
но на сентябрь. С поправкой на этот фак-
тор реальный экспорт упал примерно на 
10%, что конечно, немало, учитывая тем-
пы падения 9-й месяц подряд. Это наносит 
существенный урон корпоративным инве-
стициям и найму.

Кроме этого, рейтинг одобрения пре-
зидента Южной Кореи Мун Чже Ина упал 
до рекордного минимума после того, как 
он назначил скандального союзника ми-
нистром юстиции. Мун Чже Ин пришел к 
власти под лозунгом снижения безрабо-
тицы и сокращения неравенства в дохо-
дах, но в реальности страна столкнулась 
со снижением темпов роста экономики, 
торговой войной с Японией и Северной 
Кореей. В США тоже не все спокойно: им-
пичмент Трампа, хоть и выглядит на пер-
вый взгляд просто новой подколкой демо-
кратов, на самом деле может очень легко 
стать серьезной темой.

В случае импичмента президента Бил-
ла Клинтона от начала расследования до 
голосования в сенате прошел целый год, 
но от голосования в Палате представите-
лей до финального голосования в сенате 
– всего месяц. Если у демократов есть год, 
то сенат будет вынужден голосовать пря-
мо перед перевыборами трети его членов, 
большинство из переизбираемых сенато-
ров – республиканцы. И всем им надо ду-
мать о своей карьере. Если обвинение бу-
дет убедительным, то и импичмент очень 
даже реален. Мировые рынки уже отреа-
гировали на новость о старте процедуры 
импичмента падением.

Еще один звоночек – опубликованные 
на этой неделе и не менее пугающие про-
изводственные показатели Германии. 
Влиятельный индекс – производствен-
ный PMI – рухнул до 10-летних миниму-
мов. Фактически это означает, что про-
мышленность Германии уже находится в 
рецессии. При этом композитный индекс 
также опустился ниже 50, что говорит о 
высоких рисках сокращения экономики в 
целом.

Мировая экономика, очевидно, на-
ходится не в лучшей форме, и для цен-
тральных банков следующий год может 
оказаться «моментом истины», поскольку 
эффективных средств для предотвраще-
ния нового кризиса у них уже нет. 

АРСЕН ЖАНГАСКАНОВ
назначен руководителем управления 
пассажирского транспорта и 
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ЕРЛИК АЛИ
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координатором по вопросам 
деятельности Шанхайской 
организации сотрудничества от РК

ЖЕНИС КАСЫМБЕК
освобожден от должности 
заместителя премьер-министра РК 
и назначен акимом Карагандинской 
области

МУХТАР МАНКЕЕВ
назначен первым заместителем 
акима ЗКО 

НУРБОЛАТ ТОПАЕВ
назначен командующим Военно-
воздушными силами Сил воздушной 
обороны Вооруженных Сил РК

Вполне уверенно можно сказать, что такие 
параметры, как низкая стоимость жилья, большой 
объем предложений и минимизация рисков, 
возросшее качество приобретаемой недвижимости, 
находятся в перечне ожиданий граждан Казахстана 
от внедрения любых нововведений в сфере 
недвижимости
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

В КАКИЕ 
ИНСТРУМЕНТЫ 
ВКЛАДЫВАЛ ЕНПФ 

По состоянию на 1 сентября 2019 года 
объем портфеля пенсионных активов ЕНПФ 
составил 10 302,9 млрд тенге. Денежные сред-
ства и финансовые инструменты, номиниро-
ванные в тенге, составили 6 741,1 млрд тенге, 
или 65,4%, номинированные в иностранной 
валюте – 3 561,7 млрд тенге, или 35,6%, сооб-
щает пресс-служба Нацбанка. В августе объем 
инвестирования пенсионных активов, номи-
нированных в тенге, составил 24,0 млрд тенге: 
приобретены ГЦБ Министерства финансов РК 
на общую сумму 10,5 млрд тенге со средне-
взвешенной доходностью 8,9% годовых; при-
обретены облигации АО «НУХ «Байтерек» на 
сумму 12,5 млрд тенге с доходностью 9,75% 
годовых; облигации АО «Евразийский банк» 
на сумму 1,0 млрд тенге с доходностью 10,95% 
годовых в рамках объявленной програм-
мы по обеспечению долгосрочной тенговой 
ликвидности на сумму 600 млрд тенге;  ГЦБ 
Министерства финансов РК на общую сумму 
157,1 млрд тенге; облигации Международной 
финансовой корпорации на сумму 5,0 млрд 
тенге; Евразийского банка развития на сумму 
20,0 млрд тенге; АО «First Heartland Jysan Bank» 
на сумму 9,6 млрд тенге;  ДБ АО «Сбербанк» на 
сумму 1,7 млрд тенге.(kapital.kz)

ИНВЕСТИЦИИ  
В ОБРАЗОВАНИЕ 
СНИЖАЮТСЯ

По итогам восьми месяцев текущего года в 
сферу образования было направлено инвести-
ций на сумму 111,3 млрд тенге — на 7,8% мень-
ше (ИФО — 89,6%), чем в аналогичном периоде 
прошлого года (120,8 млрд тенге). Доля от об-
щей суммы инвестиций в РК составила 1,5%, 
при этом годом ранее было 1,9%. В целом за 12 
месяцев 2018 года инвестиции в образование 
снизились на 22,7% (ИФО — 75,8%) за год и 
составили 204,9 млрд тенге. Удельный вес ин-
вестиций в образование в 2018 году был равен 
1,8% от общей суммы инвестиций, что являет-
ся наименьшим значением за последние пять 
лет. В региональном разрезе за январь-август 
2019 года больше всего инвестиций в образова-
ние направлено в Туркестанскую область: 21,8 
млрд тенге — на 42,9% больше, чем в аналогич-
ном периоде прошлого года (15,3 млрд тенге). 
На втором месте по сумме инвестиций распо-
ложился город Нур-Султан: 20,3 млрд тенге, 
минус 0,7% за год. (finprom.kz)

«ЧИСТЫЕ» ПРОДАЖИ 
ЕВРО ДОСТИГЛИ  
222 МЛРД ТЕНГЕ 

Объем нетто-продаж евро обменными пун-
ктами РК за январь-июль 2019 года составил 
222,3 млрд тенге — на 59% больше по сравне-
нию с аналогичным периодом прошлого года. 
Заметим, что до 2018 года данные по валютным 
операциям обменных пунктов предоставля-
лись в соответствующих валютах, не в тенге. 
Так, за январь-июль 2017 года объем нетто-про-
даж евро составил 352,1 млн EUR, что более чем 
в 2 раза превышает показатель 2016 года. Рост 
нетто-продаж евро показали все регионы РК. 
По объему лидирует Алматы: 109 млрд тенге, 
рост за год — на 56,6%. На втором месте Нур-
Султан: 29,9 млрд тенге, рост за год — на 25,6%. 
Замыкает тройку лидеров Карагандинская об-
ласть: 14,7 млрд тенге, рост за год — на 70,1%. 
Объем нетто-продаж евро в июле текущего 
года составил 44 млрд тенге; это самый высо-
кий показатель с начала 2018 года. (ranking.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ФИНАНСИРОВАНИЕ 
МСБ АЛМАТЫ 
УВЕЛИЧАТ

С 2020 года акимат Алматы планирует 
увеличить объем финансовой поддержки для 
малого и среднего бизнеса (МСБ) почти в три 
раза, до 30 млрд тенге. Об этом аким Бакыт-
жан Сагинтаев заявил на бизнес-саммите 
K19: Kazakhstan Growth Forum. По его словам, 
в октябре будет представлен концепт-план 
Алматы, и для покрытия новых потребностей 
быстрорастущего мегаполиса потребуется в 
разы увеличить инвестиции. «Здесь есть точ-
ки роста для участия бизнеса, хорошие воз-
можности для нашего партнерства. Общаясь 
с бизнесом, вижу большой интерес к планам 
развития Алматы. Акимат будет работать 
открыто, рассчитывая на сотрудничество с 
бизнесом», – подчеркнул глава мегаполиса. 
Он также заявил, что акимат подготовил до-
полнительные меры по улучшению бизнес-
климата Алматы. «На среднесрочную пер-
спективу разработана единая генеральная 
программа развития предпринимательства 
«Алматы Бизнес 2025». Компания «Алматы 
Инвест» будет помогать привлекать крупных 
якорных инвесторов в мегаполис. В насто-
ящее время на сопровождение определены 
20 инвестиционных проектов на сумму $1,5 
млрд. Для финансирования МСБ банкам 
второго уровня на льготных условиях с ФРП 
«Даму» дополнительно планируется выде-
лить 2 млрд тенге в ближайшее время, до 
конца года – 2 млрд тенге на паритетной ос-
нове. На следующий год планируется предо-
ставить еще 10 млрд тенге», – сообщил Бакыт-
жан Сагинтаев. (kapital.kz)

ЕЭК СОБИРАЕТ 
«КОРЗИНУ 
ПРЕПЯТСТВИЙ»

Предприниматели Северо-Казахстан-
ской области подняли проблемы экспорта 
на встрече с министром Евразийской эко-
номической комиссии (ЕЭК), сообщили в 
пресс-службе акимата. В Петропавловске со-
стоялось выездное заседание общественной 
приемной по конкуренции и антимонополь-
ному регулированию ЕЭК. В работе совета 
приняли участие аким Кумар Аксакалов 
и член коллегии по конкуренции и моно-
польному регулированию ЕЭК от РК Серик 
Жумангарин. Цель визита представителей 
ЕЭК  — узнать, с какими проблемами стал-
киваются товаропроизводители региона 
на внутреннем и внешнем рынках. «Про-
блемы бизнесменов во всех регионах стра-
ны схожи. Мы на данный момент собираем 
так называемую «корзину препятствий», 
то есть те вопросы, которые мешают пред-
принимательской деятельности. Наряду с 
этим готовим 10 системных предложений 
для их решения, обсуждать которые мы 
планируем уже на днях на уровне профиль-
ного министерства»,  — отметил Серик Жу-
мангарин. Глава региона Кумар Аксакалов 
подчеркнул, что ЕАЭС представляет собой 
большой рынок, на котором СКО занимает 
довольно большую нишу. «Наша область об-
ладает определенным транспортно-логисти-
ческим потенциалом. 70% торговых грузов, 
следовавших в Европу, проходят через нашу 
область. 2/3 всего внешнеторгового обо-
рота области приходится на страны ЕАЭС. 
Экспорт увеличился в 1,6 раза»,  — сказал 
аким. Серик Жумангарин и призвал пред-
принимателей быть открытыми к диалогу. 
По мнению спикера, все поднятые вопросы 
решаемы. (sko.gov.kz)

▀▀ Дина Жанибекова: Главная задача 
дизайнера – максимум эстетики, 
функциональности и комфорта

Алан Байкадамов

Спрос на услуги дизайнеров неуклон-
но растет. По мнению участников 
рынка, этому способствуют рост бла-

госостояния населения и увеличение тем-
пов строительства жилой недвижимости. 
Так, по данным Министерства индустрии 
и инфраструктурного развития РК, за 7 
месяцев этого года в республике введено в 
эксплуатацию 6,5 млн кв. м жилья. А зна-
чит, этим квадратам когда-то нужен будет 
ремонт. Какие интерьеры нынче в моде у 
казахстанцев, о специфике работы в этом 
бизнесе и секретах создания правильного 
интерьера корреспонденту «Капитал.kz» 
рассказала одна из самых востребованных 
дизайнеров в Алматы Дина Жанибекова.

– Дина, развит ли рынок дизайнер-
ских услуг в Казахстане? 

– Рынок дизайнерских услуг в стране 
относительно молод. Но, несмотря на это, 
он развивается достаточно быстрыми тем-
пами. И тому подтверждение – усиление 
конкуренции в этой сфере. Точной стати-
стикой я, к сожалению, не располагаю, но 
скажу так: в Алматы работающих дизай-
неров стало в 2 раза больше, чем еще 5 лет 
назад.

– Насколько сегодня востребованы 
услуги дизайнеров? 

– Сейчас все больше людей понимают, 
что правильнее всего делать ремонт с ди-
зайнером, тем самым сэкономив время 
и нервы. Профессиональный дизайнер 
максимально эффективно спроектирует 
планировку вашего помещения и, что не 
менее важно, поможет просчитать бюджет 
на ремонт. Если раньше дизайн-проекты 
в основном заказывали состоятельные 
граждане, то сегодня они по карману и 
людям со средним достатком. Возросший 
спрос на услуги дизайнеров свидетель-
ствует о том, что повышается уровень про-
фессионализма в этой сфере и уже форми-
руется рынок, который еще находится на 
стадии становления по сравнению с более 
развитыми странами.

– Когда вы решили стать дизайнером 
интерьеров? 

– Я начала рисовать в 3 года, но дизай-
нером интерьеров решила стать в старших 
классах средней школы. Сначала я с отли-
чием окончила инженерный факультет в 
КазГАСА, потом в этом же вузе получила 
второе высшее образование по специаль-
ности «дизайн архитектурной среды». 
На первых порах я работала в професси-
ональных дизайн-студиях. Узнав рынок 
и набравшись опыта, ушла в свободное 
плавание. Мне всегда хотелось вести весь 
процесс самостоятельно, как говорится, 
от и до. Для меня важно видеть результат, 
а не только «фантазировать» на бумаге 
или экране ноутбука. Не последнюю роль 
сыграла и финансовая сторона вопроса: 
доход дизайнера, работающего на себя, за-
висит от его работоспособности и таланта, 
а в студии каждый делал свою работу и по-
лучал фиксированную зарплату.

– Сколько дизайн-проектов вы уже 
реализовали и какие из них запомни-
лись больше всего?

– Я стараюсь работать с проектами с 
нуля и доводить до финальной реализа-
ции. Поэтапно это выглядит так: знаком-
ство с объектом, замеры, фотофиксация, 
разработка дизайн-проекта, ремонт, за-

вершающая стадия – декорирование. В год 
я реализую от 5 до 10 дизайн-проектов. 
Обычно запоминаются объемные работы. 
Как правило, чем больше труда вложено в 
объект, тем дольше он остается в памяти. 
Немаловажную роль играют доверие и хо-
рошие отношения с заказчиками – тогда 
получается максимально точно воплотить 
задуманное. Мне кажется, самый инте-
ресный проект – следующий, с каждым 
новым проектом в голове больше идей и, 
естественно, больше практического опы-
та, что расширяет возможности проекти-
роваия. 

– На что вы ориентируетесь при раз-
работке очередного проекта? 

– Главная задача дизайнера – создать 
максимально комфортный интерьер с 
учетом всех потребностей клиента. По-
этому в первую очередь я ориентируюсь 
на пожелания заказчика. Второй момент 
– располагаемое пространство. Поскольку 
именно от него в конечном счете зависит 
итоговый результат дизайна.

– Сколько времени уходит на реали-
зацию проекта под ключ? 

– Если это квартира площадью от 100-
200 кв. м, то реализация проекта под 
ключ, включая подбор текстиля и декора, 
в среднем занимает полгода. Если дом – 
от года и более. Даже при наличии ответ-
ственной строительной бригады стройка 
и внутренняя отделка помещения требу-
ют как минимум 3-4 месяца.

– Что вас вдохновляет?
– Вдохновляет абсолютно все. Бывает, 

видишь необычные обои или коллекцию 
керамической плитки и сразу представля-
ешь, как их красиво можно использовать. 
Порой даже текстиль дает интересную 
идею, то есть подбираю для текущего ди-
зайна, а в голове складывается концепция 
другого, еще не существующего проекта. 
Много идей приходит во время путеше-
ствий, посещения выставок и чтения спе-
циальной литературы. 

– С какими проектами вам, как ди-
зайнеру, интереснее работать: с жилы-
ми пространствами или с коммерчески-
ми помещениями? 

– Раньше было интересно работать с 
бизнес-центрами и с заведениями обще-
ственного питания. Сейчас я от них ото-
шла, потому что там, как правило, сжатые 
сроки и небольшие бюджеты. В дизайн 
коммерческих помещений сегодня не 
вкладывают много денег. Видимо, сказы-
ваются кризис и волатильность тенге. На 
данный момент для меня гораздо больший 
интерес представляет работа над жилыми 
интерьерами, где своя специфика, задачи 
и ограничения, но в то же время можно 
проработать каждую деталь и добиться 
целостной картинки и ощущения уюта и 
комфорта, привнося радость и удовлет-
ворение в жизнь моих заказчиков. Ведь 
именно дом – это место, где мы проводим 
больше всего времени. 

– На какие детали интерьера вы, как 
профессионал, обращаете внимание в 
первую очередь и почему? 

– Первое, что определяет помещение, 
– его планировка. Если она грамотная, то 
можно порадоваться за хозяев жилища. 
Если нет, то стараешься исправить недо-
четы. Помимо эстетики, в пространстве 
должны быть грамотно спланированы все 
коммуникации и эргономично расставле-
на мебель. Не менее важно, чтобы кварти-
ра хорошо инсолировалась, то есть в ней 
должно быть достаточно света. 

– Какие самые распространенные 
ошибки при оформлении интерьера вы 
можете выделить?

– Самая популярная ошибка – выбор 
цветовой гаммы. Люди выбирают слиш-
ком яркие обои, разноцветные факту-
ры и используют их не как акцент, а как 
фон. В результате вся комната потом пе-
стрит. Или применяют какой-то цвет, не 
задумываясь о том, как он будет на них 
действовать в дальнейшем. Например, 
не всем подойдет красный в спальне: он 
слишком активный и для зоны сна мало 
подходит. 

Вторая ошибка – экономить на главных 
составляющих ремонта: пол, двери, окна, 
сантехника. Лучше подкопить и сразу сде-
лать хорошего качества, чем потом пере-
делывать. Также к распространенным 
ошибкам можно отнести плохо продуман-
ное освещение и пересечение траекторий 
открываний дверей. 

– Какие тренды на рынке дизайна се-
годня особенно актуальны? Какое сти-
левое направление импонирует лично 
вам?

– В тренде использование экологичных 
материалов и минимальное количество 
декора. Все очень нейтральное и гармо-
ничное. Сегодня люди отдают предпочте-
ние спокойным белым пространствам с 
большими окнами. Ничего яркого и кри-
чащего, потому как жизнь и так слишком 
интенсивна и полна стрессов. Лично я 
люблю дизайн в стиле контемпорари, то 
есть минимализм во всем. Мне близки ин-
терьеры с такой концепцией. Правда, у нас 
они не очень популярны. 

– Дина, а какие интерьеры в моде у 
казахстанцев? 

– Большой популярностью у заказчиков 
пользуются современный стиль и мягкая 
классика. Также в Казахстане очень мно-
го любителей барочной классики и сти-
ля luxury – это современные интерьеры 
с большим количеством лепного декора, 
золота и зеркал. 

– Можно ли при ограниченном бюд-
жете создать модный интерьер?

– При небольшом бюджете оптималь-
ный вариант – скандинавский стиль. Он 
позволяет использовать недорогие мате-
риалы и текстуры, но при этом важно не 
уйти в дешевизну. Дизайнерский ремонт 
сразу виден, в нем все сбалансировано: 
есть акценты, присутствует контраст, не 
бывает случайных линий или форм. Когда 
работает профессионал, в интерьере всег-
да понятно, что, зачем и ради чего.

– Расскажите, как проходит ваша ра-
бота с клиентом. 

– Все начинается с первой встречи, 
где мы обсуждаем объем, сроки и стиль 
будущего интерьера. Далее я готовлю 
коммерческое предложение и отправляю 
клиенту. Если его все устраивает, вторая 
стадия – подписание договора и предо-
плата в размере 50%. Это обязательное 
условие, так как мой предыдущий опыт 
показал, что если начинать проект без 
предоплаты, то оплаты можно и вовсе не 
дождаться. Третий этап: обмеры, пере-
планировка, 3D-визуализация и рабочие 
чертежи. Только после согласования про-
екта с заказчиком начинается его реали-
зация.

– Какой этап работы над проектом 
приносит вам максимальное удоволь-
ствие? 

– Все этапы работы над проектом ин-
тересны. Но наибольшее удовольствие 
я получаю во время декорирования по-
мещения, когда завершены черновые ра-
боты и можно увидеть результат своего 
труда.

– Как потенциальные клиенты узна-
ют о вас? 

– Сегодня приток клиентов обеспе-
чивают Instagram и сарафанное радио. 
Как правило, заказчики выбирают того 
дизайнера, чье портфолио совпадает с 
их взглядами в части обустройства жи-
лья. Современные заказчики знают чего 
хотят, у них сформирован вкус. Ко мне в 
основном приходят люди, с которыми мы 
находимся на одной волне. Они идут не в 
некую дизайн-студию, а приходят именно 
к дизайнеру Дине Жанибековой, чтобы я 
разработала для них проект. Сейчас у меня 
есть несколько помощников, тем не менее 
разработка дизайн-проекта, подбор мате-
риалов, концептуальные решения, выезд 
на объекты полностью на мне.

– Что бы вы могли посоветовать на-
чинающим дизайнерам?

– Во-первых, делать упор на техни-
ческие знания – желательно получить 
диплом в специализированном высшем 
учебном заведении. Если в вузе выучить-
ся возможности нет, то помогут школы 
дизайна. Существует много тематиче-
ской литературы, которую можно из-
учать самостоятельно. Сначала нужно 
набраться опыта и собрать портфолио, а 
потом уже говорить: «Я дизайнер!» Ведь 
заказчики выбирают специалиста не по 
3D-картинкам, а по портфолио реализо-
ванных работ. Во-вторых, нужно посещать 
специализированные выставки, больше 
путешествовать и обогащаться новыми 
впечатлениями. Дизайнер должен знать 
все нюансы и самые последние разработ-
ки в этой сфере. Только так вы будете в 
тренде и сможете отстоять свой професси-
онализм в глазах заказчика. 

