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«К 2020 году вознаграждение 
за майнинг Bitcoin будет 

снижено вдвое. И в течение 
двух лет мы, вероятней 

всего, станем свидетелями 
большого роста цены. При 

этом в случае, если на рынок 
придут институциональные 

инвесторы, по моему мнению, 
цена с легкостью сможет 
превзойти исторические 

максимумы», 
– Брайан Келли, 

глава инвестиционного фонда BKCM

Руслан 
Искаков,  

председатель 
правления  

АО «Экспортная 
страховая компания 

«KazakhExport»

kapital.kz

Мы в сети

▀▀ Стоит ли ждать 
удешевления кредитов 

Анна Видянова 

На днях президент Казахстана Ка-
сым-Жомарт Токаев поручил Нац-
банку в 2019 году «проработать 

механизмы для снижения ставок креди-
тования». Также регулятору была дана 
установка проработать инструменты для 
увеличения объемов финансирования 
экономики. Между тем эксперты считают, 
что даже если займы станут доступными, 
то это может не простимулировать рост 
кредитования.  Вопрос удешевления кре-
дитных ресурсов не раз был на повестке. 
Однако, по мнению предпринимателей, 
кредиты по-прежнему остаются в Казах-
стане достаточно дорогими. По данным 
Нацбанка, номинальная стоимость за-
ймов достигает 14%, розничных – 20,4%. 
Многие полагают, что в основном ставки 
по кредитам зависят исключительно от 
аппетитов банков. Но это не так.

Инфляция не пробьет коридор 
«Стоимость кредитов в экономике склады-
вается из базовой ставки Нацбанка, по ко-
торой БВУ могут занимать у него средства 
(сейчас это 9%+1% = 10%), процентного 
спреда банков (разницей между стоимо-
стью привлечения средств и стоимостью 
их размещения). Сейчас процентный 
спред банков в среднем составляет около 
4%. Таким образом, на данный момент ры-
ночная стоимость кредита в экономике в 
принципе не может составлять менее 14%. 
Следовательно, для снижения стоимости 
займа нужно или понижать базовую став-
ку, или сокращать маржу банков», – уве-
рен генеральный директор DAMU Capital 
Management Мурат Кастаев.   

[Продолжение на стр. 2]
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

▀▀ Почему комиссиям  
по банковским картам быть

Константин Пак,  
директор центра по развитию финансовых 
технологий и инноваций Ассоциации 
финансистов Казахстана 

Вопрос банковской комиссии по пла-
тежным картам опять, что называ-
ется, – всплыл. И думаю, он будет 

продолжать всплывать, пока будет жив за-
прос на популизм. Ведь нет другого более 
простого способа завоевать популярность 
у масс, как попытаться сделать что-либо 
«бесплатным». Единственное, что в этом 
удивляет – почему никто не требует сде-
лать бесплатным, например, хлеб. Ну, или 
бензин – это явно вызвало бы позитив в 
обществе. Или все-таки есть понимание, 
что бесплатный хлеб – невозможен? Как и 
бесплатный бензин. Кто-то должен бурить 
скважины, качать сырую нефть, перего-
нять, перевозить и так далее. И с хлебом 
– тоже понятно. А вот с комиссией по бан-
ковским картам, похоже, нет.

Давайте посмотрим, что такое банков-
ские карты. Двадцать лет назад в Казахста-
не платежных карт практически не было. 
Несколько банков начали делать первые 
шаги в построении этого бизнеса: закупа-
ли и ставили банкоматы, раздавали карты 
студентам и вообще, кому удавалось, по-
купали серверы, программное обеспече-
ние, обучали специалистов. Сейчас пла-
тежные карты выпускают 22 банка и АО 
«Казпочта», в стране насчитывается более 
10 тыс. банкоматов, более 133 тыс. POS-
терминалов установлены в различных 
торговых точках. В обращении находится 
24 млн платежных карт, ежемесячно про-
ходит более 50 млн транзакций внутри и 
за пределами страны. Выстроить и обслу-
живать подобную инфраструктуру стоит 

существенных денег. Отвечать за точность 
и безопасность платежей – большая ответ-
ственность. Вряд ли кто-то готов делать все 
это бесплатно, не говоря уже о том, чтобы 
продолжать развивать и совершенствовать 
систему. Тем не менее только за последний 
год мы увидели внедрение QR-платежей, 
ApplePay, GarminPay и бурный рост интер-

нет-транзакций. При этом держатели карт 
уже отвыкли платить за их обслуживание. 
Выпуск карт осуществляется бесплатно, 
снятие наличных производится бесплат-
но, мобильный банкинг для клиентов 
банков тоже бесплатный. Кроме того, бес-
платно проводится оплата коммунальных 
платежей, а за то, что держатель банков-

ской карты расплачивается ею за товары в 
магазинах, получает бонусы. 