▀▀ За 5 лет реальная  
доходность пенсионных 
активов составила 12,1%
«Капитал.kz» выяснил, почему выгодно делать накопления  
в ЕНПФ

Анна Видянова 

С момента образования Единого на-
копительного пенсионного фонда 
(ЕНПФ) объем накоплений вклад-

чиков увеличился более чем в 2,5 раза и 
достиг свыше 10 трлн тенге. За пять лет 
структура портфеля активов фонда ощу-
тимо изменилась, как и доходность, кото-
рую показывали прежние управляющие.

В марте 2014 года, когда активы вклад-
чиков, которыми управляли частные фон-
ды, были переданы созданному ЕНПФ, на 
рынке было достаточно много сомнений. 
Большинство опасений касалось того, на-
сколько работа такой огромной махины, 
как ЕНПФ, будет эффективной. Впрочем, 
уже тогда некоторые частные управляю-
щие пенсионными активами показыва-
ли доходность, едва приближающуюся к 
уровню инфляции. Какие-то игроки рын-
ка, напротив, демонстрировали сверхдо-
ходность, как позже оказалось, «мнимую». 
Дело в том, что после того, как все активы 
частных управляющих были передисло-
цированы в ЕНПФ, оказалось, что у неко-
торых из них доля «токсичных» активов 
была выше, чем в отчетности. На момент 
передачи активов в ЕНПФ на 1 апреля 2014 
года общая сумма проблемных активов по 
номинальной стоимости составила 161,5 
млрд тенге, или 4,4% от пенсионных ак-
тивов ЕНПФ. То есть де-факто почти все 
токсичные активы фонду достались по 
наследству от прежних частных управля-
ющих. На сегодняшний день сумма про-
блемных активов по номинальной стои-
мости составляет 48,5 млрд тенге. 

Основное уменьшение задолженности 
по отношению к сумме, имеющейся на 
1 апреля 2014 года, произошло в связи с 
применением банкротства и ликвидацией 
проблемных эмитентов, реструктуриза-
цией задолженности, а также погашением 
проблемными эмитентами номинальной 
задолженности, на общую сумму 136,1 
млрд тенге. При этом за данный период 
также произошло увеличение задолжен-
ности из-за неисполнения обязательств 
со стороны иных эмитентов, сумма задол-
женности которых составила 23,05 млрд 
тенге по номинальной стоимости.  

Чтобы возместить потери по проблем-
ным активам, ЕНПФ инициировал судеб-
ные дела, а также проведение досудебных 
расследований. В настоящее время работа 
по взысканию не стоит на месте. На дан-
ный момент ЕНПФ осуществляет работу 
в отношении 21 проблемного эмитента, 
допустившего дефолт. Из общего объема 
токсичных активов, имеющихся в пенси-
онном портфеле фонда в настоящее время, 
только финансовые инструменты обан-
кротившихся АО «Эксимбанк Казахстан» и 
АО «Qazaq Banki» были приобретены после 
создания ЕНПФ. Впрочем, объем средств 
в этих банках не превышал и 0,2% от всех 
пенсионных активов. Средства частично 
были размещены на обусловленных депо-
зитах, направленных на финансирование 
малого и среднего бизнеса.

Облигации надежнее акций 
Текущий инвестиционный портфель 
ЕНПФ достаточно диверсифицирован. 
Наибольшая доля пенсионных накопле-
ний фонда сконцентрирована в государ-
ственных ценных бумагах Казахстана 
– 39,3%. Сюда входят облигации Мини-
стерства финансов РК, ноты Нацбанка. Не-
смотря на то, что эти бумаги не приносят 
значительного дохода, они менее риско-
ванны по сравнению с теми же акциями. 
Средневзвешенная доходность к погаше-
нию по тенговым госбумагам на 1 сентя-
бря составила 7,6% годовых, по долларо-
вым – 4,4% годовых. 

Нацбанк как доверительный управля-
ющий не ограничился инвестированием 
активов ЕНПФ только в облигации Мин-
фина РК. Регулятор, чтобы избежать опре-
деленные риски, вложился также в обли-
гации квазигосударственных облигаций 
РК (госхолдинги) – 13,98% и облигации 
банков РК – 12,03% от инвестиционного 
портфеля. 

Немногие знают, что такие инструмен-
ты, как гособлигации, низкорискованны. 
Объясним: можно сказать, что риск того, 
что Министерство финансов РК в лице 
Правительства РК не ответит по своим 
обязательствам, сводится к нулю. Учиты-
вая стратегическое назначение пенсион-
ных денег, такой в целом консервативный 

подход при их инвестировании является 
стандартной мировой практикой. 

Доля депозитов сжимается
Два явных тренда, которые особенно ярко 
проявляются в стратегии инвестирова-
ния ЕНПФ: фонд снижает зависимость от 
вкладов и наращивает долю в валютных 
активах.

Если еще пять лет назад доля депозитов 
в портфеле фонда достигала 15%, то на 1 
сентября 2019 года она не превысила 8%. 
На счетах в банках теперь аккумулирует-
ся 827,8 млрд тенге. При этом наибольшая 
доля средств от размещенных накоплений 
на вкладах размещена в иностранных бан-
ках – 403,8 млрд тенге, и только 262 млрд 
тенге – в банках второго уровня Казахста-
на и 162 млрд тенге – в Нацбанке. 

Валютная доля постепенно 
наращивается
После девальвации тенге, которая произо-
шла в 2015 году, в отношении Нацбанка, 
который управляет активами фонда, было 
много критики. Регулятора обвиняли в 
том, что он лишь незначительную долю 
накоплений фонда держал в валютных 
активах. За счет этого, по словам анали-
тиков, фонд недополучил определенную 
долю прибыли. На тот момент доля валют-
ных активов в фонде не превышала 17%. 

Нацбанк после ослабления тенге все-
таки пересмотрел стратегию инвестиро-
вания активов ЕНПФ в валютные активы. 
В 2017 году регулятор сообщил, что он 
намерен довести долю валютных активов 
в портфеле фонда до 30%. Это обещание 
было выполнено. 

За последние три года Нацбанк РК по-
этапно увеличил долю валютных активов 
ЕНПФ с 17% до 35% от пенсионных нако-
плений.

Также Нацбанк разработал новую 
стратегию распределения валютной ча-
сти портфеля фонда. Она предусматри-
вает структуру инвестиций по классам 
активов. По данной стратегии в течение 
2018 года были приобретены госбумаги 
развивающихся стран (Чили, Мексики, 
Польши, Индонезии, Перу, Филиппин) со 
средневзвешенной доходностью к погаше-

нию 4,2% и облигации иностранных эми-
тентов квазигосударственного сектора 
Китая, Индии, Чили, Индонезии и Мекси-
ки. Их средневзвешенная доходность со-
ставляет 4,3%. В результате доля госбумаг 
иностранных государств за последние три 
года была увеличена с 1,2% до 15,98%. 

В целом же структура активов ЕНПФ в 
разрезе валют на 1 сентября 2019 года вы-
глядит следующим образом: в националь-
ной валюте размещено 65,43% активов 
фонда, в долларах США – 34,19%, в других 
валютах – 0,37%. Перевес в сторону акти-
вов в тенге объясним. Как уже говорилось 
ранее, фонд значительную долю средств 
держит в госбумагах как наименее риско-
ванных, бумагах госхолдингов, а также 
других инструментах отечественных эми-
тентов, тем самым пенсионные средства 
на рыночных условиях направляются на 
развитие казахстанской экономики. 

Как отмечают в ЕНПФ, такая валютная 
диверсификация дает возможность сбалан-
сировать уровень инвестиционной доход-
ности в долгосрочном периоде, позволяет 
расширить географию инвестиций по стра-
нам и спектр приобретаемых финансовых 
инструментов. Также в фонде подчеркнули, 
за счет того, что инвестиции направляются 
в различные активы по валютам, повыша-
ются качество и ликвидность инвестицион-
ного портфеля фонда и обеспечивается за-
щита пенсионных накоплений вкладчиков 
в периоды ослабления курса тенге.

Каков инвестдоход Aviva? 
В марте 2018 года часть активов ЕНПФ в 
сумме $220 млн (на тот момент 0,88%) 
впервые была передана в управление 
внешнему управляющему – британской 
Aviva Investors Global Services Limited. На 
1 сентября 2019 года текущая стоимость 
переданных активов составила $245 млн. 
С момента передачи активов фонда в Aviva 
по 30 июня 2019 года доходность активов 
под управлением британского управля-
ющего составила около 10,2%. Для срав-
нения: доходность индекса Custom Index 
(Q979) не превышает 9,7%. 

Таким образом, Aviva Investors полу-
чила положительный результат от управ-
ления (сверхдоходность) в размере 46 ба-
зисных пунктов. Напомним, Custom Index 
(Q979) включает государственные и ква-
зигосударственные облигации развива-
ющихся стран с рейтингом не менее «ВВ» 
за исключением ценных бумаг эмитентов 
Казахстана и Азербайджана. Все бумаги 
номинированы в долларах США, их срок 
обращения не превышает 30 лет. 

Сколько заработали вкладчики? 
За весь период существования ЕНПФ по-
казал инвестиционный доход по накопле-
ниям выше уровня инфляции. Это озна-
чает, что вкладчики заработали на своих 
накоплениях в фонде. Так, c 1 апреля 2014 
года по 31 августа 2019 года накопленная 
доходность пенсионных активов ЕНПФ со-
ставила 61,1%, в то время как накопленная 
инфляция за этот же период не превысила 
49,0%. В результате реальная доходность 
пенсионных активов составила 12,1%. 
То есть, несмотря на то, что какие-то ин-
струменты в портфеле фонда были более 
доходны, какие-то менее доходны или 
убыточны, итоговый инвестиционный до-
ход ЕНПФ за все годы его работы остается 
положительным. Поэтому неправильно 
говорить о том, что вкладчики теряют до-
ходы, когда по каким-то ценным бумагам 
идет снижение – оно компенсируется до-
ходами по другим инструментам. 

В то же время на законодательном уров-
не государство обеспечивает гарантию со-
хранности обязательных пенсионных нако-
плений в ЕНПФ с учетом уровня инфляции. 
То есть государство в любом случае покроет 
инфляционные риски, риск недополучения 
дохода по пенсионным накоплениям. 

Не стоит забывать, что от каждого ка-
захстанца зависит его будущая пенсия. 
Чем больше средств каждый работающий 
будет перечислять в ЕНПФ, чем стабиль-
нее будут эти взносы, тем выше будет его 
пенсия. Дело в том, что инвестиционный 
доход распределяется на счета вкладчиков 
ежедневно в зависимости от суммы нако-
плений, от размеров пенсионных взносов 
и их регулярности. 

▀▀ Bitcoin обвалился на фоне 
запуска долгожданного Bakkt

Дмитрий Чепелев

Прошедшая неделя была ознамено-
вана полноценным запуском дол-
гожданной торговой платформы 

Bakkt, которая позволяет приобретать и 
хранить Bitcoin институциональным ин-
весторам. Запуск платформы состоялся 
по плану, 23 сентября 2019 года. Первая 
сделка, заключенная на Bakkt, была совер-
шена в тот же самый день по цене $10 115 
за 1 BTC. «Bitcoin-фьючерсы Bakkt начали 
активно торговаться на ICE Futures U.S., в 
то время как Bakkt Warehouse продолжает 
принимать депозиты в BTC. Мы серьезно 
относимся к доверию клиентов и рады на-
чать работать на этом рынке», – заявили 
представители платформы.

Генеральный директор Bakkt Келли 
Лоффер не преминула воспользоваться 
прикованным к запуску вниманием и 
перечислила в своем блоге три причины, 
почему считает запуск Bakkt важным ша-
гом для всей индустрии. В частности, она 
назвала проверенную и регулируемую 
инфраструктуру, принятие крупными 
рыночными игроками новой технологии 
на базе цифровых валют и быстрое рас-
пространение инновационных методов 
управления и передачи цифровой ценно-

сти. Однако рынок не оценил ее энтузи-
азма, а институциональные инвесторы, 
вопреки всеобщим ожиданиям, не кину-
лись скупать «цифровое золото». За пер-
вый день объем торгов фьючерсами на 
Bakkt составил всего 71 BTC, притом что 
аналогичный показатель на Чикагской то-
варной бирже (CME) был зафиксирован на 
отметке в 75 раз больше. 

Более того, «цифровое золото», кото-
рое успешно держало оборону на отметке 
выше $10 000 на протяжении долгого вре-
мени, через пару дней после запуска Bakkt, 
в самом конце отчетного периода, прова-
лилось ниже $9000. Есть вероятность, что 
случилось простое совпадение, однако тот 
факт, что запуск Bakkt был широко ожи-
даем среди криптовалютных инвесторов, 
нельзя отрицать. Имела ли место взаимос-
вязь, можно будет судить лишь по истече-
нии нескольких недель.

За прошедшую неделю общая капитали-
зация криптовалютного рынка обрушилась 
на 14,54%. На утро среды, 25сентября2019 
года, она составила $230,9 млрд против 
$270,2 млрд на конец прошлой недели.

1. Bitcoin (BTC). «Первая криптовалюта», 
инвесторов которой, видимо, совсем не впе-
чатлил так ожидаемый запуск инвестици-

онной площадки Bakkt, а также расстроила 
новая политика властей Китая, направлен-
ная на активизацию борьбы с незаконными 
майнинг-фермами, значительно потеряла в 
цене в конце отчетного периода. Подобное 
падение ниже психологической отметки 
$9000 имеет все шансы пошатнуть уверен-
ность многих держателей криптовалюты 
и спровоцировать дальнейший «паник 
сэйл». Некоторые аналитики высказали 
мнение, что имело место так называемое 
выдавливание долгих позиций, открытых 
с кредитным плечом. Они отметили факт 
того, что на протяжении получаса, за ко-
торый стоимость Bitcoin упала с $9600 до 
$8800, на криптовалютной бирже BitMEX 
были ликвидированы длинные позиции на 
сумму, превышающую $400 млн. Однако 
подобные значения позволяют предполо-
жить, что в целом инвесторы ожидали рост 
«первой криптовалюты». А это значит, что 
для того чтобы «выдавить лонги», нужен 
был колоссальный капитал, который бы по-
зволил обвалить рынок, который в общем и 
целом был настроен на рост.

На утро среды, 25 сентября 2019 года, 
цена Bitcoin составила $8881. За про-
шедший семидневный период стоимость 
«цифрового золота» рухнула на 13,45%. 
Рыночная капитализация «первой крип-

товалюты» при этом опустилась почти на 
$24,5 млрд до $159,5 млрд. Доля «первой 
криптовалюты» в общей рыночной капи-
тализации при этом увеличилась на 1,1 
процентных пункта и на конец прошедше-
го семидневного периода составила 69,2%.

2. Ethereum (ETH). Эфир, практически 
всю прошедшую неделю державшийся бо-
дрячком выше психологической отметки 
$200, обвалился вслед за стремительным 
падением Bitcoin. Основное внимание 
инвесторов в подобном положении будет 
приковано к тому, насколько быстро «циф-
ровая нефть» сможет отыграть падение, 
хотя бы до рубежа $180, который истори-
чески оказывает эфиру поддержку при па-
дающем рынке.

На утро среды, 25 сентября 2019 года, 
стоимость ETH составила $173. По ито-
гам прошедших семи дней цена «цифро-
вой нефти» провалилась на 17,13%. Доля 
Ethereum в общей капитализации крипто-
валютного рынка за неделю потеряла 0,2 
процентных пункта, составив 8,1%.

3. Ripple (XRP). «Банковская криптовалю-
та» не сумела остаться в стороне от случив-
шегося в конце прошедшей недели падения 
и потеряла в стоимости больше всех в топ-3 
криптовалют. Еще в самом начале отчетно-
го периода после небольшого роста график 
цены на XRP начал медленно ползти вниз к 
отметке $0,26. В ночь же с 24 на 25 сентября 
стоимость рипла провалилась до отметки 
$0,23. И если недавнее падение было в пер-
вую очередь обусловлено общерыночным 
трендом, то в перспективе на цену актива 
может повлиять приближающееся разре-

шение череды судебных споров по поводу 
признания токена Ripple ценной бумагой. 
Новости о текущей стадии одного из таких 
процессов появились в середине прошед-
шей недели. В частности, компания Ripple 
направила заявление с просьбой полного 
отклонения иска. В заявлении утвержда-
ется, что истец по имени Брэдли Состак 
изначально нарушил сроки исковой давно-
сти, так как открыл спор по истечении трех 
лет с момента изначальной продажи XRP, 
бывшей в 2013 году. Более того, юристы 
Ripple настаивают на том, что истец так и 
не сумел предоставить суду убедительных 
доказательств факта покупки им токенов 
XRP именно у компании Ripple. При этом 
компания считает, что истец является ча-
стью «широкого круга лиц», которые приоб-
рели XRP на вторичном рынке в начале 2018 
года. Также представители компании ссы-
лаются на правоприменительную практи-
ку федеральных властей США, считающих 
виртуальные валюты товаром, а не ценной 
бумагой. «Приобретение XRP не является 
инвестицией в компанию Ripple. Ripple не 
обещала XRP получение прибыли, и реестр 
XRP полностью децентрализован, – заявля-
ют юристы компании. – Именно поэтому на 
покупателей не распространяются правила 
защиты прав потребителей, и иск должен 
быть отозван без права повторной подачи».

На утро среды, 25 сентября 2019 года, 
стоимость Ripple составила $0,233. По 
итогам прошедшего семидневного пери-
ода стоимость XRP рухнула на 20,21%. 
Доля Ripple в общей капитализации 
криптовалютного рынка за неделю вы-
росла на 0,03 процентных пункта и со-
ставила 4,6%.

Общая рыночная капитализация криптовалют

 (с 18 по 24 сентября 2019 г. )
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Капитализация рынка криптовалют (млрд.$)

Сравнение изменения стоимости
топ-3 криптовалют за неделю

 (с 18 по 25 сентября 2019 г. )

Топ-3 криптовалют 11 сен
2019 г.

18 сен
2019 г.

Изменение
в %

1.  Bitcoin (BTC) $10 261 $8881 -13,45%

2. Ethereum (ETH) $208,75 $173 -17,13%

3.  Ripple (XRP) $0,292 $0,233 -20,21%

Общая кап-ция (млрд) $270,2 $230,9 -14,54%

▀▀ Обувная революция в Шымкенте 
Марина Низовкина 

Сейчас стереотипы жителей Шымкен-
та о некачественной обуви местных 
мастеров разбились в пух и прах об 

амбициозные планы местных предприни-
мателей. Ровно год назад ТОО «Lux Shoes» 
стало поставлять на рынок не только го-
рода, но и других регионов страны произ-
веденные туфли, ботинки и кроссовки. На 
запуск проекта шымкентский бизнесмен 
вместе с партнером из Турции потратил 
более 400 млн тенге. Они закупили обо-
рудование, сырье, фурнитуру, обучили со-
трудников и выпустили 50 тыс. пар обуви. 
Через какие трудности пришлось пройти, 
рассказал учредитель и генеральный ди-
ректор предприятия Гайрат Хасанбаев. 

Семейное дело
Потомственный мастер обувных дел Гай-
рат Хасанбаев однажды решил, что хватит 
заниматься бизнесом формата «купи-про-
дай», а пора запустить настоящее производ-
ство обуви. Причем размениваться на ма-
ленький цех по кустарному пошиву не стал, 
а замахнулся на огромное предприятие. За 
плечами у него 15 лет успешного опыта по 
продаже обуви на рынках города. Дела шли 
настолько успешно, что даже зарегистри-
ровал свой бренд и получил на него патент. 
Правда, ситуация с обувью в стране биз-
несмена не радовала. Говорит, на прилавки 
попадал сплошной импорт, а ведь у Казах-
стана есть и свои возможности выпускать 
конкурентоспособную обувь. Вот только 
нелегко было убедить в этом еще и турец-
ких инвесторов. Именно на них шымкен-
тец особо рассчитывал, ведь опыт Турции 
по пошиву качественной обуви уже прове-
рен десятилетиями. Уговоры и убеждения 
шли почти три года, а когда все же удалось 
получить доверие и поддержку партнера, 
то Гайрат быстро забросил свою успешную 
торговлю и начал возводить с нуля первый 
в стране завод по выпуску мужской обуви. 

«Мы потомственные обувщики, ведь 
отец в советское время возглавлял обу-
вную фабрику «Заря» в Шымкенте. Вот лю-
бовь к этому делу перешла от родителей. 
И его слова о том, чтобы мы не бросали 
это дело. Обувь – это очень тяжелое про-
изводство. Мы убедили наших турецких 
партнеров, что мы сможем сделать все как 
положено. Я, как патриот своей страны, 

хочу, чтобы и у нас было отечественное 
производство обуви, чтобы наш товар был 
конкурентоспособен. Не всегда удастся 
зависеть от импортных товаров. Государ-
ство должно начать обеспечивать своих 
граждан одеждой, обувью, продуктами. 
И я решил внести свою лепту в это дело. 
Это позволит обеспечить работой наших 
граждан, обеспечить качественной обу-
вью, и деньги не будут уходить из страны», 
– рассказывает Гайрат Хасанбаев. 

К пошиву первой пары обуви присту-
пили 1 августа 2018 года. Уже тогда на 
предприятии заработали несколько це-
хов. Правда, вздохнуть с облегчением у 
учредителей не получилось. Гайрат Ха-
санбаев говорит, что стартовать было са-
мое легкое. Впереди задача была сложнее: 
набрать обороты, сохранить качество, 
доказать и партнерам, и потенциальным 
потребителям, и своим друзьям, что все 
затеяно не напрасно. 

«Первые чувства после открытия … 
даже не знаю. Понимаете, одно дело – от-
крыть фирму, и показательно для всех, 
мол, вот мы открылись. Мы это прошли. 
Но самое главное волнение было в том, что 
сможем ли мы доказать качество, держать 
марку. Сможем ли мы сделать так, чтобы 
покупатели были довольны и сказали, что 
у нас умеют выпускать. Мы это сумели», – с 
улыбкой вспоминает бизнесмен. 

Правда, убеждать покупателей выбрать 
туфли или сапоги шымкентского произ-
водства бизнесмену и его команде при-
шлось почти полгода. Говорит, каждый раз 
было очень обидно, когда народ говорил, 
мол, не могут в Шымкенте обувь шить, а 
скорее привозят из-за границы и фасуют 
по своим коробкам. 

«Было много тех, кто не доверял, и го-
ворил, что у нас так невозможно делать. 
Обидно было, когда так говорили. Думаю, 
что недооценка отечественных произво-
дителей привела к большим затратам вре-
мени и труда. Мы 6 месяцев мучились, а 
потом люди нас увидели и все наладилось. 
Обувное производство очень сложное. На-
пример, те же швеи, которые шили из ма-
териалов, а мы их посадили на кожу. Им 
было очень тяжело. Но сейчас мы на хоро-
шем уровне», – говорит бизнесмен. 

Теперь компания планирует начать 
завоевывать рынок именно женской и 
детской обуви. Говорят, это направление 

втройне сложнее. Мало того, что женский 
модельный ряд поражает разнообразием 
и запросами модниц, так и выбрать цве-
товые гаммы, чтобы угодить всем, будет 
крайне сложно. С детской обувью тоже все 
непросто. Это, говорит бизнесмен, только 
на первый взгляд легко, и дело даже не в 
экономии сырья. На самом деле производ-
ство детской обуви – это более трудоемкое 
производство, и гораздо легче и дешевле 
выпустить туфли для взрослого мужчи-
ны, чем для ребенка. Правда, трудности 
не станут препятствием для реализации 
задуманного, считает Гайрат. 

Тонкости обувных размеров 
Друзья, знакомые и родные Гайрата Хасан-
баева уже давно носят обувь производства 
шымкентской фабрики. Все они стали сво-

еобразными испытателями новых моде-
лей. К каждому замечанию предпринима-
тель прислушивается. Хотя признается, 
сейчас их стало меньше, ведь за год им 
удалось разобраться с размерным рядом. 

«По размерному ряду у нас были про-
блемы. Обувь – это размерный ряд. То есть 
покупается определенный размер. Мы не 
могли предугадать, какие размерные ряды 
и в каких регионах пойдут. Все наши реги-
оны отличаются размерами. Например, на 
юге у нас в основном маленькие размеры, 
на севере – средние, на востоке идут боль-
шие размеры. Мы никак не могли опреде-
литься. Европейские размеры – это длина 
и ширина очень большая, у нас же ноги ко-
роткие. Когда человек надевает обувь, он 
чувствует, что длина до конца не доходит, 
и он начинает возмущаться. А если взять 

азиатский стандарт, то он очень короткий 
по бокам. Методом проб и ошибок мы этот 
вопрос решили. Сейчас мы уже знаем, ка-
кой размер и как делать. Как говорится, в 
этом деле мы уже профессионалы», – гово-
рит Гайрат. 

Чтобы избежать неразберихи с разме-
рами в дальнейшем, да и чтобы удешевить 
свою продукцию, на предприятии решили 
наладить выпуск подошвы и колодки. Ни-
кто прежде это в стране не производил, и 
обувникам приходилось закупать у рос-
сийских, китайских или турецких произ-
водителей. Запуск цехов позволит увели-
чить казахстанское содержание в обуви 
до 50%. Более того, мощности позволят де-
литься подошвой и колодками с теми, кто 
выпускает обувь в мини-цехах. 

«Убирая посредников, мы хотим сни-
зить себестоимость товара. У нас будет 
большая мощность. В день в одну смену 
будем выпускать 4 тыс. пар подошв и 500 
пар колодок. Всем, кому будет нужно, бу-
дем отпускать. Любой сможет открыть 
производство, ведь основное уже есть, и 
им придется только сверху пришить мате-
риал. Производство подошвы мы уже запу-
стили. Получили 200 млн тенге в рамках 
государственной программы «экономика 
простых вещей», – рассказывает Гайрат 
Хасанбаев. 

В рамках этой программы в третьем 
мегаполисе финансирование получили не 
только производители обуви. По данным 
Палаты предпринимателей Шымкента, 
уже одобрено финансирование 12 проек-
тов на сумму 3,6 млрд тенге. 

«Эта программа, прежде всего, ори-
ентирована на импортозамещение. ТОО 
«Lux Shoes» будет выпускать часть необ-
ходимых элементов, а не закупать извне. 
Кроме того, финансирование у нас полу-
чили две кондитерские по 120 млн тенге. 
На запуск новой линии 220 млн тенге по-
лучил производитель напитков. На 2 млрд 
тенге будет запущено новое предприятие 
по пошиву костюмов. На 60 млн тенге бу-
дет расширен цех по разведению птицы. 
На 180 млн тенге будет открыто предпри-
ятие по выпуску марли. 235 млн выделено 
на разведение КРС, 20 млн тенге пред-
приниматели направят на выпуск бумаж-
ных пакетов с ручками. Кроме того, на 40 
млн тенге будет увеличено производство 
гидравлического оборудования», – рас-
сказывает начальник отдела сопровожде-
ния проектов Палаты предпринимателей 
Шымкента Олжас Жансеитов. Всего же 
в Шымкенте поступило 113 проектов на 
участие в этой государственной програм-
ме на сумму 81,8 млрд тенге. 
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Бизнес-афоризмы
И сегодня, и завтра – всегда. Другое дело, то, что сегодня легко, з 
автра может оказаться очень трудно. Но все равно возможно.  
Опыт – единственное имущество, которое никуда от тебя не денется. 

Макс Фрай

Стоит человеку понять, что он сам создал ситуацию, 
и в нем просыпается сила изменить ее. 

Колин К. Типпинг

Пока есть неопределенность, люди могут верить в то, 
что, как им кажется, ведет к их собственной выгоде. 

Элиезер Юдковский

FACEBOOK КУПИЛ 
НОВЫЙ СТАРТАП 

Компания Facebook сообщила о покупке 
стартапа CTRL-Labs, который занимается раз-
работкой программного обеспечения, позво-
ляющего людям управлять компьютерами с 
помощью мозговых импульсов. Об этом со-
общает Bloomberg. Вице-президент Facebook 
Эндрю Босуорт рассказал, что одной из раз-
работок CTRL-Labs является браслет, считы-
вающий поступающие из мозга сигналы. В 
частности, владельцы таких браслетов смогут 
печатать текст на компьютере без помощи 
клавиатуры. Им будет достаточно лишь сту-
чать пальцами по столу, имитируя печатание. 
«Мы надеемся создать такую технологию в 
масштабе и быстрее внедрить ее в потреби-
тельские товары»,  — заявил Эндрю Босуорт. 
Как отмечает агентство, эта технология в 
дальнейшем может быть внедрена в смарт-
фоны и использована совместно с очками 
виртуальной реальности. Человек, пользуясь 
очками вместе с телефоном или браслетом, 
сможет управлять компьютером без клавиа-
туры и мыши. По данным источников CNBC, 
знакомых с условиями сделки, ее сумма соста-
вила от $500 млн до $1 млрд. CTRL-labs была 
основана в 2015 году Томасом Рирдоном и 
Патриком Кайфошем, получившими доктор-
скую степень в области неврологии в Колум-
бийском университете. Ранее Рирдон девять 
лет проработал в Microsoft, а затем занимал 
одну из руководящих должностей в Openwave 
Systems. В феврале, как отмечает CNBC, CTRL-
Labs привлекла $28 млн; в стартап инвестиро-
вали Alphabet GV и Amazon Alexa Fund. (rbc.ru)

VW ЗАЙМЕТСЯ 
АККУМУЛЯТОРАМИ 
ДЛЯ ЭЛЕКТРОКАРОВ

Volkswagen начал выпуск собственных ак-
кумуляторных батарей для электромобилей. В 
городе Зальцгиттер запущена пилотная уста-
новка, способная производить батареи малы-
ми сериями. В концерне рассчитывают таким 
образом наработать необходимый опыт, кото-
рый позволит совместно со шведским партне-
ром – компанией Northvolt – развернуть массо-
вое производство аккумуляторов. В 2020 году 
VW намерен вместе со своим шведским пар-
тнером начать строительство в Нижней Сак-
сонии предприятия по производству аккуму-
ляторных батарей суммарной мощностью  16 
гигаватт-часов. Его ввод в эксплуатацию ожи-
дается в конце 2023–- начале 2024 года. К это-
му времени здесь планируется создать 1000 
рабочих мест, 700 из которых придется на не-
давно основанное совместное предприятие со 
шведской стартап-компанией. (dw.com)

В РОССИИ ПОЯВИЛОСЬ 
ИСКУССТВЕННОЕ 
МЯСО

Уже к 2023 году на прилавках российских 
магазинов может появиться искусственное 
мясо. Цена продукта составит около 800 ру-
блей за 5 кг. Как сообщили в пресс-службе 
«Очаковского комбината пищевых ингреди-
ентов», исследования по направлению ис-
кусственного мяса продолжались около двух 
лет. Первоначальные 40 граммов продукта 
обошлись в 900 тыс. рублей. Как уточнили 
создатели искусственного мяса, основная про-
блема с его продажей — это правовой статус. 
Если вопрос будет решен, то уже через четыре 
года такое мясо появится в продаже. Как со-
общает РИА «Новости», ученые заверяют, что 
искусственное мясо безопасно для здоровья 
человека, при этом срок его хранения вдвое 
выше, чем у настоящего. Культивируемое 
мясо получают из небольшого куска мышеч-
ной ткани 2-3-дневного теленка элитной по-
роды «Абердин-ангус». Клетки помещают в 
питательный гель из аминокислот, витами-
нов, солей, глюкозы, факторов прикрепления 
и роста. (rosbalt.ru)

THOMAS COOK 
ПРЕКРАЩАЕТ РАБОТУ

 Старейшая в мире туристическая компа-
ния Thomas Cook из Великобритании прекра-
тила свою деятельность. С 23 сентября все пу-
тешествия и рейсы отменены, говорится на ее 
сайте. Британское управление гражданской 
авиации объявило, что в ближайшие две не-
дели доставит из-за границы 150 тыс. граждан 
с путевками от Thomas Cook, пишет Reuters. 
По данным агентства, это станет крупнейшей 
мирной репатриацией в истории Великобри-
тании. Всего на отдыхе сейчас находятся 600 
тыс. клиентов оператора. Thomas Cook была 
основана в 1841 году для организации желез-
нодорожных экскурсий. На момент закрытия 
в нее входили отели, курорты и авиакомпа-
ния. Ежегодное количество клиентов достига-
ло 19 млн человек из 16 стран. У Thomas Cook 
было 22 тыс. сотрудников по всему миру, в том 
числе 9 тыс. в Великобритании. В последнее 
время компания испытывала финансовые 
трудности. Среди их причин — долг в 1,7 млрд 
фунтов стерлингов ($2,1 млрд), конкуренция с 
онлайн-сервисами, меняющийся туристиче-
ский рынок, неблагоприятная политическая 
обстановка в странах для летнего отдыха, а 
также аномальная жара 2019 года. Спасти 
компанию могла сделка на 900 млн фунтов 
стерлингов с ее крупнейшим акционером — 
китайской Fosun. Однако для ее заключения 
Thomas Cook был необходим кредит в 200 млн 
фунтов стерлингов, который получить не уда-
лось. В результате привлечение финансиро-
вания сорвалось, и компании пришлось объ-
явить об уходе с рынка. (rb.ru) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

▀▀ Зеленый киловатт дешевеет
Арсен Аскаров

В то время как ВИЭ составляют всего 
один процент энергобаланса стра-
ны, Казахстан поступательно дви-

жется в сторону развития альтернативной 
энергетики, считает гендиректор Ассоци-
ации возобновляемой энергетики Арман 
Кашкинбеков. Зеленая энергия дешевеет 
с каждым годом, осталось дать шанс от-
ечественным стартапам в этой области и 
создать условия для их развития. 

По данным Минэнерго, на сегодняш-
ний день в Казахстане работает 74 объекта 
ВИЭ суммарной мощностью 679 МВт. При 
этом ещё 10 объектов обещают ввести в 
эксплуатацию до конца года. Однако, не-
смотря на количество растущих энерге-
тических станций, пока доля ВИЭ в общем 
объеме производства электроэнергии не 
превышает 1%.

Если точнее, доля ВИЭ пока составляет 
1,4%, это очень мало. Но если брать в ме-
гаваттах, то это порядка 800 МВт солнца и 
ветра. До конца года стоит задача достичь 
3%, в 2025-м – 6% и в 2030-м – 10%, озву-
чил наш собеседник. Это станет возможно 
в том числе за счет объектов, о которых за-
являло Минэнерго. Они сегодня реально 
строятся, но по ним очень мало данных, 
поскольку акционеры как все бизнесмены 
весьма суеверны и до самого запуска про-
ектов не раскрывают информацию. 

– Арман, в ходе инвестиционного  фо-
рума в Нур-Султане вы отметили, что 
зеленая энергетика в стране должна 
развиваться на уровне национальных 
стартапов. Есть в Казахстане свои энер-
гетические новаторы?

– Развитие ВИЭ во всем мире зависит от 
науки. В стране есть много сильных уче-
ных, о которых мало кто знает. Например, 
Альберт Болотов – создатель уникальной 
ветровой роторной турбины в Казахстане. 
В основе такого ветрогенератора лежит 
вертикально-осевая роторная турбина с 
двумя вращающимися в противополож-
ных направлениях модулями. Сегодня 
эти ветрогенераторы установлены в рай-
оне столичного дворца школьников. Они 
функционируют и вырабатывают энер-
гию. Есть микролаборатории, где увели-
чивают коэффициент полезного действия 
солнечных панелей, гидронасосов и те-
пловых насосов. 

– Удается ли продвигать собственные 
чистые технологии в Казахстане?  

– Конечно, мы как ассоциация пыта-
емся проложить мостик между учеными 
и бизнесом. Однако их взаимодействие 
до сих пор остается одной из наших глав-
ных проблем. Наука живет сама по себе, 
государство и бизнес тоже сами по себе. В 
итоге у нас продолжают строить красивые 
станции, которые дают чистую энергию, 
но ничего казахстанского там практиче-
ски нет. Это печально, поскольку развитие 
зеленой энергии без своих стартапов не 
будет эффективным.

– Как представлен бизнес в рамках 
развития ВИЭ в стране?

– Пока задействован только крупный 
бизнес. Компания Shell является актив-
ным инвестором в ВИЭ в Казахстане. 
Многие компании стали поворачиваться 
к нам лицом в течение последних четырех 

лет. Не так давно совместно с китайцами 
запустили энергостанцию  на 100 МВт в 
Капшагае. К сожалению, малый бизнес 
пока несильно продвинулся в возобновля-
емой энергетике. Для развития макроге-
нерации домохозяйств на уровне малого 
и среднего бизнеса в законе по поддержке 
ВИЭ есть свои ограничения. Одна уста-
новка должна быть рассчитана не более 
чем на 100 кВт энергии. Такие установки 
единично представлены на территории 
ЭКСПО или НИШ. Но это не тот объем, на 
котором можно много заработать.

– Насколько рентабельно добывать 
электричество из воды и солнца в срав-
нении с ископаемым топливом?

– Вполне рентабельно, так как зеленая 
энергетика дешевеет с каждым годом. 
Если раньше тариф был 34 тенге за кило-

ватт, на  этот год средний тариф, утверж-
денный приказом Минэнерго, составил  
29 тенге за кВт. Кстати, на днях начался 
очередной раунд первого аукциона ВИЭ в 
этом году, и уже есть компании, которые 
берут по 20 тенге за кВт. Такое удешевле-
ние происходит за счет снижения стоимо-
сти панелей, оборудования, кабелей. Се-
годня в чабанских поселениях солнечные 
панели ставят на юрты. Покупают недо-
рогие китайские панели, подключают и в 
итоге электричества хватает на холодиль-
ник, телевизор и прочее. Сегодня новую 
станцию ВИЭ на 100 МВт можно постро-
ить в течение восьми месяцев всего за $70 
млн. К примеру, одна АЭС стоит порядка 
$10 млрд и может строиться годами.

– Что вы думаете о нынешней гази-
фикации Казахстана, в частности про-
екте магистрального газопровода «Са-
рыарка»?

– Мир прошел путь от угольного то-
плива к газу, а затем к ВИЭ. Поэтому с за-
пуском газопровода мы пойдем тем же 
самым путем. Это правильно, газ более 
чистый вид топлива. Тем более что его у 
нас в избытке, и мы должны прекратить 
пускать его лишь на один экспорт.

– На последнем совещании столично-
го акимата и Минэнерго стало известно 
о том, что власти города не успевают пе-
ревести местные ТЭЦ на газ в 2020 году. 
На ваш взгляд, насколько это сложный 
процесс?

– Сам газопровод почти подошел к сто-
лице, а вот с местными распределитель-
ными сетями чуть опоздали. Тем более 
перевод ТЭЦ от одного топлива на другое 
– это технически сложный процесс, кото-
рый требует времени. Однако я слышал от 
руководства города, что уже в следующем 
году будут подключать частный сектор. 
Это правильное решение, поскольку ды-
мят и загрязняют воздух в центре столи-
цы именно жилые массивы. Если к газу 
успеют подключить, например Шубары, 
то проблема зимнего смога решится мо-
ментально.

– Тем менее даже в Европе газ уже не 
принято считать чистым топливом.

– Газ – более чистый источник топлива, 
чем уголь, но при его сжигании тоже идут 
выбросы в атмосферу. Не стоит бежать 
впереди паровоза, давайте, как весь мир, 
пройдем путь от газификации к ВИЭ. Тем 
более что для ВИЭ нам всегда нужна ос-
новная генерирующая сила, которая поя-
вится с запуском газопровода. Бывает, что 
солнце не светит, ветер не дует, и покры-
вать базовые генерации с легкостью мо-
жет газ. Вкупе и то, и другое может стать 
основой энергетического баланса страны.

▀▀ Алишер Султанов: Вопрос сотрудничества  
с Казахстаном у нас всегда в теме
Министр энергетики Узбекистана о привлечении частных инвестиций, строительстве АЭС и создании 
газораспределительного центра в Центральной Азии

Меруерт Сарсенова

В Ташкенте прошел Центрально-
азиатский энергетический инвес-
тиционный форум, на котором 

была подписана Декларация министров 
энергетики стран-участниц ЦАРЭС. Пред-
полагается, что декларация направит Цен-
трально-Азиатский регион на быстрый 
путь реформ, ведущих к более либераль-
ным энергетическим рынкам с активным 
инвестиционным участием частного сек-
тора, обменом опытом между странами в 
области энергетики, а также стремлением 
использовать возобновляемые источники 
энергии и чистые технологии. О том, ка-
кие трансформации произошли в Узбеки-
стане за последние три года  и почему они 
явились катализатором изменений всего 
региона корреспонденту «Капитал.kz» 
рассказал министр энергетики Узбекиста-
на Алишер Султанов.

–   Алишер Саидаббасович,  расска-
жите, пожалуйста, какие условия соз-
даются Узбекистаном для привлечения 
частных инвестиций в энергетический 
сектор? Не могут ли существующие в 
стране ограничения отпугнуть потен-
циальных инвесторов?

– За последние 2-3 года в Узбекистане 
проделана большая работа по созданию 
благоприятного инвестиционного клима-
та, это видно даже из того, какие крупные 
международные компании к нам зашли 
и собираются заходить, в их числе «Зару-
бежнефть», «Татнефть», British Petroleum, 
SOCAR, Mubadala Petroleum, Total и дру-
гие. 

К тому же на сегодняшний день у нас 
уже существует ряд соглашений о разде-
ле продукции (СРП), а также совместных 
предприятий (СП) с участием иностран-
ных компаний по разработке газовых ме-
сторождений. 

Стоит отметить, что в Узбекистане дей-
ствует закон о СРП. Однако мы много из-
учали опыт наших партнеров, соседей и 
остановились на азербайджанской систе-
ме. У них тоже очень много соглашений о 
разделе продукции, но тем не менее зако-
на о СРП нет, потому что все они принима-
ются парламентом.

Таким образом, наш президент Шав-
кат Мирзиеев дал поручение, чтобы мы 
рассмотрели вопрос подобного ведения 
бизнеса и в Узбекистане. Во-первых, мы 
считаем, что кто-то единолично не должен 
принимать такие крупные инвестицион-
ные решения, а парламент это представи-
тель народа, соответственно весь народ 
будет в этом участвовать.