То есть«хлеб» бесплатный и еще масло 
иногда раздают. Не удивительно, что объ-
ем безналичных операций по картам рас-
тет с темпом в два раза год к году. В 2017 
году безналичный оборот по банковским 
картам находился на уровне 140 млрд тен-
ге в месяц. В марте 2019-го этот показатель 
составлял уже более  600 млрд тенге. 

При этом мы регулярно слышим «что-
то безналичный оборот медленно растёт, 
давайте уберем комиссии по картам для 
коммерсантов, и вот тогда…» Сюрреа-
лизм, правда? Комиссии для коммерсан-
тов – это единственное, что позволяет под-
держивать и развивать систему. В случае 
если их убрать, сразу кончатся и бонусы, 
и бесплатное обслуживание карт, и даже 
бесплатный «нал» в банкоматах. Сейчас 
схема распределения комиссий выгля-
дит примерно так. Магазин платит банку 
комиссию в размере от 0,5% до 2,5% от 
стоимости покупки клиента. Часть полу-
чает банк-эквайер, установивший POS-
терминал, часть – платежная система, 
предоставившая технологию, обеспечи-
вающую безопасность и международную 
обработку карт. Мы же хотим, чтобы ино-
странные туристы могли платить в наших 
магазинах? Кстати, расходы на новые раз-
работки компании VISA составляют более 
$500 млн в год. Много ли стран могут по-
зволить себе столько тратить на развитие 
платежной системы? Дальше комиссию 
получает банк-эмитент, выпустивший 
карту клиенту и отвечающий за обслужи-
вание его счета, и уже из этой суммы вы-
плачивает ему бонус или кэшбэк. У всех 
свои роли, все не зря получают деньги. 

Какую же часть можно сократить? 
Комиссию банка-эквайера? Но тогда он 
перестанет бороться за увеличение сети 
POS-терминалов. Платежных систем? 
Наши карты перестанут получать новей-
шие платежные технологии и работать за 
рубежом. Банка эмитента? А кто будет об-
служивать карту клиента, предоставлять 
ему сервис и решать проблемы? Осталось 
только убрать бонус, который является 
мощным механизмом стимулирования 
использовать карту именно в магазине, а 
не снимать деньги в банкомате. 

Кстати, такой эксперимент провели 
законодатели в Европе. Установили мак-
симальную ставку по комиссии на POS-
терминале, и что случилось? Бурно вы-
росла доля безналичных транзакций? Нет. 
Клиенты стали платить за обслуживание 
карт – да. Банки потеряли интерес к разви-
тию POS-терминальной сети. Интереснее 
стало просто выпустить карту клиента и 
брать с него деньги и не важно, где он их 
тратит: в банкомате или POS-терминале. 
Они у них так и называются «банкомат-
ные карточки» (ATM card).

И чтобы проиллюстрировать ситуацию 
в мире, стоит обратить внимание на то, ка-
кие комиссии взимают глобальные игро-
ки на этом рынке. Некоторые из них, кро-
ме процента за транзакцию, взимают еще 
и фиксированную комиссию $0,15-$0,30 
с каждой операции, то есть до 100 тенге 
при покупке на тысячу тенге – это 10%. И 
после этого стоит ли продолжать считать, 
что у нас дорого? 

Так что разумно посоветовать тем, кто 
предлагает снизить комиссии, лучше уж 
изобретите бесплатный хлеб. Или даже 
мясо, мы же живем в Казахстане.

АЛИБЕК АЛДЕНЕЙ
назначен руководителем управления 
общественного развития Алматы 

АЛИЯ БУРИЕВА
назначена генеральным директором 
холдинга «NUR Media»

АЛИЯ ДЫКАНБАЕВА
избрана членом правления – 
заместителем председателя 
правления АО «ForteBank»

АЛТЫНАЙ АСАНОВА, 
ЕРДЕН КАДИР ЧЕВИК, 
МАКСАТ КАБАШЕВ, 
ОРИФДЖАН ШАДИЕВ, 
ЮСУФ ЗИЯ АСЛАН

избраны в состав совета директоров 
АО «AsiaCredit Bank (АзияКредит 
Банк)»

АЛЬБЕК НЕСИПБЕКОВ
назначен председателем правления 
СПК «Павлодар»

АЛЬМЕТ УВАЛЬЖАНОВ
назначен председателем совета 
директоров АО «Казахстан ГИС 
Центр» Министерства обороны РК 

АСХАН БАЙДУВАЛИЕВ
назначен руководителем управления 
здравоохранения Шымкента

АСХАТ ОРАЛОВ
назначен заместителем акима 
Павлодарской области по 
социальным вопросам

БАХЫТЖАН НАМАЕВ
назначен заместителем 
акима Кызылординской 
области по вопросам развития 
агропромышленного комплекса

БУЛАТ ЖУМАБЕКОВ
назначен акимом Петропавловска 

ВЛАДИМИР 
ЦЫМБАЛЮК

назначен руководителем управления 
образования Костанайской области 

ГАЛИЯ МАХАНОВА, 
ТОЛГАНАЙ 
БОТАКАНОВА

избраны в состав правления АО 
«Цеснабанк»

ГАЛЫМЖАН 
АБДРАИМОВ

назначен акимом Талдыкоргана 

ГУЛЬБАРАМ 
МУСАГАЗИНА

назначена руководителем 
управления экономики и 
бюджетного планирования 
Костанайской области

ГУЛЬНАРА 
БАЛАХМЕТОВА, 
ДАНИИЛ СОКОЛОВ, 
ЭНТОНИ ЭСПИНА

исключены из состава правления АО 
«АТФБанк»

ЕВГЕНИЙ КИМ
назначен заместителем аима 
Кызылординской области 
по вопросам архитектуры и 
градостроительства, энергетики и 
ЖКХ

ЕЛИС АБДЫКАДЫРОВ
назначен председателем 
Алматинского областного суда

ЕРБОЛ КАРАШУКЕЕВ
избран председателем правления 
АО «Национальный управляющий 
холдинг «КазАгро»

ЕРКИН ТУКУМОВ
назначен советником-посланником 
Посольства Казахстана в России

ЕРЛАН  
КОЙШИБАЕВ

назначен заместителем акима 
Костанайской области по вопросам 
индустриализации, экспортного 
потенциала и инвестиций

ЕРМЕК АРГИНОВ
избран в состав правления АО 
«АТФБанк»

ЕРНАТ СЫБАНКУЛОВ
назначен главным транспортным 
прокурором РК

ЕРУЛАН ЖАМАУБАЕВ
исключен из состава совета 
директоров АО «Фонд 
национального благосостояния 
«Самрук-Казына»

ЕСЖАН БИРТАНОВ
исключен из состава совета 
директоров АО «Банк Развития 
Казахстана»

ЖОМАРТ  
НУРКЕНОВ

назначен заместителем акима 
Акмолинской области по вопросам 
сельского хозяйства

ЖУМАГАЛИ 
МУНЖАСАРОВ

исключен из состава совета 
директоров АО «КазАгроФинанс»

ИГОРЬ АЛЕКСЕЕВ
назначен руководителем управления 
энергетики и ЖКХ Туркестанской 
области

МАДИЯР КОЖАХМЕТ
назначен председателем Комитета 
по делам молодежи и семьи 
Министерства информации и 
общественного развития РК

НУРЛАН БИЖАНОВ
назначен прокурором 
Кызылординской области

РОЛАН 
БЕКМАГАМБЕТОВ

назначен руководителем управления 
пассажирского транспорта и 
автомобильных дорог Туркестанской 
области

РУСЛАН АЛИШЕВ
назначен заместителем акима СКО 
по социальным вопросам

СЕРГЕЙ КОВАЛЕНКО
назначен председателем правления 
АО «АТФБанк»

ТАЛГАТ ЕШЕНКУЛОВ
назначен председателем Комитета 
по контролю в сфере образования и 
науки Министерства образования и 
науки РК 

ТАЛГАТ ЖАНЖУМЕНОВ
назначен первым вице-министром 
цифрового развития, оборонной и 
аэрокосмической промышленности 
РК

ТИМУР СУЛЕЙМЕНОВ
вошел в состав совета директоров 
АО «Фонд национального 
благосостояния «Самрук-Казына»

ТОЛЕУТАЙ 
РАХИМБЕКОВ

назначен председателем правления 
НАО «Национальный аграрный 
научно-образовательный центр»

УРКЕН БИСАКАЕВ
назначен председателем правления 
АО «Национальная компания 
«Kazakh Tourism»