Ведь одно дело соглашения, заключен-
ные на основании закона, а другое – согла-
шения, заключенные и ратифицирован-
ные парламентом. 

Второе, чем нам импонирует эта си-
стема: к каждому СРП применяется диф-
ференцированный подход. Ведь как мы 
знаем, условия исполнения соглашения 
всегда разные, зависят от той инфраструк-
туры, которая существует на момент за-
ключения соглашения, а также той, кото-

рую необходимо будет создать в рамках 
соглашения; отличаются от глубины зале-
гания пород, от геологических условий, от 
объема запасов, от нахождения каждого 
месторождения и многих других факто-
ров. 

Поэтому я надеюсь, что вы тоже ощу-
щаете, насколько Узбекистан сегодня стал 
открытым.

– Создаются ли государством отдель-
ные условия для локальных частных 
инвесторов и существуют ли какие-то 
послабления для них по сравнению с 
иностранными?

– Дело в том, что в Узбекистане действи-
тельно перестали рассматривать привле-
чение инвестиций только от зарубежных 
компаний. Вы правильно говорите о на-
ших внутренних ресурсах, тех бизнесме-
нах, которые есть у нас в стране. Но созда-
ются ли для них какие-то особые условия 
и послабления? Я вам говорю – нет, они 
будут для всех одинаковыми. 

Отдельные условия могут быть только 
по поддержке внутреннего производите-
ля, как это делается в любой стране. 

Да, это факт, что на сегодняшний день 
у нас много предпринимателей, которые 
очень бурно развились за последние три 
года, и в легкой промышленности, и элек-
тротехнической, и автопроме и так далее. 
Например, недавно в Ферганской долине 
презентовали частный завод по производ-
ству электромобилей. Но, еще раз повто-
рю, государство в этом не участвует. 

– Какие перспективы вы видите в со-
трудничестве с Казахстаном и рассма-
триваете ли совместные проекты?

– С казахстанскими партнерами мы 
находимся в постоянном контакте. Более 
того, мы рассматриваем сотрудничество 
как в upstream, так и downstream. Недавно 

также обсуждали вопрос о совместном вы-
ходе на афганский рынок.

Кроме того, на форуме ЦАРЭС Мини-
стерство энергетики Узбекистана высту-
пило с инициативой о создании в Ташкен-
те Единого координационного центра по 
газораспределению в Центральной Азии. 
Как вы знаете, в настоящее время уже су-
ществует Единая электроэнергетическая 
Центральноазиатская система, которая 
координируется с единого диспетчерского 
пункта из Ташкента. Аналогичную систе-
му мы предложили создать и по газу. В пер-
вую очередь, это связано с безопасностью 
и нормальной жизнедеятельностью каж-
дой страны, во вторую, со стабильным обе-
спечением энергоресурсами населения и 
отраслей промышленности. Эту тему мы 
обговаривали с министром энергетики 
Казахстана Канатом Бозумбаевым.

Азиатский банк развития полностью 
поддержал данную инициативу и готов 
выделить финансирование под проект. 

Помимо этого, я считаю, что те транс-
формации, которые произошли в Узбеки-
стане за последние три года, повлекли за 
собой или даже явились катализатором 
изменений всего Центрально-Азиатского 
региона. И сегодня весь этот регион по-
нимает, что нам вместе лучше, чем по от-
дельности. Не время думать, кто важнее, 
потому что все одинаково важны. Это от-
мечается в любых секторах экономики, а в 
энергетическом – уж сам Бог велел. 

Так что вопрос сотрудничества с Казах-
станом у нас всегда в теме.

– Насколько тяжело проходило ре-
формирование нефтегазовой отрасли в 
Узбекистане?

– Проект реформирования охватил не 
только нефтегазовую отрасль, но и весь 
топливно-энергетический комплекс ре-
спублики. Решение о его реструктуриза-

ции прорабатывалось в течение полуто-
ра лет совместно с такими институтами, 
как АБР, ЕБРР. Кроме того, мы привлекли 
международных консультантов в лице 
Boston  Consulting  Group, которые и осу-
ществляли проведение реформ. Была вы-
брана самая оптимальная модель работы 
в нашем регионе. 

Главное, что мы хотели сделать, это 
разукрупнить ту систему, которая суще-
ствовала и приходила в упадок. 

Этот гигант был неповоротливый, а 
внутренние взаимозачеты в нем происхо-
дили по схемам: деньги не ходили, ходил 
только товар. 

В этой связи наш президент поручил 
создать на базе отрасли прозрачные, мо-
бильные компании, которые будут при-
влекательны для иностранного инвестора 
и оперативно выполнять свои прямые за-
дачи.

Одним из сложных направлений для 
нас стало отделение от «Узбекнефтегаза» 
непрофильных активов. То есть для того, 
чтобы обновить организм, нужно изба-
виться от всего лишнего. В этом случае тя-
жело было перестраивать людей, привык-
ших работать в такой системе. Поэтому 
где-то мы столкнулись с непониманием, а 
где-то с нежеланием. К тому же в такие мо-
менты всегда находится «великое» множе-
ство специалистов и миллион аргументов, 
которые отговаривают или утверждают, 
что завтра вся работа встанет. 

Никто не верил, что мы сможем это сде-
лать, тем не менее мы отделили добычу от 
транспортировки и переработки. Помимо 
этого вывели из структуры «Узбекнефте-
газа» буровые и сервисные организации 
в аутсорсинг. (Ранее в структуре было 6 
крупных строительных трестов республи-
канского значения).

В свою очередь, им было сказано, что в 
течение трех лет мы будем обеспечивать 
их объемами работы, но по истечении это-
го срока система перейдет на рыночный 
механизм, то есть тендерный принцип. 

Таким образом, те, кто не выживет, 
должен будет уйти с рынка, а кто выжи-
вет, наоборот, процветать. Ведь чтобы 
предоставлять конкурентные услуги, 
придется повышать уровень работы, со-
ответственно улучшать качество предо-
ставляемых продуктов и услуг, в то же 
время снижать их стоимость, а значит – 
пересматривать себестоимость, оптими-
зировать затраты. 

– Недавно было принято решение о 
развитии нового направления для ва-
шей страны – атомной энергетики, что 
стоит за этим, и не приведет ли к сокра-
щению рабочих мест, в связи с последу-
ющей автоматизацией производства?

– Во-первых, я не считаю, что развитие 
этого направления приведет к сокраще-
нию рабочих мест. Наоборот я уверен, что 
оно вынуждает любую страну воспиты-
вать более интеллектуальных и высокооб-
разованных специалистов-инженеров. 

Во-вторых, это не совсем новое направ-
ление для Узбекистана, так как мы уже 25 
лет являемся членом МАГАТЭ и имеем бо-

лее 50-летнюю историю развития ядерной 
физики. 

К тому же, решение о строительстве 
атомной электростанции было принято 
не внезапно, а прорабатывалось специаль-
ной группой экспертов на протяжении по-
лутора лет в закрытом режиме. Более того, 
наш президент сказал, что мы опоздали с 
этим вопросом на 10-15 лет. 

Всем известно, что Узбекистан нахо-
дится в числе ведущих стран по добыче и 
разработке урана. 

Таким образом, обладая сырьем для 
топлива, научным потенциалом, челове-
ческими ресурсами и необходимой ин-
фраструктурой для обеспечения нормаль-
ной работы атомной электростанции, мы 
официально заявили на последней гене-
ральной конференции МАГАТЭ в Вене о 
строительстве уже не двух блоков, как 
было первоначально оговорено в проекте с 
«Росатомом», а 2+2. Эта новость была вос-
принята членами международной органи-
зации с большим позитивом. 

Помимо того, что принцип строитель-
ства любой АЭС связан с обеспечением 
безопасности, он также должен приносить 
энергоэффективность и рентабельность. 
В то время как возведение двух последу-
ющих блоков обойдется Узбекистану во 
много раз дешевле, потому что инфра-
структура уже будет подготовлена, строи-
тельная база создана. 

В мире нет однозначного понимания 
и отношения к атомной энергетике, тог-
да как многие специалисты относят ее к 
зеленой и безуглеродной. Кроме того, мы 
понимаем, что строительство АЭС это не 
просто развитие энергетического сектора, 
это прорыв практически во всех отраслях 
экономики (и в медицине, и в сельском хо-
зяйстве, и в новых технологиях, и во мно-
гих других). 

В этой связи одним из важных вопро-
сов перед нами встает подготовка квали-
фицированных кадров, которые будут об-
служивать АЭС. Именно поэтому сегодня 
уже порядка 100 студентов обучаются за 
счет государства в российском МИФИ, 
и столько же поступило в ташкентский 
филиал вуза, открывшийся в начале сен-
тября. 

– Вы рассматриваете вопрос о соб-
ственном производстве ядерного то-
плива с последующим его экспортом? 

– Необходимо отметить, что Узбеки-
стан был инициатором в ООН по нерас-
пространению ядерного оружия в Цен-
трально-Азиатском регионе и принял на 
себя обязательства перед мировым сооб-
ществом в лице МАГАТЭ о необогащении 
ураном. Производство ядерного топлива 
это большой процесс, который начина-
ется с обогащения. Но последние этапы, 
скажем, производство самих стержней 
не связаны с обогащением, поэтому сей-
час мы обсуждаем со своими партнерами 
возможность создания совместного пред-
приятия по производству конечного эта-
па. Тем не менее Узбекистан будет строго 
придерживаться всех требований МАГАТЭ 
в ядерных вопросах. 

▀▀ Может ли «азиатский шенген» стать драйвером  
для стратегического сектора экономики?

Арсен Малтабаров,  
магистр социальных знаний  
(мировая экономика)

Согласно планам государства, к 2023 
году туристическая сфера Казахста-
на должна обеспечить не менее 8% 

ВВП страны, а казахстанцы должны иметь 
возможность путешествовать чаще, чем 
сейчас. Такие цели были заявлены еще в 
2017 году в подготовленной Министер-
ством культуры и спорта РК концепции 
развития отрасли, также – в проекте го-
сударственной программы развития ту-
ротрасли Республики Казахстан до 2025 
года. О том, что Казахстан должен бо-
лее активно работать над реализацией 
концепции развития туризма и госпро-
граммы еще в конце августа говорил Ка-
сым-Жомарт Токаев, принимая участие в 
работе Международного туристического 
форума «Улытау-2019».

Активная работа
В августе стартовал экспедиционный тур 
по Казахстану, Кыргызстану и Узбекиста-
ну под названием «Шелковый путь – путь 
диалога», а уже в сентябре в столице была 
проведена Международная туристиче-
ская выставка – PATA Travel Mart 2019. За-
тем прошли мероприятия, направленные 
на развитие партнерских отношений меж-
ду Казахстаном и рядом стран с богатым 
опытом в сфере туризма. В целом одним 
из путей решения пока еще непреодоли-
мой проблемы привлечения туристов для 
Казахстана в 2019 году должна была стать 
инициатива о предоставлении им единого 
документа для въезда, или, проще говоря, 
«азиатской визы». Напомним, что данная 
идея была озвучена на тот момент депута-
том Сената Парламента РК, а ныне пред-
седателем сената Даригой Назарбаевой 
еще в июне 2018 года. Узбекистан, Таджи-
кистан и Кыргызстан положительно оце-
нили эту инициативу и проявили живой 
интерес к ее реализации. По данному во-
просу в сентябре того же года последовало 
заявление министра культуры и спорта 
РК Арыстанбека Мухамедиулы, в котором 
говорилось о том, что инициатива о вза-
имном признании виз между Казахста-
ном и Узбекистаном близится к своему 
решению. В январе в СМИ сообщалось, 
что Нур-Султан и Ташкент планируют 
запустить Silk Road Visa в первом кварта-
ле 2019-го. Однако буквально на днях, 23 
сентября, заместитель главы МИД Казах-
стана Роман Василенко сделал заявление, 

где говорилось о том, «что вопрос о соз-
дании и введении «азиатского шенгена» 
требует больше времени, чем предпола-
галось». В связи с этим возникает вопрос, 
какова перспектива скорой реализации 
данной инициативы? Не станут ли соб-
ственные системы контроля за въездом в 
республиках Центральной Азии, которые 
формировались в годы независимого су-
ществования, очередным препятствием в 
развитии туризма. Как будет происходить 
изменение облика туризма в Казахстане? 
Согласно официальным данным Комите-
та по статистике, сейчас вклад отрасли во 
внутренний валовый продукт Казахстана 
в 12 раз меньше (0,8%), чем в мире, где, по 
данным Всемирной туристской организа-
ции (ЮНВТО), он составляет более 10% (с 
учетом прямого и косвенного эффектов), 
и около 7-8% мирового экспорта товаров 
и услуг. Очевидно, что с учетом перспек-
тивности туризм может стать для Казах-
стана «отраслью прорыва» для экономи-
ки. Через шесть лет, согласно концепции, 
один житель должен совершать по стране 
больше поездок, чем сейчас. Из текста до-
кументов можно понять, что общей целью 
концепции и государственных программ 
является создание условий для формиро-
вания и продвижения качественного и 
востребованного продукта, который смо-
жет конкурировать как на внутреннем, 
так и на мировом рынке. Кроме того, Ка-
захстан должен войти к 2023 году в число 
лидеров туристских направлений. Не ис-
ключено, что целью также является вхож-
дение и в топ стран-лидеров туризма по 
версии ЮНВТО. Согласно проекту госпро-
граммы, по показателю эффективности 
маркетинга и брендинга для привлечения 
туристов страна должна к намеченному 
сроку занять 80 место в рейтинге «Индекс 
конкурентоспособности путешествий и 
туризма ВЭФ», по показателю развития 
инфраструктуры туристского сервиса – 70 
место и, наконец, по показателю междуна-
родной открытости – также 70-е.

Оценка современного  
состояния отрасли
Статистические данные свидетельствуют 
о том, что сейчас туристическая актив-
ность казахстанцевв находится на низком 
уровне. Об этом говорят и результаты ис-
следований аналитиков СК «Лондон-Ал-
маты», опубликованные на сайте zakon.
kz. Так, согласно опросам жителей Нур-
Cултана и Алматы, проведенным в рамках 
исследований, 42% респондентов ответи-

ли, что планируют провести отпуск дома, 
что связано с финансовыми проблемами. 
Доля тех, кто отправится на отдых в ближ-
нее и дальнее зарубежье составила всего 
19%. В то же время численность приез-
жающих в страну туристов из года в год 
растет стабильно, но медленно. Отчасти 
росту способствовало то, что Казахстан 
принимал 7-е зимние Азиатские игры, 
28-ю Всемирную зимнюю универсиаду, 
ЭКСПО-2017.

Привлечение иностранцев  
– большой вопрос?
Очевидно, что улучшение качества услуг 
и доступность поездок по республике как 
для самих казахстанцев, так и для ино-
странцев может сделать казахстанский 
туристический продукт более конкурен-
тоспособным. В этом смысле действитель-
но прорывным и эффективным средством 
привлечения туристов из-за рубежа могло 
бы стать расширение использования ме-
ханизма электронной визы среди стран 
Центральноазиатского региона (ЦАР). 
Речь в данном случае идет о введении вы-
шеотмеченного единого документа для 
въезда, или «азиатской визы» (централь-
ноазиатской визы) и единой однократной 
электронной визы для краткосрочного 
пребывания (на 14-15 дней). Согласно от-
крытым источникам, для граждан около 
65 стран уже предоставлено право безви-

зового въезда в Казахстан в туристских 
целях, а для граждан КНР и Индии вве-
ден  72-хчасовой безвизовый транзит. В 
случае отсутствия неуправляемых угроз 
нацбезопасности и национальным инте-
ресам РК будет рассмотрена возможность 
предоставления безвизового режима на 
15 дней в туристических целях для граж-
дан Саудовской Аравии, Бахрейна, Кувей-
та, Омана, Катара, Таиланда, Филиппин, 
Индонезии, Вьетнама. Тем не менее спи-
сок государств, граждане которых смогли 
бы въезжать в Казахстан по электронным 
визам, исходя из логики «азиатского шен-
гена», все же стоило бы на планомерной 
основе расширять. Используя все ту же 
«азиатскую визу», въезд в страну можно 
было бы открыть через те пункты, которые 
принимают на себя основные турпотоки – 
Нур-Султан, Алматы, Шымкент и другие 
крупные города, не дожидаясь готовности 
всех остальных. Опыт «шенгенской зоны» 
и других стран с богатым багажом в сфе-
ре туризма показывает, что совмещение 
въезда по электронной визе с покупкой 
иностранцами из целевых стран на спе-
циализированной цифровой платформе 
установленного пакета услуг на срок пре-
бывания является самым оптимальным 
решением. Возможность въезда без визы 
на 24 часа с дальнейшим расширением 
– один из примеров снятия других визо-
вых ограничений. Выдача многократных 

электронных виз для иностранцев из при-
оритетных стран может также рассматри-
ваться в качестве потенциальной возмож-
ности для единой «центрально-азиатской 
зоны». Согласно концепции и проекту го-
спрограммы, уже имеется список целевых 
рынков – это страны Ближнего Востока 
и Юго-Восточной Азии, а также Индия, 
Китай и Иран. В этом смысле как нельзя 
кстати развитию туризма в Казахстане и 
странах ЦАР пришелся китайский проект 
Золотого шелкового пути, заявленный в 
ходе Евразийского экономического фору-
ма в Сиане 10 сентября 2019 года.

Мысли участников рынка
Важно отметить, что в целом предложен-
ная концепция и госпрограмма по разви-
тию туризма вполне сбалансированы и 
устраивают многих. За предполагаемые 
шесть с лишним лет достичь заявленных в 
проекте целевых показателей до 2025 года 
представляется для чиновников и бизнес-
менов вполне реальным. Также вполне 
обоснованно описаны соответствующие 
меры по достижению целевого показателя 
в 8%. Однако в подобных документах все 
же хотелось бы увидеть более детальный 
анализ того, какие именно экономические 
эффекты ожидаются от стимулирова-
ния спроса, поддержки малых и средних 
предпринимателей, развития дорожной и 
поддерживающей инфраструктур, предо-
ставления льгот для инвесторов и т.д. На-
помним, ежегодный рост мирового рынка 
туристических услуг составляет в среднем 
4%, и притом границ этому росту пока не 
видно. Как не раз отмечал в своем высту-
плении глава государства Касым-Жомарт 
Токаев, с точки зрения имеющихся ресур-
сов, природных и культурных, Казахстан 
является самым конкурентоспособным 
направлением в Азии. Также не раз отме-
чалась важность улучшения инвестици-
онного климата и упрощения визового ре-
жима, чтобы в страну и в туристическую 
инфраструктуру, в отрасль в целом было 
выгодно вкладывать. По крайней мере, 
введение многократных виз для граждан 
тех стран, которые уже предоставляют 
такие визы казахстанцам, может стать 
существенным шагом в деле преодоления 
невидимого барьера. Пока же остается 
ждать результатов от внедрения системы 
Tax free в Алматы, а также предстоящего 
саммита, организовываемого акиматом 
Нур-Султана и Всемирной туристской ор-
ганизацией, который состоится с 9 по 11 
октября 2019 года. 

▀▀ ЕАБР завершает проект 
строительства  
газопровода «Сарыарка»

Арсен Аскаров

В то время как прокладка магистраль-
ного газопровода до казахстанской 
столицы подходит к финальному 

этапу, в Евразийском банке развития 
(ЕАБР) рассказали, сколько вложили в 
крупнейший газовый проект страны.

Заместитель председателя правления 
ЕАБР Амангельды Исенов считает проект 
газификации Северного Казахстана пер-
спективным решением: переход с угля на 
газ изменит уровень жизни людей. В июле 
2019 года Евразийский банк развития со-
вместно с Банком развития Казахстана 
(БРК) открыл финансирование первого 
этапа строительства магистрального га-
зопровода «Сарыарка». Согласно утверж-
денной банками схеме финансирования, 
ЕАБР как лидер синдиката приобрел об-
лигации проектной компании АО «Аста-
наГаз КМГ» (дочерняя компания АО «ФНБ 
«Самрук-Казына») в размере 102 млрд тен-
ге сроком на 10 лет. Источниками финан-
сирования стали средства ЕАБР на 51 млрд 
тенге и заимствование такой же суммы у 
БРК. В итоге общая сумма финансирова-
ния проекта со стороны БРК и ЕАБР соста-
вила 102 млрд тенге при общей стоимости 
проекта 267,3 млрд тенге. Сам проект на-
правлен на выполнение стратегических 
целей в области обеспечения энергети-
ческой безопасности страны, надежного 
и бесперебойного газоснабжения цен-
трального и северного регионов, улучше-
ния экологической обстановки. В рамках 
финансирования предполагается строи-
тельство линейного газопровода по марш-
руту Кызылорда – Жезказган – Караганда 
– Темиртау – Нур-Султан для газификации 
столицы, центральных и северных регио-
нов страны.

«Был образован синдикат – именно дол-
говое финансирование. Сумма финанси-
рования – 102 млрд тенге. Структура сдел-
ки очень сложная, поскольку это не совсем 
классика проектного финансирования, 
но есть его элементы. Благодаря тому, что 
использован инструмент ценных бумаг, 
в этом есть своя уникальность. Бумаги 
долгосрочные, по характеристике ликвид-
ные. Это десятилетние бумаги с 10%-ной 
ставкой. Первый выпуск облигаций раз-
мещен в декабре 2018 года», – рассказал 
Амангельды Исенов. 

– Ранее сообщалось, что строитель-
ство магистрального газопровода «Са-
рыарка» завершится уже в октябре это-
го года. Означает ли это, что участие 
ЕАБР в проекте прекращается? 

– Наша работа не гайки закручивать. 
Поэтому многое будет зависеть непосред-

ственно от самого заказчика, который 
мобилизует генподрядчика, людей, тех-
нику и многое другое. В настоящее время 
мы участвуем в реализации первого этапа 
строительства газопровода. Для нас сам 
факт и формализация ввода в эксплуата-
цию газопровода в октябре являются важ-
ным моментом, поскольку в жизненном 
проектном цикле будет пройдена самая 
рисковая часть. То есть инвестиционная 
фаза. Наступит этап эксплуатации, боль-
шая часть проектных рисков будет снята 
автоматически.

– Насколько перспективен проект 
газификации? На одном из совещаний 
министр энергетики заявил, что сроки 
по переводу столичных ТЭЦ на газ сры-
ваются как минимум на год.

– Это проект, озвученный Лидером на-
ции Нурсултаном Назарбаевым, в принци-
пе, перспективный. Тем более речь идет о 

переходе на газ всего Северного Казахста-
на. Самое главное, что в экономическом 
плане газификация изменит уровень жиз-
ни, поскольку переход с угля на газ должен 
многое поменять в лучшую сторону. А 
что касается сроков, то проектные риски 
всегда присутствуют на любом этапе. Мне 
кажется, что по срокам будут приняты все 
меры, чтобы их не срывать.

– Между тем в портфеле Евразийско-
го банка развития есть еще несколько 
интересных проектов в области водо-
снабжения и возобновляемой энергети-
ки.

– Если в общих чертах, сегодня мы про-
рабатываем с КEGOC и «КазМунайГазом» 
проекты возможной модернизации водо-
провода Астрахань – Мангышлак. Мы смо-
трим на него очень внимательно. У нас уже 
подписаны соглашения с группой «Хевел» 
по строительству объектов возобновляе-

мой энергетики в Казахстане, в частности 
в Акмолинской области. В банке принята 
программа финансирования ВИЭ, так как 
это перспективный формат энергетики, 
государство вовремя переформатировало 
рынок мощностей. Все это укладывается в 
канву зеленых финансов, развитием кото-
рых при поддержке государства занимает-
ся МФЦА.

– Насколько рентабельно вклады-
вать средства в развитие зеленой энер-
гетики в Казахстане, где доля ВИЭ не 
превышает 1%?

– Чисто по хронологии ВИЭ – это моло-
дая энергетика по сравнению с другими 
источниками. Уголь используется сто-
летиями. А возобновляемые источники 
– максимум 10 лет в стране. Нужно дать 
время дозреть. Думаю, текущий процент 
присутствия ВИЭ не должен никого вво-
дить в пессимистичное настроение. 
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▀▀ Из чего «сделана» пиццерия
Соучредитель «Додо Пицца» в Казахстане Константин Тарасов 
об «ингредиентах» своего бизнеса

Меруерт Сарсенова

О том, насколько выгодно сегодня за-
ниматься производством пиццы, 
какие инвестиции были вложены в 

проект, а также о преимуществах и недо-
статках франчайзинговой деятельности 
перед локальным бизнесом, в интервью 
корреспонденту «Капитал.kz» рассказал 
соучредитель казахстанской «Додо Пиц-
ца» Константин Тарасов.

– Константин, расскажите, в каких 
городах Казахстана сегодня представ-
лена «Додо Пицца» и сколько времени 
на рынке она уже существует?

– На рынке Казахстана мы работаем 
с 2015 года, являемся вторыми по счету 
франчайзи в стране. Первая пиццерия 
была открыта в Каскелене, затем мы за-
пустили франшизу в Костанае. В 2016 году 
открыли первую пиццерию в Алматы.

Итого в нашей компании уже действует 
шесть пиццерий, три пиццерии находятся 
на стадии проектирования и строитель-
ства.

– В чем отличие франшизы от локаль-
ной пиццерии? Можно подробнее о ее 
плюсах и минусах?

– Плюс франшизы состоит в том, что 
она дает полный набор инструментов для 
ведения бизнеса, пошаговую инструкцию, 
поддержку, помощь в открытии. Напри-
мер, нас отличает мощная операционная 
система, которая позволяет управлять 
бизнесом на цифрах, анализировать дан-
ные как угодно, использовать их в работе. 
Это не какая-то адаптированная програм-
ма, а уникальная база данных, которая 
развивается с помощью сотни программи-
стов, своего рода киборг – смесь общепита 
с IT- компанией. 

Затем это строгий контроль качества. 
Каждую неделю тайные покупатели про-
веряют продукт, сервис и чистоту в на-
ших ресторанах. По результатам проверок 
формируется рейтинг пиццерий. Рейтинг 
продукта оценивает потребительский 
опыт клиентов глазами тайных покупа-
телей. Цель рейтинга продукта – единый 
и качественный потребительский опыт 
в каждой пиццерии сети «Додо Пицца». 
Дважды в месяц инспекторы проверяют 
пиццерии на соблюдение стандартов. По 
результатам проверок формируется рей-

тинг пиццерий. Он показывает, насколько 
в пиццериях следят за хранением и каче-
ством продуктов, за чистотой цехов и обо-
рудованием. Соответственно, здесь мы не 
можем схалтурить. Также мы не можем ис-
пользовать и другие ингредиенты, кроме 
тех, что у нас заведены по правилам. Всю 
упаковку мы везем из России, соусы, сыры, 
мясные топинги. Только скоропортящиеся 
продукты мы закупаем местные.

Еще одно преимущество франшизы 
заключается в том, что мы пользуемся 
большими объемами, то есть работаем с 
дистрибьютором, который снабжает то-
варами сразу на 400 пиццерий, соответ-
ственно, за счет таких объемов его цены 
выигрывают перед местными компани-
ями. В то время как локальные постав-
щики, даже самые крупные, не имеют 
таких объемов, поэтому не могут с нами 
сотрудничать. Даже с учетом доставки 
цена российских поставщиков выигры-
вает.

Из минусов можно отметить слишком 
жесткие требования к ингредиентам, ко-
торые иногда не лучше локальных, но от 
них мы не можем отступить. Иногда это 
может касаться предметов интерьера или 
строительных материалов, по каким-то 
причинам не соответствующих внутрен-

ним стандартам франшизодержателя, 
хотя сильных отличий между российским 
и местным поставщиками мы не видим. 

Но в то же время франчайзи, у которо-
го есть хорошая «голова», огражден от тех 
ошибок, которые совершают предприни-
матели, когда пытаются развивать свой 
бизнес самостоятельно, порой без четкой 
модели или маркетинговой стратегии. 

Рынок питания стал очень требова-
тельным. Каждый хочет чем-то выделить-
ся. Делать простую пиццу, доставлять ее с 
колой и картошкой уже мало кого интере-
сует. Сегодня люди готовы переплачивать 
за вкус и сервис.

– Какой объем инвестиций был при-
влечен в проект и окупился ли он на се-
годняшний день? Сколько составляет 
паушальный взнос и роялти для вашей 
франшизы?

– Объем инвестиций в каждую стаци-
онарную пиццерию ежегодно растет. Мы 
начинали с 30 млн тенге в 2016 году, сей-
час стартап одной точки обходится в 60-70 
млн тенге в зависимости от размера, сме-
ты, выбранного формата, здесь варианты 
отделки существуют разные, зависит от 
того, какой дизайн спроектирует управля-
ющая компания.

Формат фуд-корта дешевле, потому что 
там нет зала, а только кухня и кассовая 
зона, он обходится в 30 млн тенге. Эти ин-
вестиции включают оборудование, оборот 
на первый месяц, обучение персонала, то 
есть полностью весь набор стартапа.

В нашем случае инвестиции были за 
счет собственных средств – около $1 млн – 
со сроком окупаемости 2,5-3 года. Первый 
проект мы уже окупили.

Паушальный взнос за каждую точку со-
ставляет 350 тыс. рублей, но туда входят 
только обучение персонала и проектиро-
вание пиццерии. 

Также мы платим роялти 5% от оборота 
в месяц, и начиная со следующего года бу-
дем платить дополнительно 2% маркетин-
гового сбора.

По сети средний оборот в месяц состав-
ляет порядка 10-20 млн тенге.

– По вашему мнению, насколько этот 
бизнес эффективный? 

– Я думаю, что мы не зря платим пау-
шальный взнос и роялти, следуем всем 
требованиям франчайзера, чтобы сказать, 
что этот бизнес эффективный. Ежегодно 
финансовые показатели растут по 10-15%. 
EBITA составляет около 15-20% в зависи-
мости от того, насколько развита точка. 

– Какой клиентопоток по одной точке?
– Примерно 150-250 чеков в день, вклю-

чая доставку и ресторан.

– А сколько тогда составляет средний 
чек по вашей пиццерии?

– Средний чек на доставку – 4500-6000 
тенге. В ресторане – 1500-2000 тенге. 

– Цены вы устанавливаете сами?
– Раньше мы сами устанавливали цены 

по городам, но последние полгода их ре-
гламентирует российская управляющая 
компания. Это сделано для того, чтобы 
не было большого разрыва в ценообразо-
вании между франчайзи. Потому что кто-
то хочет заработать больше, кто-то, на-
оборот, сильно демпингует. В связи с этим 
было установлено две категории цен: для 
крупных городов и для регионов.

– Сколько человек работает в одной 
пиццерии?

– Если говорить о стартап-пиццерии, 
то около 10-12 человек. В то время как 
раскрученная пиццерия в своем штате со-
держит 25-30 человек. С учетом того, что 
сотрудники работают посменно. Сюда 
входят кассиры, курьеры, пиццемейке-
ры –универсальные работники кухни – и 
управленческий состав.

– Кого вы видите своим главным кон-
курентом на этом рынке? 

– По модели и по меню нашим прямым 
конкурентом являются американская 

сеть «Папа Джонс». «Пицца Хат» – в мень-
шей степени. Однако в последнее время на 
рынке появилось много сильных локаль-
ных игроков, которые, видя плоды нашей 
работы, ориентируются на более каче-
ственный продукт. Мы наблюдаем, как 
сегмент дешевых доставок сокращается, 
потому что потребители сегодня больше 
ориентированы на качество. 

– В вашем ассортименте, помимо 
пиццы, присутствуют другие блюда? 

– Да, у нас большое меню: помимо пиц-
цы, есть паста, различные закуски, десер-
ты, напитки. Но все меню строго контро-
лируется и входит в концепт управляющей 
компании.

Также в ближайшее время мы плани-
руем запустить первые блюда – супы. Как 
только их протестирует R&D-лаборатория 
нашего франчайзера в России, они будут 
масштабироваться на всю сеть.

– Планируете ли открыть еще пицце-
рии в ближайшем будущем?

– До конца следующего года по догово-
ру с российской стороной мы должны за-
пустить еще 13-14 пиццерий по Казахста-
ну. А также планируем выйти на рынки 
соседних государств.

– Валютные колебания как-то сказы-
ваются на ценовой политике?

– Сильной зависимости от доллара у нас 
нет, потому что Россия уже давно находит-
ся под санкциями США. В связи с этим все 
продукты, с которыми мы работаем, или 
несанкционные, или российского произ-
водства. А курс тенге к рублю сегодня до-
статочно стабилен. 

Однако когда произошел скачок рубля, 
цены на свою продукцию мы не меняли, а 
просто пожертвовали маржой. 

– То есть финансовый кризис сильно 
не отразился на вашей деятельности?

– Нет, сильно не отразился, потому что 
пицца – это не премиальный продукт. На-
оборот, те люди, которые раньше часто хо-
дили в кафе, сейчас предпочитают заказы-
вать пиццу из дома. 

Конечно, были моменты, когда мы ощу-
щали падение спроса и снижение доходов, 
но кризис ведь явление непостоянное.

Надо отметить, что наши франчайзеры 
в России тоже столкнулись с тем, что себе-
стоимость на продукцию в какой-то пери-
од резко выросла. Тогда они начали раз-
рабатывать и выпускать более доступные 
продукты, например, с меньшим количе-
ством ингредиентов, и такая продукция в 
свою очередь стала более востребованной. 

Аналогичную программу мы пытаемся 
внедрить в Казахстане. То есть у нас будет 
несколько категорий цен, чтобы клиент 
мог выбрать, что ему ближе по вкусу и по 
бюджету.

▀▀ Акиматы вооружаются 
казахстанскими дронами  

Анна Видянова

По прогнозам аналитиков, к 2025 
году мировой рынок услуг дронов 
вырастет с нынешних $6,5-10 млрд 

до $70-90 млрд. В Казахстане этот сегмент 
тоже развивается, но пока незначительны-
ми темпами. В интервью корреспонден-
ту «Капитал.kz» сооснователь компании 
QAZDRON по производству казахстанских 
беспилотных летательных аппаратов Ма-
дияр Смагулов рассказал, как создать про-
ект по производству беспилотников и ис-
пользовать дроны в различных секторах 
экономики.

– Мадияр, как появилась идея занять-
ся производством дронов? 

– Увлекаться авиацией, моделиро-
ванием радиоуправляемых самолетов 
я начал еще в школе. Учась в четвертом 
классе, записался в авиамодельный клуб. 
В этом клубе учился до десятого класса. 
Уже тогда у меня было понимание, что 
свою жизнь мне хочется посвятить авиа-
ции. После окончания школы в 1990 году 
поступил в Актюбинское высшее летное 
училище гражданской авиации, которое 
сейчас называется Военный институт 
Сил воздушной обороны имени дважды 
Героя Советского Союза Т.Я. Бегельдино-
ва. После окончания училища работал в 
нескольких авиационных компаниях, а 
также в Комитете гражданской авиации, 
тогда еще при Министерстве транспор-
та и коммуникаций РК. В 2004 году об-
разовал компанию, которая занималась 
чартерными перевозками пассажиров. 
В 2008 году познакомился тогда еще в 
Астане с авиамоделистами. Мы стали 
участвовать в различных спортивных со-
ревнованиях по авиамоделизму и позже 
организовали Федерацию авиамодельно-
го спорта Астаны. В то время мы проекти-
ровали и запускали модели радиоуправ-
ляемых самолетов.

В 2015 году рынок беспилотных лета-
тельных аппаратов (дронов) начал посте-
пенно развиваться в Казахстане. Дроны 
стали активнее применять не только в 
оборонном секторе, но и для гражданских 
целей. Хотя до 2010 года они были приви-
легией только военных. 

Идея создания компании по проекти-
рованию беспилотников пришла нашей 
группе энтузиастов из авиамодельного со-
общества в 2016 году. Тогда наша команда 
состояла из четырех человек, позже она 
увеличилась до шести. 

Сейчас в области производства дронов 
для военных и гражданских целей лиди-
руют США, Израиль и Китай. В Казахста-
не также стали появляться компании, 
которые используют дроны зарубежной 
сборки. Правда, такие беспилотники до-
статочно дорогие в эксплуатации и в об-
служивании.

– Когда все-таки образовалась ваша 
компания? 

– В 2017 году. В процессе работы над 
беспилотниками мы привлекаем на аут-
сорсинг программистов, инженеров и 
других смежных специалистов из Рос-
сии, Беларуси. Кроме того, тесно сотруд-
ничаем с компаниями из Германии, США 
и Китая. 

– Сколько было инвестировано в ваш 
проект?

– В проект было вложено порядка 45 
млн тенге. Эти средства были направле-
ны на приобретение комплектующих для 
дронов, покупку аккумуляторов, оборудо-
вания для сборки беспилотников, аренду 
помещения и на зарплаты специалистов. 
Детали для дронов приобретались в Китае, 
Тайване, России, в странах ЕС. 

Кстати, в том же 2017 году нашу коман-
ду пригласили сотрудничать с компанией 
«Казахстанская авиационная индустрия» 
– «дочкой» «Казахстан Инжиниринг» – за-
нимались разработкой беспилотников. 

– Над какими именно форматами 
дронов вы работали? 

– Весь 2017 год мы работали над про-
ектированием беспилотника с рабочим 
названием «TENGRI PRO 2.0». Размах его 

крыла составляет 2 метра. На разработку 
был потрачен год, так как на тот момент у 
нашей команды было мало опыта в проек-
тировании дронов, был дефицит знаний в 
этой сфере, приходилось очень много чи-
тать, изучать и испытывать. 

Этот беспилотник мы планировали 
использовать для гражданских целей. 
На дрон устанавливали видео– и фото-
оборудование, чтобы была возможность 
осуществлять воздушный мониторинг 
местности, собирать фотографии, затем 
обрабатывать и формировать 3D-модель 
местности. Таким образом, с помощью 
беспилотника и специального программ-
ного обеспечения возможно составлять 
ортофотоплан – цифровой план местности 
на точной геодезической основе, который 
позволяет с максимальной достоверно-
стью воссоздать земную поверхность. 
Снимки, сделанные с беспилотника, пре-

образовываются из центральной проек-
ции в ортогональную.

– Какое время ваш первый беспилот-
ник может находиться в небе?  

– Для дронов самые основные характе-
ристики – это время и дальность полета. 
Дрон «TENGRI PRO 2.0» может находиться 
в воздухе до 2,5 часов и пролететь до 100 
км с полезной нагрузкой (различная тех-
ника) до 1,5 кг.

Вторая наша разработка – беспилотник 
«TENGRI PRO 2.5», размах его крыла со-
ставляет 2,5 метра, он может находиться 
в небе до 3,5 часов и пролететь до 130 км. 

– Есть ли аналоги дронов с такими ха-
рактеристиками в Казахстане? 

– У нас в стране постепенно появляются 
компании, которые разрабатывают свои 
беспилотники. Но, как правило, такие 
проекты не всегда начинаются с нуля, раз-
работки зачастую копируются с зарубеж-
ных аналогов.

– Для каких целей используются бес-
пилотники, которые вы производите? 

– С помощью дронов можно проводить 
учет животных. За счет этого значительно 
упрощается контроль за их численностью 
в охотхозяйствах по сравнению с традици-
онными методами контроля. 

Использование беспилотников сокра-
щает расходы на аренду авиатехники, а 
высокая мобильность дронов повышает 
общую эффективность работ. В отличие от 
съемки с помощью вертолета или самолета, 
которую может себе позволить далеко не 
каждое хозяйство, услуги аэрофотосъемки 
с помощью дронов гораздо дешевле. 

Дрон, пролетая над определенной 
местностью, проводит фото– и видеосъ-
емку как в автоматическом, так и в по-
луавтоматическом режиме. В результате 
получаются высококачественные снимки 
с привязкой к географическим коорди-
натам. После их обработки в специали-
зированном программном обеспечении 
осуществляется анализ полученных дан-
ных в соответствии с поставленными за-
дачами.

С помощью наших дронов можно про-
вести мониторинг поля площадью от 4 до 
8 тыс. га за один день. При этом беспилот-
ник может находиться в небе до 3,5 часов. 

Используя беспилотники, можно вы-
являть места утечки газа и нефти на 
трубопроводах и быстро реагировать на 
такие аварии. Эту информацию можно 
получать в режиме реального времени, 
если установить на дрон видеокамеру и 
тепловизор.

Кроме того, наши беспилотники могут 
выявлять разливы нефти и утечку газа, с 
их помощью можно составить электрон-
ную карту объектов нефтедобывающей 
промышленности, контролировать про-
изводство технологических работ на объ-
ектах строительства и реконструкции на 
всех стадиях. 

К тому же беспилотники помогают от-
слеживать пожары, определять их мас-
штабы и месторасположение. 

Полезны дроны и в сельском хозяйстве. 
Они позволяют вести учет и контроль со-
стояния сельскохозяйственных угодий. С 
их помощью можно оптимизировать рас-

ход воды, рассчитать оптимальное коли-
чество вносимых удобрений и химикатов, 
спрогнозировать урожайность различных 
культур и так далее. Дроны помогают 
определить рельеф местности, размеры 
полей, границы водных объектов и дорог. 
Используя дроны, можно получать фото-
графии для анализа состояния посева, его 
густоты и равномерности и даже измерить 
химический состав почвы.

– Расскажите о вашем цехе, какова 
его площадь? 

– С 2019 года мы начали тесно сотруд-
ничать с «Назарбаев Университетом». 
Наша компания находится в технопарке 
университета, мы являемся его резиден-
тами. За счет этого мы стали участниками 
СЭЗ, получаем преференции и льготы по 
налогам и аренде производственных по-
мещений. Также мы сотрудничаем с про-
фессорско-преподавательским составом 
университета и студентами. 

В целом у нас два цеха по производству 
дронов. Площадь первого композитно-
го цеха составляет около 60 кв. метров. В 
этом цехе расположены покрасочная ка-
мера, стапель для работы с композитными 
материалами, станок для производства не-
которых комплектующих дрона. Площадь 
второго – «цеха чистой сборки» составляет 
около 150 кв. метров, в нем происходит 
сборка беспилотников, их настройка и те-
стирование. 

– Какие у вас объемы производства?
– Весь 2017 год ушел на проектирова-

ние первого беспилотника. В 2018 году 
уже запустили его производство. В про-
шлом году было произведено порядка 16 
дронов, включая «летающие лаборато-
рии», с помощью которых мы тестируем 
определенные компоненты, программы. В 
этом году стали постепенно поступать за-
казы на изготовление беспилотников для 
гражданских целей. 

В НПП «Атамекен» уже завершен про-
цесс сертификации наших беспилотников. 
Сейчас ежемесячно мы можем выпускать 
до 10 беспилотников, ориентированных 
на различные цели. 