ФАТИМА ЖАКЫПОВА
назначена вице-министром 
образования и науки РК

ХАЛИДУЛЛА  
ДАУЕШОВ

назначен прокурором Атырауской 
области

КОМИССИИ ПО ПЕРЕВОДАМ
ГЛОБАЛЬНЫХ ПЛАТЕЖНЫХ СИСТЕМ
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* абонентская плата $299 в месяц

2,90%

2,70 %

2,90%

2,75%

2,4%*

▀▀ Руслан Искаков: Когда появится государственная 
гарантия, мы сможем стать полноценным 
экспортно-кредитным агентством

Индира Мальтиева

Раскрыть экспортный потенциал 
казахстанского бизнеса призвана 
государственная программа «Наци-

ональная экспортная стратегия». О том, 
в каких отраслях экономики Казахстану 
предстоит совершить прорыв – в интер-
вью корреспонденту «Капитал.kz» расска-
зал Руслан Искаков,  председатель правле-
ния АО «Экспортная страховая компания 
«KazakhExport».

 – Руслан Викторович, государствен-
ная программа «Национальная экспорт-
ная стратегия» нацелена на увеличение 
объема несырьевого экспорта в 1,5 раза 
к 2022 году. Как вы думаете, реально ли 
достичь заявленных показателей?

– Согласно госпрограмме «Националь-
ная экспортная стратегия», объем экс-
порта несырьевых товаров, работ и услуг 
к 2022 году должен составить $31,8 млрд. 
Промежуточный показатель по итогам 
2018 года – $22,7 млрд. Если смотреть на 
статистику, то экспорт обработанных то-
варов составил $15,7 млрд, экспорт услуг 
– порядка $7,2 млрд, то есть исполнение 
более 100%. Что касается 2022 года, то у 
Казахстана по факту есть еще 4 года, что-
бы совершить рывок на $9 млрд. Для этого 
правительство приняло решение выде-
лить 500 млрд тенге на поддержку экспор-
та. С учетом этих ресурсов достичь постав-
ленных задач к 2022 году вполне реально.

– С какими отраслями связаны наи-
большие надежды?

– В состав перспективной «экспортной 
корзины» включены 116 товаров из таких 
отраслей, как: сельскохозяйственная, пи-
щевая и легкая промышленность, черные, 
цветные и драгоценные металлы, химия 
и нефтехимия, машиностроение, дерево-
обработка, строительные материалы.  На 
эти секторы делается очень большая став-
ка. Кроме того, в корзину включен и экс-
порт услуг: финансовые, деловые, косми-
ческие, а также услуги в сфере транспорта, 
медицины, образования и туризма.

В частности, транспортные услуги под-
разумевают использование транзитного 
потенциала Казахстана. К примеру, уча-
стие в проекте, инициированном Китаем, 
по созданию глобальной транспортной и 
инвестиционной инфраструктуры – «Один 
пояс, один путь». В сфере оказания финан-
совых и деловых услуг, в первую очередь 

речь, идет об использовании потенциала 
Международного финансового центра 
«Астана». Говоря о космических услугах, 
подразумевается возможность экспорти-
ровать услуги по предоставлению спут-
никовой емкости космических аппаратов 
серии «KazSat».

Стоит отметить, что «экспортная кор-
зина» будет ежегодно актуализироваться 
в соответствии с критериями, определен-
ными Национальной экспортной стратеги-
ей. Но, разумеется, меры поддержки будут 
оказываться всем экспортерам несырье-
вых товаров, независимо от включения в 
перспективную «экспортную корзину».

–  Роль KazakhExport в достижении 
задач по увеличению экспорта, пожа-
луй, является ключевой. За счет чего, 
на ваш взгляд, могут произойти карди-
нальные сдвиги в экономике страны?

– Работа по госпрограмме «Нацио-
нальная экспортная стратегия» большая 
и емкая. Она включает в себя не только 
финансовую поддержку экспорта, то есть 
ту часть функций, которую выполняет 
KazakhExport, но и долгосрочное креди-
тование экспортно ориентированных 
предприятий. Отечественным экспорте-
рам нужно перевооружаться, ведь на за-
рубежные рынки следует выходить с кон-
курентоспособным товаром. А для этого 
необходимо инвестировать в оборудова-
ние, увеличивать производство, повышать 
качество выпускаемой продукции и улуч-
шать дизайн упаковок. 