– Кто в основном покупает ваши дро-
ны? 

– Нашими основными заказчиками 
являются областные акиматы, которые 
используют беспилотники для создания 
ортофотоплана (3D-карта местности). 
Акиматы с помощью 3D-карт отслежи-
вают стихийное строительство домов и 
принимают соответствующие меры. Это 
более эффективно и менее затратно, чем 
мониторинг местности традиционными 
методами. 

– Сколько стоят ваши беспилотники? 
– Беспилотник без какой-либо полез-

ной нагрузки стоит порядка 7 млн тенге. 
Дрон с «полезной нагрузкой» обойдется 
уже в сумму около 12 млн тенге. Аналоги 
наших дронов, к примеру, в России стоят в 
2 раза дороже. 

– Над какой моделью вы сейчас рабо-
таете? 

– Сейчас мы моделируем дрон, двигате-
ли которого будут работать от солнечных 
батарей. Дрон может неделями висеть в 
воздухе, днем аккумулятор будет подза-
ряжаться от энергии солнечных лучей, а 
ночью использовать питание от заряжен-
ных бортовых аккумуляторов. Размах его 
крыла – порядка 8 метров. В этот проект 
мы привлекаем консультантов из России, 
Германии и США. Кстати, мировой рекорд, 
поставленный аналогичными дронами: 14 
дней в небе, и это еще не предел. Есть бес-
пилотники в этом сегменте налетавшие 
более 1000 часов. 

▀▀ Полмиллиона за специалиста 
Мария Галушко

Какой опыт Google взяла на вооруже-
ние казахстанская компания, как 
решает вопрос с кадрами и мотиви-

рует разработчиков? Об эффективных HR-
практиках корреспонденту «Капитал.kz» 
рассказала HR-директор Kolesa Group Ксе-
ния Дрокина.

– Ксения, что в первую очередь дол-
жен знать HR, чтобы найти подходяще-
го IT-профессионала? 

– Работая HR или рекрутером в IT-
секторе, нельзя не разбираться в техноло-
гиях. Лучше знать, какие языки програм-
мирования есть, например, для написания 
ios-приложений. Необязательно уметь 
писать код и знать алгоритмы, но нужно 
разбираться в последних тенденциях, на-
пример, что сейчас модно писать на Kotlin. 

У нас работает более 150 человек в на-
правлении IT, и HR-менеджерам важно 
уметь говорить с ними на одном языке. 
Если к нам в компанию приходит HR из 
какой-то другой сферы, первым делом 
мы знакомим его с техническими ресур-
сами, например, Habr, советуем читать 
блоги крупных IT-компаний: Badoo, Avito, 
Yandex и др. 

–  Отличается ли мотивация IT-
специалистов от остальных профессий? 
Правда ли, что в этой сфере намного 
сильнее действует нематериальная мо-
тивация?

– Смотря с кем сравнивать. Специали-
сты IT-сегмента нечасто меняют работу 
только ради большего заработка. В этой 
сфере кадрам и так платят больше, чем в 
среднем по рынку. Практически все ком-
пании готовы предложить одинаковые 
суммы с погрешностью в 50 тыс. тенге, по-
этому зарплата, как правило, не является 
конкурентным преимуществом. 

Мы нанимаем сотрудников, руковод-
ствующихся тремя основными мотива-
циями: задачи, команда и используемые 
технологии. Эти мотивации хорошо ска-
зываются и на компании, и на людях, ко-
торые в ней работают. 

Я знаю историю, когда разработчик по-
ехал в Google: он целый год работал, писал 
код, но компания это так и не использова-
ла. Это очень сильно демотивирует. Спе-
циалисту важно ощущение причастности 
к чему-то большему.  

– Как отражается на местном 
рынке желание казахстанских IT-
специалистов работать удаленно на за-
рубежные корпорации? 

– Из нашей компании немногие ушли, 
чтобы работать удаленно. Зато было мно-
го случаев ухода из-за релокейта, когда 
наши специалисты уезжали работать за 
границу в крупные компании. Но эта вол-
на прошла, и многие теперь возвращаются 
в Казахстан. Тем не менее мы продолжаем 
испытывать нехватку кадров, и не только 
мы. Об этом я слышала и от коллег из Мин-
ска, например. 

– Какие инструменты использует 
Kolesa Group, для того чтобы найти и 
вырастить специалистов в IT-сфере 
и сформировать казахстанское IT-
сообщество? 

– Недостаточно просто вывесить ва-
кансию на job-ресурсах и ждать, когда 
нахлынет толпа крутых IT-специалистов. 
90% позиций закрываются хантингом, 
либо холодным способом через обзвон 
собственной либо купленной на job-
порталах базы IT-специалистов. Есть 
новое направление – профильные чаты, 
например, в Telegram, где можно разме-
стить вакансии. Где-то помогают про-
фильные встречи – митапы, которые мы 
устраиваем по разным направлениям: 
Data Science, тестирование, UX-дизайн, 
product-менеджмент. 

В какой-то момент мы поняли, что про-
ще выучить специалистов самим, чем ис-
кать и хантить нужных по полгода. Так 
была создана Колеса Академия – програм-
ма, состоящая из двух недель обучения и 
трех месяцев оплачиваемой стажировки. 
После окончания стажировки большин-
ство остаются работать в Kolesa Group. 
Если у нас нет позиций, можем посовето-
вать ребят в другие IT-компании. 

Есть еще реферальная программа, ког-
да нам рекомендуют специалиста, кото-
рого мы не знаем. Тому, кто посоветовал,  
мы выплачиваем от 200 до 500 тыс. тенге 
после прохождения рефералом испыта-
тельного срока. Реферальная программа 
больше рассчитана на специалистов сред-
него уровня, с опытом и знаниями. А ака-
демия – на студентов, начинающих специ-
алистов или тех, кто хочет сменить сферу 
деятельности. 

– Сколько средств компания выделя-
ет на реализацию этих программ? 

– Обычно в потоке академии участвуют 
от 5 до 10 студентов. На такое количество 
человек мы тратим примерно 7 млн тенге. 
Каким альтернативным способом мы мог-
ли бы нанять таких специалистов junior-
уровня? Мы бы могли использовать услуги 
рекрутингового агентства. В среднем по 
их ставкам поиск и наем сотрудников в та-

ком количестве и такого уровня обошелся 
бы нам примерно в 9 млн тенге – это без 
учета потери рабочих ресурсов за счет не-
добора – только ставка агентства. То есть 
прямая экономия, опять же, очень при-
близительно, составляет 2 млн тенге. 

Есть и выгода, которую сложно оценить 
в цифрах: на выходе из академии мы полу-
чаем адаптированных сотрудников, уже 

влившихся в коллектив и научившихся 
работать с технологиями, которые пред-
почитаем использовать мы – в отличие 
от людей с опытом, которые приходят с 
рынка. Во время стажировки ребята вы-
полняют реальные задачи и уже приносят 
пользу компании. 

Иногда мы готовы тратить деньги и 
обучать, потому что у нас нет другого вы-

хода. Бывали случаи, когда мы не могли 
закрыть позицию в течение 9 месяцев, 
представьте, сколько пользы мог бы при-
нести компании сотрудник за это время. И 
никакое рекрутинговое агентство не мог-
ло нам помочь – на рынке не было подходя-
щего человека. Показательно, что 70% на-
ших сотрудников в мобильной разработке 
пришли к нам через Колеса Академию – 
мы их вырастили.

– Почему в рамках реферальной про-
граммы поощрение составляет от 200 
до 500 тыс. тенге? Почему именно такие 
суммы?

– За 2018-2019 годы Kolesa Group выпла-
тили по реферальной программе более 2 
млн тенге (100 тыс. за реферала) и приш-
ли к выводу, что это один из эффективных 
способов рекрутинга в IT-сфере. Поэтому 
решили дополнительно профинансиро-
вать программу и увеличили вознаграж-
дение: минимальное вознаграждение 
теперь составляет 200 тыс. тенге, а мак-
симальное – 500, шкала выплат определя-
ется по уровню и сложности поиска кан-
дидата на ту или иную позицию. Если мы 
давно не можем найти нужного специали-
ста, готовы заплатить полмиллиона тому, 
кто нам поможет это сделать. 

– Можете ли вы проследить динами-
ку по увеличению или уменьшению 
IT-кадров в вашей компании по сравне-
нию с прошлыми годами? 

– В среднем в год у нас прибавляется 
50 новых сотрудников, 30 из которых IT-
специалисты. Рост сотрудников напря-
мую связан с развитием новых направле-
ний и продуктов, не так давно мы вышли 
на рынок Узбекистана, выстраиваем свою 
экосистему. Для этого нужны люди.  

В месяц мы закрываем примерно пять 
IT-позиций. Кто-то уходит, кто-то пере-
квалифицируется внутри компании на 
другие направления, например, из разра-
ботчика в аналитика. Необходимо пони-
мать, что для нас одинаково важны и hard, 
и soft skills. Если специалист не разделяет 
наши ценности, мы его не возьмем, каким 
бы крутым профессионалом он ни был. 
Один неправильно взятый человек может 
испортить все, что мы строили годами, и 
у нас были такие случаи. В среднем из 100 
подходящих резюме до собеседований до-
ходят 10, из них мы выбираем только одно.  
Поэтому можем искать специалиста по 
полгода. 

– Какие профессии сейчас особо вос-
требованы на рынке IT?

– Рынок стал двигаться в сторону ана-
лиза данных (Data Science). Очень попу-
лярны специалисты по машинному об-
учению, разные аналитики и мобильные 
разработчики. Есть еще тестировщики, 
которых пять лет назад на рынке не было 
вообще. 

▀▀ Как выглядит адекватная бизнес-модель?
Почему бизнес в Казахстане зависит от кредитной истории его владельца

Мариям Бижикеева

В Казахстане ежемесячно закрывают-
ся тысячи компаний. На сегодня за-
регистрированных организаций на 

треть больше, чем ликвидированных, но 
процесс постоянный и зависит не только 
от региона, в котором располагается субъ-
ект, но и от сферы бизнеса. Чаще всего это 
компании в сегменте средних предпри-
ятий, оптовой и розничной торговли, либо 
предлагающие услуги по ремонту авто-
техники.  

За шесть месяцев текущего года в РК 
было открыто 16 631 предприятие, закры-
то и ликвидировано за этот же период 10 
459. Абсолютный прирост составил 6 172. 
Больше всего крупных предприятий за-
крылось в Алматы, а также Павлодарской, 
Карагандинской, Кызылординской и За-
падно-Казахстанской областях. 

По данным маркетингового центра 
KazDATA, за полгода зарегистрировано 23 
крупных предприятия, но 34 из общего 
количества за данный период прекрати-
ли свое существование. При этом, в срав-
нении с крупными субъектами, откры-
лось больше средних – 67 организаций, 
а закрылось 55 из них. В большинстве 
своем они сосредоточены в Нур-Султане 
и Алматы. На сегодня уже прекратили 
свое существование такие компании, как 
«Акционерный инвестиционный фонд 
недвижимости «Alatau Capital Estate», 
«Global Beverages LLP» и «Arhitecture & 
Construction E.S.». 

Бизнес как болевой порог 
Как показывает статистика, количество 
зарегистрированных компаний в стране 
пусть не намного, но больше закрывших-
ся предприятий. В разных отраслях и ре-
гионах республики причины ликвидации 
могут отличаться: от низкого спроса на 
продукт или услугу, роста тарифов, бан-
кротства до чрезмерного контроля со сто-
роны государства. 

Страны с развивающимися экономи-
ками тем и отличаются, что в их бизнес-
среде слишком много госучастия. По 
мнению Тедди Холла, старшего партнера 
Lippincott, это заметно снижает пред-
принимательский дух и не позволяет 
формировать атмосферу, основанную на 
примерах успешных отечественных биз-
несменов, за которыми может следовать 
молодое поколение. Основатель и партнер 
Alo Wala Technologies Кай Чан при этом на-
стойчиво рекомендует коллаборацию го-
сударства, бизнес-сообщества и системы 
образования. На сегодня, по его наблю-
дениям, Казахстан пытается сделать пры-
жок на те high-tech-индустрии, которые 
считает высокоприбыльными. Но такой 
скачок может обернуться острой нехват-
кой профессиональных кадров и негото-
вой к современным требованиям цифро-
вой экосистемой. 

«Обычно предпринимательский дух в 
стране формируется без страха потерять 
бизнес. Но казахстанских бизнесменов 
отличает от зарубежных именно боязнь 
потерпеть неудачу, даже не начав соб-
ственное дело. Культура, когда предпри-
ниматель умеет брать на себя все риски, 
связанные с бизнесом, особенно четко 
наблюдается в США. По мнению амери-
канцев, бизнесмен, не переживший крах 
собственного дела, считается неопытным 
и неподготовленным к достижению новых 
вершин. Казахстанским предпринима-

телям стоит брать в пример бизнесменов 
развитых стран, и научиться принимать 
смелые, более агрессивные решения», –  
говорит Кай Чан. 

Отечественные предприниматели дей-
ствительно отличаются от зарубежных. 
Например, тем, что деньги, особенно 
«длинные», для них зачастую не доступ-
ны. Кроме того, нет такого количества ис-
точников финансирования, сколько суще-
ствует в развитых странах. 

«Потерять деньги – это  обескровить 
бизнес. Если бы мы были страной с раз-
витой экономикой, то предприниматель, 
в случае неудачи в одном проекте, нашел 
бы инвестора или финансирование для 
другого. Ему намного проще начать зано-
во. Он не боится рисковать и параллельно 
инвестирует в пять-семь проектов. В то 
время как в Казахстане, из-за того, что нет 
инвесторской базы и развитого фондового 
рынка, бизнесмен ограничен банковски-
ми кредитами, которые требуют твердых 
залогов. Соответственно, он связан своей 
традиционной бизнес-моделью», – гово-
рит Талгат Камаров, председатель правле-
ния АО «Сентрас Секьюритиз». 

Традиционная модель у казахстанских 
предпринимателей – это бизнес, который 
вписывается в его кредитную историю, 
подчеркивает Талгат Камаров. Получить 
заем под новый проект – это редкий слу-

чай. Как правило, кредит дают либо на 
пополнение оборотного капитала, либо 
на действующую, уже успешную бизнес-
модель. Потому что в новых проектах по-
вышенные риски и чаще всего нет твердой 
залоговой базы. При этом опираться толь-
ко на банковский заем при запуске новых 
бизнес-моделей достаточно сложно. 

Каждый сам определяет для себя сте-
пень риска. Лейла Абдимомунова, дирек-
тор BCG, делит бизнесменов на две катего-
рии. Первая – это те, кто боится рисковать, 
потому что вложили в свой бизнес все: 
начиная от имущества и финансовых на-
коплений, и заканчивая эмоциональными 
человеческими ресурсами. Вторая катего-
рия – это компании, которым просто нет 
необходимости рисковать. Они настолько 
комфортно чувствуют себя в своей среде, 
что, при отсутствии внешних воздействий 
и раздражителей предпочитают ничего не 
менять. 

«Если риск оправданный, окупаемый 
и в дальнейшем несет в себе перспективы 
большого заработка, они идут на риск, – 
считает Лейла Абдимомунова. – Чаще все-
го компании, которые боятся рисковать 
– это семейное дело. И, как правило, для 
них бизнес и они сами – это единое целое. 
Но на сегодня данное поколение бизнес-
менов входит в тот возраст, когда им пора 
подумать о преемственности. И здесь но-

вое поколение стоит перед выбором: либо 
продолжить семейные традиции, либо от-
крыть себя рискам и привлечь внешних 
управляющих. Но второй вариант у подоб-
ных компаний не особо популярен».   

Чем меньше предложений,  
тем выше шанс
По мнению иностранных специалистов, 
стоит фокусироваться на рынках, где невы-
сокий уровень предложений, но высокий 
спрос на эти товары или услуги. Обычно 
страны с развивающимися экономиками 
стараются наращивать экспорт товаров. 
Но в таких странах, как Япония, Корея, 
Индия бизнесмены сосредоточились на 
внутреннем рынке, в сферах с недоста-
точно сформированным предложением: в 
здравоохранении, страховании, финансо-
вом секторе. То есть если создать продукт, 
который станет пользоваться популярно-
стью внутри страны, то экономический 
эффект почувствуют не только компании, 
но и экономика страны в целом.  

«Я считаю, что приемлемая для Казах-
стана бизнес-модель – это проекты, кото-
рые создаются внутри страны и работают 
с внутренним рынком потребления, посте-
пенно наращивая спрос, – говорит Тедди 
Холл. – Например, индийский бизнесмен, 
видя спрос на операции на сердце у 1,6 млн 
людей внутри страны, сформировал биз-

нес-модель клиники, которая  начала его 
удовлетворять. По статистике, операции 
на сердце в Индии в год проводят только 
60 тыс. индийцам. Бизнес-модель индий-
ского предпринимателя и врача можно 
считать успешной, потому что на сегодня 
он открыл свой госпиталь на Каймановых 
островах и организовывает медицинский 
туризм для американцев, которым подоб-
ные операции также, по разным причи-
нам, остаются недоступны. Для справки 
отмечу, что таких граждан США около 24 
млн». 

Подобной формулой воспользовались 
и основатели Samsung Group, Kia Motors 
Corporation и Hyundai Motor Company. Для 
начала они заняли свободную нишу в сво-
их странах, стали развивать бизнес с нуля, 
формируя на свою продукцию спрос, и за-
тем, получив достаточный объем сбыта 
внутри страны, вышли на внешние рын-
ки. 

«Казахстанским предпринимателям не 
стоит бояться создавать бизнес на товарах 
или услугах с низким уровнем спроса и 
потребления. Бизнес-модель, которая по-
настоящему способна показать рост, это 
бизнес, которого еще нет в стране. Мест-
ные корпорации сегодня сфокусированы 
на устойчивые инновации. Это означает, 
что они пытаются сделать что-то иннова-
ционное в том продукте или операциях, 
которые у них уже есть, чтобы повысить 
их эффективность и прибыльность», – го-
ворит старший партнер Lippincott. 

Не изобретая велосипед
Отечественные бизнесмены, однако, счи-
тают, что для Казахстана самыми при-
влекательными остаются отработанные 
и успешные франшизы, имеющие обду-
манный  и ставший экономически успеш-
ным кейс. Но успешный на зарубежном 
рынке продукт не гарантирует такую же 
популярность в нашей стране, поэтому и 
подобную бизнес-модель стоит выбирать 
максимально тщательно. 

«Есть бизнес-модели, к которым пред-
приниматель относится как к хобби. То 
есть владелец-инвестор выступает своего 
рода бизнес-ангелом проекта. Как прави-
ло, такие проекты либо не успешны, либо 
хронически убыточны», – говорит Талгат 
Камаров. 

По мнению Лейлы Абдимомуновой, о 
какой-то одной адекватной бизнес-модели 
для Казахстана говорить сложно. Для от-
дельной отрасли в целом, как и для каж-
дой компании они специфичны и должны 
учитывать как этап развития каждого из 
них, так и наличие конкуренции. Если 
у казахстанской компании нет внешних 
стимулов для изменения бизнес-модели, 
то такие изменения происходят очень ред-
ко.

Инновационные бизнес-модели в стра-
не, как правило, преподносятся только с 
хорошей стороны. Не всегда бизнесмены, 
что и вызывает у них настороженность, 
способны увидеть имеющиеся минусы. 
Первое, о чем думает владелец компании: 
за привлекательной инновацией всегда 
есть издержки, которые могут привести 
к существенным убыткам. То есть любая 
инновационная бизнес-модель должна 
покрывать потенциальный расход потен-
циальным доходом. В том числе и любое 
внедрение инновационных технологий 
предприниматель применяет максималь-
но рационально, изучив его со всех сторон 
и с привлечением независимых экспертов. 

Период: январь-июнь 2019 г.                                                Зарегистрировалось / Закрылось

Всего 16 631 10 459
Из них больше всего:

Оптовая и розничная  
торговля;  

ремонт автомобилей  
и мотоциклов

5 054 3 854

Предоставление  
прочих услуг 2 566 796

Строительство 1 808 1 482

Профессиональная,  
научная и техническая  

деятельность
901 772

Образование 736 343

Источник: МЦ KazDATA

Общее количество  
зарегистрированных  

и ликвидированных 
организаций 

в Казахстане
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ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

В ВЕЛИКОБРИТАНИИ 
РЕШИЛИ ПЕРЕЙТИ  
НА VOIP

Британский оператор Openreach, входящий 
в телекоммуникационный холдинг BT, собира-
ется к 2025 году отключить коммутируемую 
телефонную сеть общего  пользования (PSTN) 
и перевести абонентов на IP-телефонию. Это 
решение может иметь большие последствия 
для страны. В Великобритании работает мно-
жество компаний, которые пользуются обыч-
ными телефонными линиями. Для них даже 
день без связи может обернуться большими 
убытками и сильным ударом по репутации, 
поэтому они могут переключиться на новый 
канал связи только ночью. Кроме того, есть 
немало представителей незащищенных слоев 
населения, которые могут обратиться за помо-
щью только по PSTN. Руководитель направле-
ния услуг проводной связи Openreach Джеймс 
Лилли говорит, что компания сама до конца 
не знает, где используются все PSTN-сервисы. 
Также неясно, будет ли развернутое оборудо-
вание совместимо с новой VoIP-службой. По 
словам Лилли, с тех пор, как Openreach впер-
вые объявила о планах отказаться от PSTN в 
прошлом году, около миллиона человек пере-
стали пользоваться этой услугой, но когда 
это сделают остальные, на рынке произойдет 
мощный сдвиг.  Он сравнил масштаб проекта 
с переходом от аналогового к цифровому теле-
видению в 2007 году. Однако тогда миграция 
происходила при государственной финансо-
вой поддержке, в то время как сейчас переход 
ложится на плечи операторов. (servernews.ru)

ЭКСПЕРТЫ НАЗВАЛИ 
НЕБЕЗОПАСНЫЕ 
ПАРОЛИ

Наиболее уязвимой комбинацией логина 
и пароля для хакеров является полное отсут-
ствие в них цифр и букв, выяснили разработ-
чики антивируса Avira. «Злоумышленники 
просто вводят пустое имя пользователя и па-
роль. Это происходит даже чаще, чем попытка 
использовать комбинацию admin\admin», — 
приводятся в сообщении слова эксперта Avira 
Хамидреза Эбтехадж. Для получения данных 
специалисты Avira создали специальную 
«приманку», которая имитировала сетевой 
сигнал устройства. Целью эксперимента было 
выяснить, какие логины и пароли чаще всего 
используют хакеры. Как свидетельствуют ре-
зультаты тестирования, 25,6% хакеров оста-
вили поля логина и пароля пустыми. Также в 
число уязвимых комбинаций вошли «admin\
QWestM0dem», «admin\airlive» (24%), «admin\
admin», «support\support» и «root\root». По 
мнению экспертов Avira, пользователи часто 
не осведомлены о том, что их устройства мо-
гут быть легко взломаны хакерами. «Обычные 
пользователи не осведомлены о наличии та-
ких протоколов и не знают, что их устройства 
могут стать объектом взлома», — заключают 
в Avira. Ранее специалисты по безопасности 
компании Google раскрыли беспрецедентную 
массовую атаку хакеров на iPhone. В корпора-
ции заявили, что данная операция продолжа-
лась два с половиной года, пока ее не пресекли 
эксперты Google в январе 2019 года. Для атаки 
злоумышленники использовали несколько за-
раженных вирусами сайтов. (rns.online)

ФРАНЦУЗСКИЕ 
РЕТЕЙЛЕРЫ НАЧНУТ 
ПРИНИМАТЬ 
БИТКОИН

К началу 2020 года более 25 тыс. торговых 
точек во Франции начнут принимать к оплате 
биткоин. Среди них: производитель спортив-
ных товаров Decathlon и сеть парфюмерно-кос-
метических магазинов Sephora. Как сообщает 
Cryptoglobe, новая платежная система будет 
запущена благодаря партнерству компании 
Global POS, приложения EasyWallet и платеж-
ной платформы Easy2Play. Платежи в биткои-
не будут автоматически конвертироваться в 
евро в момент продажи. За этот процесс будут 
ответственны компании Deskoin и Savitar, ко-
торые в настоящее время ожидают получения 
статуса провайдера операций с цифровыми 
активами в соответствии с французским за-
конодательством. Кроме вышеупомянутых 
Decathlon и Sephora, к инициативе присо-
единились такие известные ретейлеры, как 
Boulanger, Foot Locker, World House, Intersport, 
Cultura, Maisons du Monde и Norauto. «Это важ-
ный и символический шаг в развитии платеж-
ных методов во Франции. Однако еще симво-
личнее то, что мы даем возможность 25 тыс. 
ретейлерам возможность безопасно войти в 
мир экономики 3.0», — заявил CEO и основа-
тель Global POS Стефан Джиан, добавив, что в 
будущем система будет поддерживать различ-
ные альткоины. (forklog.com)

РОБОПЕС ПОСТУПИТ  
В ПРОДАЖУ

Компания Boston Dynamics запустила 
ограниченное коммерческое производство 
робопсов SpotMini. Однако инженеры пока не 
раскрывают, сколько они будут стоить — по их 
словам, все зависит от комплектации устрой-
ства и его функций. SpotMini — это четверо-
ногий робот Boston Dynamics, первую версию 
которого представили в 2016 году. Он осна-
щен пятью блоками, состоящими из четырех 
камер и позволяющими самостоятельно ори-
ентироваться даже в сложных условиях. На 
верхней части робота расположен интерфейс 
для подключения стороннего оборудования. 
Boston Dynamics встроила туда руку, которая 
может быть полезна, если использовать робо-
та как домашнего помощника. Однако другие 
компании или пользователи могут использо-
вать его для другого оборудования. В Spot так-
же встроили танцевальные движения. Изна-
чально специалисты в области робототехники 
считали это функцией для пиара устройств, 
однако компания планирует, что развлечения 
будут отдельным рынком для робота. Boston 
Dynamics уже сотрудничает с цирком Cirque 
du Soleil, чтобы в будущем использовать его на 
сцене. (hightech.fm) 

Мария Галушко

Стамбул – это мегаполис, 
расположенный на стыке 
Европы и Азии, имеет 

многовековую историю и богатое 
культурное наследие. Туристы со 
всего мира приезжают сюда, чтобы 
насладиться восточным колоритом. 
В этом городе немало исторических 
мест, переживших не одну смену 
поколений. Это идеальный вариант 
для длинных выходных. Эти пять 
достопримечательностей посещает 
каждый турист, кто-то был в них 
неоднократно. И каждый раз можно 
открывать что-то новое для себя и 
заряжаться энергетикой этих мест

Айя-София
Айя-София – место паломничества всех го-
стей Стамбула, древнейший храм, на долю 
которого выпало множество испытаний.

Собор святой Софии в Константинопо-
ле до  1453 года был эпицентром христи-
анской жизни огромного региона. Когда 
эти земли перешли под власть Османской 
империи, собор превратили в  мечеть: в 
1453 году к храму было пристроено четы-
ре минарета. В мусульманских храмах не 

принято украшать стены изображениями 
людей и животных, обычно используется 
керамика и орнаменты, поэтому христи-
анские изображения Айя-Софии в спешке 
замазывали штукатуркой. После того, как 
Собор святой Софии получил  статус му-
зея, это место действительно стало одной 
из самых популярных достопримечатель-
ностей Стамбула. Самая большая гордость 
храма  – сохранившиеся уникальные ви-
зантийские мозаики.

Парк Гюльхане
Парк Гюльхане – самый древний парк 
Стамбула, расположившийся неподалеку 
от дворца Топкапы и некогда входивший 
в его состав. В переводе с турецкого язы-
ка название Gülhane означает «Дом роз». В 
весенне-летний сезон здесь цветет более 
80 тысяч роз, а клумбы украшают тысячи 
тюльпанов. Зимой же Гюльхане устилают 
ковры из незабудок. 

В период расцвета Османской империи 
на территории современного парка распо-
лагались внешние сады дворца Топкапы. 
В то время Гюльхане был закрытым, и гу-
лять здесь мог только султан и его свита. 
Помимо роз сады также украшали много-
численные деревья, среди которых нахо-
дились различные дворцовые павильоны, 
большинство из которых сгорело во время 
крупного пожара 1863 года.

В конце 19 века Гюльхане стал досту-
пен абсолютно всем. Сегодня Гюльха-
не – процветающая туристическая до-
стопримечательность, которая радует 
путешественников не только своими 
сочными пейзажами, но и памятниками 
архитектуры, а также музеями. Посколь-
ку парк является одним из крупнейших 
в Стамбуле, было принято решение орга-
низовать сразу несколько входов на его 
территорию. Попасть сюда сегодня можно 
абсолютно бесплатно, но за посещение не-
которых его объектов взимается дополни-
тельная плата.

Румелихисар
В европейской части Стамбула, недалеко 
от моста Фатиха, находится старинная ру-
мельская крепость – Румелихисар. 

Крепость была построена на месте 
бывшего византийского монастыря в те 
времена, когда османы вели долгую осаду 
Константинополя. Константинополь всег-
да считался заманчивым географическим 
объектом, расположенным в самом серд-
це торговых путей, и осадное положение 
здесь практически не снималось. Для того 
чтобы контролировать подступы к горо-
ду, османский султан Баязид выстроил в 
конце XIV столетия на азиатском берегу 
Босфора крепость Анадолухисар. Более 

полувека спустя на другом берегу появи-
лась цитадель Румелихисар, возведенная 
Мехмедом Эль-Фатихом и превосходящая 
первую по размерам.

В обиходе за крепостью закрепилось 
устрашающее название – «Перерезающая 
горло». Это связано с тем, что расположен-
ные на противоположных берегах самой 
узкой части пролива крепости Румелихи-
сар и Анадолухисар жестко контролирова-
ли движение по Босфору к Черному морю 
и из него. Ширина Босфора в этом месте 
– менее 700 метров, поэтому регулировать 
передвижение флота не составляло боль-
шого труда. Пересечь узкую границу было 
практически невозможным: с двух сторон 
велся прицельный залповый огонь.

Принцевы острова
Принцевы острова (Adalar)  расположе-
ны в Мраморном море в 20 км от центра 
Стамбула, но официально являются его 
частью. Свое название острова получили 
во времена Византийской империи, ког-
да на них ссылали неугодных принцев 
и персон, приближенных к императору. 
Позднее на островах жили греки, армяне, 
евреи и богатые турки. Поэтому на Прин-
цевых островах можно встретить памят-
ники разных времен и культур. Природа 
островов находится под охраной, здесь нет 

промышленных предприятий, запрещено 
использование моторного транспорта.

Всего в составе Адалар 9 островов, 4 из 
которых доступны для посещения: Кына-
лыада (Kınalıada), Бургазада (Burgazada), 
Хейбелиада (Heybeliada), Бююкада 
(Büyükada).

С тех пор, как между Стамбулом и 
островами было налажено регулярное па-
ромное сообщение, они стали любимым 
местом отдыха жителей мегаполиса и по-
пулярным туристическим направлением. 
Желающих попасть на Принцевы острова 
особенно много в летние выходные, поэто-
му для поездки лучше выбирать будний 
день или выезжать пораньше. 

Острова расположены на расстоянии 20 
км от Стамбула, но официально являются 
частью города. Добраться до Принцевых 
островов из Стамбула можно только на па-
ромах, которые идут от разных пристаней. 

«Гранд базар»

«Гранд базар» – самый большой и знаме-
нитый крытый рынок в  Стамбуле  и один 
из крупнейших в мире. Площадь базара 
составляет 31 000 кв. м, а внутри него на-
считывается около 60 улиц и больше 5000 
магазинов. Его также называют «городом 
в городе».

История рынка началась еще при Мех-
меде II в 1453 году, когда были построены 2 
бедестана (крытые части рынка), вокруг ко-
торых впоследствии разросся сам базар. Он 
пережил крупное землетрясение и несколь-
ко пожаров, которые нанесли базару суще-
ственный урон. Последняя реконструкция 
закончилась в 1959 году, сейчас торговые 
ряды открыты для посетителей. «Гранд ба-
зар» имеет форму лабиринта, по периметру 
расположено 18 ворот. Чтобы лучше ориен-
тироваться, советуют скачать карту.

Ксения Бондал

Американская компания Timberland 
– производитель обуви и одежды – 
была создана в 1952 году. Ее основа-

тель Натан Шварц родился в Одессе в 1902 
году. Когда ему исполнилось 12 лет, роди-
тели приняли решение переехать жить 
в США. Спустя 4 года после эмиграции, 
когда Натану исполнилось 16, он начал 
работать обувным мастером, что и предо-
пределило его будущее. В 1952 году Натан 
Шварц купил половину акций малоизвест-
ной компании The Abington Shoe Company, 
расположенной недалеко от Бостона. 
Бизнес пошел неплохо, и спустя три года 
Шварц выкупил оставшуюся часть акций, 
став единственным владельцем компа-
нии, а к управлению ею присоединились 
его сыновья. Он же хотел, чтобы бизнес не 
только приносил деньги, но и стал извест-
ным брендом, по крайней мере в США. По-
нятно, что одного желания было мало, и в 
1965 году в The Abington Shoe Company раз-
работали новую технологию бесшовного 
соединения подошвы и кожаного верха, 
тем самым обеспечив водонепроницае-
мость обуви. Такое качество сделало обувь 
Шварца популярной. Она была желтого 
цвета и получила название Lumberjack. 
В 1973 году официально появился бренд 
Timberland, что в переводе означает «лес-
ной участок». Таким образом, логотип, на 
котором был изображен американский 
дуб, стал вполне логичным. В 1978 году, в 
связи с ростом популярности бренда, На-
тан Шварц переименовал компанию в The 
Timberland Company. К тому времени об-
увь уже была известна не только в США, но 
и в Европе, особенно ее полюбили в Ита-
лии. Случилось это благодаря итальянцу 
Джузеппе Веронези, который в 1979-м за-
купил партию из 3 тыс. пар, а на следую-
щий год восторженный вернулся за новой. 
Так принадлежащая Веронези компания 
Ritz Firma стала первым европейским 
дистрибьютором Timberland Company. К 
1980-м она запустила активную реклам-

ную кампанию в 
известных модных 
журналах, на радио, 
телевидении и транс-
ляции тестирования 
продуктов в полевых 
условиях – ботинки 
Timberland успешно 
прошли проверку на 
прочность в суровых 
условиях Аляски. 
Дела компании шли 
настолько хорошо, 
что помимо фирмен-
ного магазина в США, 
открылись бутики во 
Франции, Германии, 
Великобритании. В 
начале 1990-х бренд 
представил первую 
коллекцию одежды 
для мужчин, а затем и 
для женщин. Коллек-
ции создавались для 
людей с активным об-
разом жизни. В 1992 году The Timberland 
Company запустила слоган «Обуй расизм: 
надень свои ботинки, окажи влияние». 
Шварцы жертвовали приличные суммы в 
фонды поддержки пострадавших от расиз-
ма по всему миру. В течение нескольких 
лет компания стала символом протеста 
против расовой дискриминации, иници-
ативу быстро подхватили общественно-
стью и звезды. А в 1996 году Timberland 

Company начала производить одежду и 
обувь для детей, но и на этом не остано-
вилась и спустя два года запустила линию 
PRO для европейского рынка – в нее входи-
ли одежда и обувь для рабочих. В 1998 году 
пост президента Timberland занял внук 
основателя – известный филантроп Джеф-
фри Шварц. При нем были внедрены новые 
технологии, масштабно расширена линей-
ка бренда, производство стало экологич-

ным. В 2000 году для 
европейской аудито-
рии была создана ли-
ния Mountain Athletic 
– одежда и обувь для 
занятий зимними ви-
дами спорта. За свою 
историю компания 
заслужила много на-
град, получила славу 
и признание по всему 
миру. Произошло это 
во многом благодаря 
скрупулезному под-
ходу к построению 
и ведению бизнеса. 
Timberland Company 
всегда вела активную 

социальную работу, не раз признавалась 
одной из лучших компаний-работодате-
лей. Продукцию бренда отличают удоб-
ство, практичность, высокое качество. К 
инновационным технологиям, которые 
разработали специалисты Timberland, от-
носятся: бесшовное крепление подошвы, 
силиконовая пропитка материала, литая 
полиуретановая стелька, амортизирован-
ный каблук, прочная и износостойкая 
каучуковая подошва, трехслойная по-
дошва, система климат-контроля. Кро-
ме того, производство компании имеет 
экологическую ориентированность – ис-
пользуется переработанные вторсырье и 
каучук, в результате чего были получены 

экологичный материал cordura, биорези-
на bio-based rubber. Вся обувь Timberland 
проходит специальные проверки и тести-
рование. Так же требовательно компания 
относится к материалам, выбирая для соз-
дания обуви только качественную кожу и 
нубук, натуральные лен, хлопок, шерсть, 
из искусственных компонентов использу-
ется только овчина. Большая часть обуви 
производится в странах Азии, США, Ан-
глии, Франции, Германии, Австрии и Ита-
лии. При разработке одежды Timberland 
помимо качества и инноваций большое 
внимание уделяет функциональности. Ча-
сто в коллекциях бренда можно увидеть 
вещи-трансформеры, которые могут ме-
няться в зависимости от погодных усло-
вий. Не забывают специалисты компании 
и о полезных деталях, например, в одежде 
часто используются герметичные непро-
мокаемые карманы для гаджетов или до-
кументов. В 2011 году крупная американ-
ская корпорация с вековой историей VF 
Corporation купила Timberland у Джеффри 
Шварца за $2 млрд. Помимо Timberland 
VF Corporation владеет крупными порт-
фелями акций брендов The North Face, 
Vans, Lee, Wrangler и Nautica. Но даже по 
меркам VFC покупка была довольно доро-
гостоящей и вызвала дискуссию у финан-
совых аналитиков. Компания производит 
обувь практически всех фасонов и для 
любого возраста. Классические желтые 
ботинки не теряют своей популярности 
не только среди путешественников и 
рабочих, но и любителей качественной, 
удобной и прочной повседневной обу-
ви. Однако осенью этого года компания 
презентовала две обновленных модели в 
женской и мужской коллекциях. Главной 
идеей редизайна стала интеграция об-
уви и одежды стиля outdoor в городской 
ландшафт. Мужские ботинки MTCR соче-
тают в себе силуэт классического ботинка 
и некоторые качества спортивной обуви, 
что делает их удобными при ходьбе. Коли-
чество фирменных магазинов Timberland 
превысило тысячу, они работают по всему 
миру. Также широко разбросаны и произ-
водственные мощности. По результатам 
2018 года рыночная капитализация VF 
Corporation составила более $29 млрд, а 
доходность акций – 2,5%. По информа-
ции The Wall Street Journal, в прошлом 
году Timberland стала одним из самых бы-
строрастущих и прибыльных брендов VF 
Corporation. 

▀▀ Стамбул – пересечение эпох, 
империй и традиций  

▀▀ Создание успешного «лесного участка»  
Натана Шварца

▀▀ Заработать на съедобном 
Покупателей у посуды-еды может быть больше, чем у пластиковой  

Ксения Бондал

Студентка второго курса Северо-
Казахстанского государственного 
университета имени М. Козыбае-

ва Руслана Кайсина учится на врача, но 
уже сейчас она намерена стать произво-
дителем съедобной посуды. Мониторинг 
казахстанского сегмента интернета сви-
детельствует, что подобного отечествен-
ного производства в Казахстане пока 
нет. Руслана презентовала свой проект 
Tabigat во время конкурса Startup Week 
Almaty, который бизнес-инкубатор MOST 
проводил для развития женского пред-
принимательства, и заняла третье место. 
«Дело в том, что количество полигонов 
твердых бытовых отходов увеличивает-
ся с каждым годом. Производство эко-
логичной посуды поможет как минимум 
уменьшить эту проблему. Это первое. 
Второе – это конкурентный продукт для 
рынка, потому что его цена ниже, чем у 
пластиковой посуды», – сказала Русла-
на Кайсина в интервью корреспонденту 
«Капитал.kz».  

– Руслана, у вас интересный и, навер-
ное, вкусный проект?

– Если вы имеете в виду вкус посуды, то 
он может быть разным: как нейтральным, 
так и сладким. Основные компоненты для 
изготовления: кукурузный или карто-
фельный крахмал, кроме того, посуду мож-
но сделать из пшеничной оболочки или от-
рубей. Из этих компонентов замешивается 
тесто, которое потом запекается, и вилки, 
ложки, тарелки, стаканчики, контейнеры 
готовы для использования. Для того что-
бы они стали сладкими, нужно добавить 
сахар или подсластитель, чтобы сделать 
дизайн разнообразным – пищевые краси-
тели. Если такая посуда не съедается, то ее 
можно использовать как корм для живот-
ных, либо спокойно выбросить – она ведь 
биоразлагаемая и сгниет через 3-9 меся-
цев. Аналогичная посуда уже используется 
в Германии, Норвегии, Китае, России.

– Насколько сложным будет это про-
изводство?

– Технология, например, с использова-
нием пшеничных волокон выглядит так: 
их нужно собрать с поля, потом промыть 
от пыли и грязи, от бактерий, грибков, 
затем превратить в порошок. Из него за-
мешивается тесто в соотношении 70% по-
рошка и 30% воды. Оно распределяется 
по формам, придавливается гидравличе-
ским прессом, сама форма разогрета, то 
есть отдельно покупать печь для выпека-
ния не нужно. На приготовление одного 
стаканчика потребуется 2 минуты, потом 
посуда упаковывается и готова для про-
дажи.

– Вы уже рассчитали стоимость ва-
шей продукции?

– На первоначальном этапе я планирую 
производить ложки, вилки и тарелки. Моя 
продажная цена тарелки диаметром 15 
см составляет 10 тенге, ложки и вилки – 6 
тенге.

– Сколько из них составляет ваша 
маржа?

– Прибыль с каждой тарелки 4 тенге, с 
приборов – 3 тенге. Я посчитала, что если 
в магазине тарелка будет продаваться по 
18 тенге, а приборы – по 6 тенге, то это 
будет выгодно как магазину, так и поку-
пателям.

– На чем основаны ваши выводы?
– Потому что эта цена привлекательнее, 

чем для пластиковой посуды. В Петропав-
ловске пластиковая тарелка стоит 44-45 
тенге, ложка или вилка – 8 тенге, то есть 
моя посуда будет дешевле. Потенциальны-
ми покупателями для меня, помимо ма-
газинов, являются кафе, ивент-агентства, 
розничные потребители. 

– Допустим, я владелец кофейни и де-
лаю вам заказ. Что вы можете мне пред-
ложить? 

– Могу произвести как саму посуду, так 
и с логотипом кофейни, компании. 

– Что нужно для вашего проекта?
– Инвестиции. Сначала я хочу запу-

стить мини-производство, для этого будет 
достаточно цеха на 75 квадратных метров. 
Из оборудования понадобятся гидравли-
ческий пресс, формы для создания посуды, 
тара и промышленный миксер для заме-
шивания теста. Кроме того, нужны рабо-
чие, которые будут раскладывать тесто по 
формам, потом снимать готовую посуду 
с пресса и упаковывать ее. Я сейчас веду 
переговоры с инвестором. Сырье – отруби 
и пшеничную шелуху – буду покупать у 
зерновиков, а кукурузный крахмал – оп-
том у производителей. Само производство 
будет расположено в Петропавловске, по-
тому что это зерновой регион. Но рынок 
сбыта шире в Алматы, так как там больше 

экокафе и ресторанов, проводится больше 
ивентов. Объем производства на первона-
чальном этапе должен составлять 50 тыс. 
единиц в месяц. 

– Вы одна занимаетесь проектом?
– Сначала нас было двое, но потом моя 

напарница вышла из проекта, теперь я за-
нимаюсь им сама. 

– Может быть, у вас есть бизнес-ан-
гел?

– Нет, я самостоятельно прорабатываю 
все вопросы. 

– Вы уже решили, как будете продви-
гать свой товар? 

– Из популярных каналов – социальные 
сети, торговые онлайн-площадки. Пар-
тнерские связи я планирую наладить как с 
супермаркетами, так и с ивент-агентства-
ми, покупка биоразлагаемой посуды для 
них будет выгоднее и положительно отраз-
ится на имидже. 

▀▀ Грузоперевозки по-казахстански
Владимир Бурьянов

Половину топ-менеджмента между-
народных компаний составляют 
женщины. По подсчетам специ-

алистов, компании, которыми управляют 
казахстанские бизнес-леди, формируют 
около 40% ВВП страны, что является до-
статочно хорошим показателем. В число 
этих предприятий входит ТОО «Экспресс-
груз», генеральным директором которого 
является Айгуль Сактаганова. О том, поче-
му, будучи юристом по образованию, она 
решила заняться нетипичным для женщи-
ны бизнесом в сфере перевозок и почему 
ей комфортнее работать в мужской коман-
де, Айгуль рассказала в интервью корре-
спонденту «Капитал.kz»

– Айгуль, сложился стереотип, что 
женщине проще открыть салоны красо-
ты,  магазин,  кондитерскую, ресторан 
или швейное производство. Почему вы 
выбрали именно перевозку грузов? 

 – Вот здесь я с вами не соглашусь, по-
тому что женщинам любой вид деятель-
ности не чужд. Они сейчас присутствуют 
во всех сферах бизнеса. Женщины по сво-
ей природе дисциплинированнее и от-
ветственнее мужчин, лучше выполняют 
работу.

– И все же вы по образованию юрист 
и, насколько мне известно, работали но-
тариусом, и вдруг грузоперевозки.

– Мне очень нравится техника, и где-то 
внутри сидит тяга именно к транспорту. В 
семье я самая старшая, у меня четверо бра-
тьев. Наверное, потому, что приходилось 
общаться с мальчишками, которые гре-
зили техникой, мне нравится работать с 
мужчинами, нравится их склад характера. 

А ресторанов и салонов красоты уже 
столько, что там нет ничего нового. Поэто-
му мне в данную сферу уже ничего не при-
внести, остается только копировать. Это 
не интересно. В моем бизнесе постоянно 
живое общение с людьми. Я самостоятель-
но изучила 1С-бухгалтерию, как юрист 
сама составляю договоры и теперь хорошо 
разбираюсь в погрузке, температурных 
режимах, например, для перевозки про-
дуктов питания. Это все очень важно и 
интересно.

– Как вы пришли к созданию круп-
нейшей в Западном Казахстане компа-
нии по грузоперевозкам?

– До грузовых перевозок, с 2002 года 
мы с мужем занимались пассажирскими. 
У меня было три новых ГАЗели, которые 
ездили по городскому маршруту. Сначала 
я создала ИП, а потом в 2008-м году откры-
ла ТОО «Экспресс-груз». Но мне пришлось 
выйти из нотариальной палаты, так как 
по закону нотариусам нельзя заниматься 
предпринимательской деятельностью. 

– Страшно было начинать новый для 
себя бизнес?  

– Знаете, мне все давалось легко, по-
этому страха не было. Главное, поставить 
цель и методично добиваться ее. Для по-

купки первого микроавтобуса в начале 
2002 года я взяла кредит – 900 тыс. тенге. 
За год его выплатила. На покупку второго 
взяла 450 тыс. тенге и добавила уже соб-
ственные средства, третью ГАЗель купи-
ла за свой счет. Работали без выходных и, 
бывало, зарабатывали только на выплату 
по кредиту. Причем я была кондуктором 
на одной маршрутке, а муж водителем на 
другой. Третью ГАЗель сдавали в аренду. 

– Как появилась транспортная ком-
пания «Экспресс-груз»?

– Сначала купили первую фуру, со вре-
менем еще три. Если ГАЗели мы брали но-
вые, то большегрузные авто, конечно же, 
б/у по $40-50 тыс. в зависимости от состо-
яния. С нуля брать такие машины – очень 
дорогое удовольствие. Они стоят $100 тыс. 
и больше. На первых порах муж собирал 
консолидированный груз из Алматы, за-
тем освоили еще одно направление – Ко-
станай. Супруг был и грузчиком, и экс-
педитором. Это сейчас у меня компания 
со штатом обученных грузчиков и води-
телей, кладовщиков и приемосдатчиков. 
Теперь наши фуры с грузом курсируют в 
сторону Нур-Султана, Алматы, Костаная, 
Петропавловска, Кокшетау и других горо-
дов Казахстана. Транспортная  компания 
перевозит как консолидированный груз, 
так и по индивидуальному заказу. Осу-
ществляем грузоперевозки в Турцию, Ки-
тай и Россию.   

– Сколько сейчас большегрузных ав-
томобилей в вашем парке?

– 4 своих и 80 берем в аренду – это 
Renault, Scania и другие. Есть рефрижера-
торы. Многие водители и арендодатели со 
мной работают уже более 10 лет. 

– Есть ли у вас конкуренты?
– В 2005 году мы стали первой транс-

портной компанией в регионе. Сейчас на 
местном рынке появилось порядка десяти 
подобных предприятий, но они гораздо 
меньше моего, да и опыт работы поменьше 
будет. Моей компании они не конкуренты. 
Если у меня 40-45 машин в месяц уходит, 
остальные грузоперевозчики на всех 20 
фур собирают. Разве это конкуренты?   

К тому же мы сами мониторим рынок, 
поэтому можем предложить свои услуги 
по приемлемым ценам, к каждому кли-
енту индивидуальный подход. У нас уже 
наработана большая клиентская база. 
Даже несмотря на постоянные скачки цен 
на топливо, мы стараемся это сглаживать 
в своих тарифах и не допускать их повы-
шения. 

– Какие подводные камни существу-
ют в вашем бизнесе?

– Любой бизнес сопряжен с рисками. 
Но мы полностью несем ответственность 
за груз, который доставляем от отправи-
теля до дверей получателя, причем без 
его страхования. Несколько лет назад на 
маршруте сгорела фура, и я за полгода 
компенсировала владельцам груза убыток 
в размере 38 млн тенге. По тем временам 
это было приблизительно $320 тыс. Мы 

арендуем одни и те же машины, со сторо-
ны очень редко привлекаем, потому что 
очень много мошенников. У меня есть 
знакомые, которые загрузили в Оренбур-
ге две фуры стирального порошка, и все – 
больше не видели ни товара, ни этих фур, 
пропадали норковые шубы. Представьте, 
какие это деньги. 

– То есть доверяй, но проверяй?
– Правильно, машины надо проверять. 

А то смотришь: техпаспорт в порядке, но-
мер автомашины соответствует. Потом 
оказывается, что это все фиктивные до-
кументы на поддельный номер. Клиенты 
груз сдали, а весь спрос с меня, потому что 
им все равно, кто непосредственный пере-
возчик. 

– Какие вы могли бы выделить основ-
ные принципы ведения бизнеса? 

– Не укради, не предай, не обмани. У 
меня приемосдатчиком работал человек, 
который имел доступ к клиентской базе, 
потом он ушел в другую транспортную 
компанию, которая стала заниматься 
демпингом. Если у меня цена тогда была 
6 тыс. тенге за кубометр груза, то конку-
ренты начали сбрасывать ее до 4,5 тыс. 
тенге за куб. Я снизила цену до 5,5 тыс. 
тенге. Те перевозчики связывались с мо-
ими клиентами и предлагали свои услуги 
по демпинговым ценам. Просто была цель 
выбить мою компанию с рынка. В итоге 
они проработали два месяца и загрузили 
три машины, но отправить груз так и не 
удалось – водители не хотели ехать без де-

нег, и компания закрылась. Конкуренция 
должна быть честной, нужно все правиль-
но рассчитывать. Главное – не цена, а ре-
путация.                           

– Сезонность имеет значение в вашем 
бизнесе?

 – Конечно. Нам приходится осущест-
влять грузоперевозки, используя желез-
нодорожный транспорт, так как с июня по 
октябрь все арендованные большегрузные 
авто переходят на перевозку сельскохо-
зяйственной продукции. Я их не осуждаю, 
потому что там неплохо платят, а зарабо-
тать все хотят. Пришлось наладить связи 
с частными компаниями-владельцами 
железнодорожных вагонов, у которых под-
вижной состав в наличии круглый год. 
Мне это обходится дешевле, чем аренда 
вагонов у «дочек» КТЖ. Для сравнения: 
аренда фуры для поездки мне сейчас обхо-
дится в 450 тыс. тенге, а аренда жд/ваго-
на в том же направлении – 400 тыс. тенге. 
Единственное – жд/поставки занимают на 
1-2 дня больше, а фура идет всего два-три 
дня, если нет поломок. Сейчас я собира-
юсь взять кредит в банке, чтобы купить 
еще несколько собственных фур, а потом 
еще взять большегрузные авто в лизинг. 
Думала, что больше не буду брать кредит, 
но государство предоставляет субсидии 
по «Дорожной карте бизнеса-2020», а мой 
бизнес подпадает под программу, уже по-
дала заявку.       

– Очень много претензий у актюбин-
ских предпринимателей к российской 
стороне при пересечении государствен-
ной границы, в частности на переходе 
Жайсан (Актюбинская область) – Сагар-
чин (Оренбургская область). Что вы об 
этом думаете?

– Это уже наболевшая тема. На нашей 
стороне трассы действует три полосы: для 
большегрузов, легковых автомобилей и 
для рейсовых автобусов. На российской 
стороне только одна полоса и весь транс-
порт идет единым потоком. Но и у нас есть 
проблемы – если какая-то машина встала, 
то за ней выстраивается целая колонна, 
нет никакого «кармана» для таких ситуа-
ций. К нашему транспортному контролю 
есть вопросы – отнести-принести доку-
менты занимает время, мои водители по 
12 часов стоят на границе. А в договоре 
прописаны сроки доставки. Представьте, 
какое нервное напряжение. В прошлые 
годы мы шикарно отрабатывали россий-
ское направление, сейчас водители не хо-
тят туда ехать, и я их понимаю. В послед-
нее время перевозим груз по Казахстану, 
это дешевле, но спокойнее. 

– Какой у вас годовой оборот?
– В среднем 2,5 тыс. кубометров в ме-

сяц или 30 тыс. кубов в год. Если брать по 
тоннажу – это в среднем 500 тонн грузов в 
месяц или 6 тыс. тонн в год. Но это прибли-
зительно, потому что и до 40 машин в ме-
сяц уходит. Финансовый оборот в среднем 
составляет 8 млн тенге в месяц. Чистая 
прибыль – около 5 млн в тенге в месяц на 
двоих – у меня есть компаньон. 
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Полосу подготовил Диаз Абылкасов 

▀▀ Электрическая альтернатива S-классу, две новинки  
от Brabus, юбилей Toyota Land Cruiser, кабриолет  
для японского императора, детский Bugatti и мед Bentley

Mercedes Vision EQS: 
электрическая альтернатива 
S-классу

Вдобавок к флагманскому Mercedes 
S-класса Daimler намерен вывести 

на рынок электромобиль схожего фор-
мата. На автосалоне во Франкфурте де-
бютировал концепт-кар Mercedes-Benz 
Vision EQS, предвещающий серийную 
модель.

Четырехдверка с однообъемным си-
луэтом по размерам близка к S-классу, 
но электрическая платформа с тяговой 
батареей под полом салона позволила 
значительно увеличить колесную базу. 
Кузов выполнен из стали, алюминия и 
углепластика, а особый фетиш разра-
ботчиков – светотехника. Фары с голо-
графическим эффектом содержат по 500 
светодиодов. В одной только заглушке 
на месте решетки радиатора 940 диодов, 
а задние фонари образованы массивом 
из маленьких мерседесовских звездо-
чек, которые включают 229 диодов.

Концептуальный интерьер имеет 
отделку из переработанного пласти-
ка, искусственной кожи (по качеству 
якобы близкой к коже наппа) и ткани 
из микроволокна. Экспериментальная 
система мультимедиа Advanced MBUX – 
со множеством сенсорных экранов (они 
есть даже в подлокотниках) и проекци-
онных дисплеев.

Vision EQS имеет два электромотора 
– по одному на каждой оси – суммар-
ной отдачей 476 л.с. Предполагается, 
что разгон до 100 км/ч займет менее 
4,5 секунды, а максимальная скорость 
превысит 200 км/ч. Тяговая батарея 
дочерней фирмы Accumotive рассчита-
на на 100 кВт/ч. Благодаря отменной 
аэродинамике расчетный пробег на 
одной зарядке достигает 700 км. Вос-
полнить заряд можно от терминалов 
мощностью до 350 кВт, что намекает на 
применение 800-вольтовой электроси-
стемы. Также предусмотрен автопилот 
третьего уровня.

Ожидается, что серийный Mercedes 
EQS будет представлен через год, а в 
продажу такие машины должны посту-
пить в начале 2021-го.

Toyota Land Cruiser:  
есть 10 миллионов!

Общие продажи внедорожников семей-
ства Toyota Land Cruiser и их произво-

дных под маркой Lexus достигли 10 милли-
онов экземпляров. На это потребовалось 
68 лет. Сейчас «Крузаки» продаются в 170 
странах — это модели Land Cruiser 70, 
Land Cruiser 200 и Land Cruiser Prado, а так-
же Lexus GX и Lexus LX. Ежегодный тираж 
составляет около 400 тысяч машин.

Toyota Century:  
кабриолет для императора

В Японии накануне сменился импе-
ратор. Царствовавший с  1989 года 

Акихито  отрекся от престола 30 апре-
ля, а уже 1 мая императором де-факто 
стал его старший сын  Нарухито. Офи-
циальная коронация назначена на 22 
октября, и для этого мероприятия уже 
подготовлен специальный автомо-
биль – открытая версия седана  Toyota 
Century, изготовленная в единственном 
экземпляре.

Напомним, Century – самый пре-
стижный и дорогой легковой автомо-
биль японского производства: в месяц 
Toyota выпускает не более 50 таких ма-
шин ценой от $180 тыс. Представитель-
ский седан имеет гибридную силовую 
установку в составе бензинового двига-
теля V8 5.0 и электромотора общей от-
дачей 431 л.с. Модель может купить лю-
бой желающий, но в основном Century 
отправляются в императорский гараж 
и к высокопоставленным чиновникам.

Кабриолет сохранил четырехдвер-
ный формат и общие габариты ис-
ходного седана длиной 5340 мм, но 
лишившийся крыши кузов наверняка 
усилен, а складного верха, похоже, вовсе 
не предусмотрено: кофр за сиденьями 
маловат, а на рамке ветрового стекла не 
видно замков. Среди других доработок 
– установленные выше задние сиденья 
и отсутствие передних подголовников – 
чтобы императору было удобнее привет-
ствовать зрителей во время церемонии.

Bugatti: детский электромобиль 
по взрослой цене

Весной на Женевском автосалоне 
Bugatti показала напечатанный на 

3D-принтере макет возрожденного дет-
ского электромобиля Baby II, а теперь го-
стям специального мероприятия в честь 
110-летия французской марки продемон-
стрировали первый ходовой образец.

Оригинальный Bugatti Baby с заводским 
индексом Type 52 появился в 1926 году. 
Первый экземпляр Этторе Бугатти и его 
17-летний сын Жан построили к четверто-
му дню рождения младшего сына Ролана. 
Автомобильчик представлял собой копию 
гоночного Bugatti Type 35 в масштабе 1:2. 
А общественный резонанс дал повод за-
пустить электромобиль в серию: за 10 лет 
было изготовлено около 500 экземпляров.

Новоиспеченный Baby II тоже копирует 
довоенный Type 35, однако адресован он 
не только детям, но и субтильным взрос-
лым. Поэтому размеры исходника умень-
шены не в два, а в полтора раза: длина 
машины – 2,8 метра, ширина – примерно 
метр. Для удобства размещения взрослого 
водителя педальный узел сделан регули-
руемым.

Bugatti Baby II разработан совместно 
с английской компанией The Little Car 
Company, которая специализируется на 
подобной продукции. Уровень прора-
ботки деталей завораживает! На выбор 
предложены три исполнения: базовое 
со стеклопластиковым кузовом, Vitesse с 
углепластиковым и Pur Sang с алюминие-
вым. Самый легкий вариант весит 230 кг.

Электромобиль имеет несколько режи-
мов движения. Детский child mode огра-
ничивает мощность электромотора на 
уровне 1,4 л.с., а максимальная скорость 
не превышает 20 км/ч. Взрослый Adult 
mode – это 5,4 л.с. и 45 км/ч. А версии с 
углепластиковым или алюминиевым ку-
зовом имеют третий режим, для актива-
ции которого нужен отдельный «скорост-
ной ключ» – как у «взрослых» гиперкаров 
Veyron и Chiron. В этом случае электромо-
тор выдает максимальные 13,6 л.с., а огра-
ничитель скорости отключается.

Тяговую батарею тоже можно выбрать 
– на 1,4 или 2,8 кВт/ч. Во втором случае за-
пас хода достигает 30 км. Машинка имеет 
легкосплавные колеса и шины Michelin. 
Конструкция подвески и рулевого управ-
ления точно такая же, как у оригинала, а 
дифференциал имеет блокировку. Береж-
но сохранен и вид передней панели, но 
вместо тахометра и указателей давления 
масла и топлива – спидометр, индикатор 
мощности и уровня заряда батареи. Фир-
менная эмблема спереди изготовлена с до-
бавкой 50 граммов серебра.

На мощностях The Little Car Company 
будет выпущено 500 Bugatti Baby II стоимо-
стью от 30 тыс. евро. Впрочем, весь тираж 
уже распродан, причем всего за три неде-
ли после показа первого макета.

Brabus: для приключений  
и для скорости

Тюнинг-ателье Brabus подготови-
ло  две версии нового Mercedes 

G-класса: заточенную под offroad G D35 
Adventure и сверхмощную эксклюзив-
ную G V12 900 One of ten.

Первая сделана на базе дизельной 
модификации G 350 d и имеет форсиро-
ванный 2,9-литровый турбодизель (330 
л.с.), увеличенный на 40 мм клиренс, 
внедорожные шины размерностью 
285/55 R20, расширенные на 10 см ко-
лесные арки, дополнительный свет, 
багажник на крыше и лебедку. Впослед-
ствии внедорожный пакет Adventure 
можно будет заказать для G-класса с 
любым двигателем.

Brabus G V12 900 One of ten получил 
900-сильный мотор V12 битурбо. Будет 
построено всего 10 таких монстров.

Двигатель M279 получил увеличен-
ный диаметр цилиндров, новые порш-
ни, шатуны и коленвал, более крупные 
турбокомпрессоры, измененный впуск 
и выпуск. В итоге рабочий объем вырос 
с 6,0 до 6,3 литра. 

Дополнительные четыре цилиндра 
увеличили массу внедорожника на 
центнер – до 2660 кг. Время разгона до 
«сотни» – невероятные для такого «кир-
пича» 3,8 секунды. Максимальная ско-
рость ограничена 280 км/ч.

Как и другие доработанные Brabus 
G-классы, G V12 900 отличается рас-
ширенными колесными арками (плюс 
10 см), иными бамперами, капотом и 
развитым спойлером сзади. Макси-
мальный размер колес – 24 дюйма. А 
еще супервнедорожник имеет переде-
ланную подвеску с адаптивными амор-
тизаторами и регулировкой дорожного 
просвета.

Варианты перешивки салона клиен-
ты вольны выбрать на свой вкус. А вдо-
бавок Brabus готов изменить крепление 
задних дверей, чтобы они могли рас-
пахиваться на 90 градусов для облег-
чения посадки и высадки. Цена такого 
G-класса – впечатляющие 605 тыс. евро.

Сладкий Bentley

Британская компания  Bentley  предста-
вила «побочный» продукт – фирмен-

ный пчелиный мед. Еще в мае на террито-
рии автозавода в Крю были установлены 
два улья, в которых обитают примерно 120 
тыс. пчел.

Первая порция собранного меда уже 
тщательно очищена и обработана, и ее 
хватило на более чем 100 банок, которые 
появятся в ассортименте аксессуаров 
Bentley. Компания уже приняла решение 
установить дополнительные ульи. 