Для стимулирования экспорта задей-
ствованы и другие институты развития 
холдинга «Байтерек». Вместе они создают 
экосистему бизнеса, способствующую росту 
экспорта казахстанской продукции и услуг. 

– В конце марта решением един-
ственного акционера – АО «НУХ «Байте-
рек» KazakhExport был докапитализи-
рован на 34 млрд тенге. Как увеличение 
собственного капитала отразится на 
стратегии развития компании?

– Действительно, собственный капи-
тал компании увеличился с 43,8 млрд 
тенге до 78 млрд тенге. Это позволит 
увеличить объем страховой поддержки 
казахстанских экспортеров обрабатыва-
ющего сектора до 125 млрд тенге в год. 
Речь идет о таких инструментах, как: 
страхование аккредитива от риска не-
исполнения обязательств со стороны 
банка импортера, страхование отсрочки 
платежа по экспортным контрактам от 
риска неоплаты со стороны импортера, 
страхование авансов импортера от ри-
сков невозврата авансового платежа экс-
портером, а также страхование займов 
экспортеров, направленных на развитие 
экспорта.

Но на самом деле это не так много. 
Для сравнения: в Беларуси капитал экс-
портно-кредитного агентства составляет 
$280 млн, в России – около $1 млрд. При 
этом у них еще есть государственные га-
рантии по поддержке экспорта на сум-
му более $800 млн и порядка $20 млрд 
соответственно. Собственный капитал 
KazakhExport едва превысил $200 млн. 
Сравнивая размер нашей компании даже 
с коллегами из Евразийского экономиче-
ского союза (ЕАЭС), мы понимаем, что 
нам есть куда расти.

– То есть чем больше размер соб-
ственного капитала, тем шире возмож-
ности для поддержки отечественных 
экспортеров? 

– При небольшом капитале мы не мо-
жем осилить крупные проекты либо при-
нять большой объем обязательств. Соот-
ветственно казахстанские экспортёры не 
получают той поддержки, которую имеют 
их конкуренты на внешних рынках. За 
компаниями из России, Беларуси, Запад-
ной Европы и Китая стоят полноценные 
экспортно-кредитные агентства с внуши-
тельными ресурсами. И у большой компа-
нии больше возможностей как по объему 
сделок, которые можно реализовать, так 
и по максимальному размеру риска, кото-
рый можно удерживать.

–  Руслан Викторович, если быть от-
кровенным, какая сумма вам нужна для 
полноценной работы? 

– В 2020 году заложен еще один транш 
на сумму 34 млрд тенге. Когда мы его по-
лучим, собственный капитал компании 
составит уже 111,8 млрд тенге. 

 – И этого будет достаточно? 
– На первом этапе – да. К тому же к кон-

цу года мы надеемся получить государ-
ственную гарантию в размере 102 млрд 
тенге, которая будет покрывать наши обя-
зательства перед выгодоприобретателями 
и страхователями. Уже внесены соответ-
ствующие изменения в Бюджетный ко-
декс и направлены проекты подзаконных 
актов в уполномоченные министерства. 
Надеемся, что до конца июня они будут 
одобрены. 

– Как появление  госгарантии ска-
жется на экспортных операциях?

– В прошлом году мы приняли на себя 
страховых обязательств на сумму порядка 
90 млрд тенге, в 2016-2017 гг. –  на 60 млрд 
тенге. По итогам 2018 года собственный ка-
питал составлял 43 млрд тенге, а страховые 
обязательства – порядка 110 млрд тенге. 
Естественно, банки и экспортеры, которые 
принимают наш страховой полис в каче-
стве обеспечения от своих рисков, зада-
ются вопросом: «Сможет ли KazakhExport 
ответить по своим обязательствам в случае 
наступления каких-то негативных собы-
тий или страховых случаев?» Для того что-
бы банки и экспортеры не беспокоились 
об этом, необходим такой инструмент как 
государственная гарантия. Это позволит 
нам, с одной стороны, увеличить емкость 
страхового портфеля, который мы сможем 
удерживать, а с другой – участвовать в бо-
лее крупных проектах. 

При этом он подчеркивает, что по-
тенциал для снижения базовой ставки у 
Нацбанка очень ограничен. «Так как, по 
нашим прогнозам, годовая инфляция по 
итогам 2019 года будет близка к верхней 
границе коридора – 6%. Сейчас инфля-
ция на уровне 5%, но это с учетом дорогой 
нефти, сдерживаемого укрепления тенге 
и разового эффекта от понижения ком-
мунальных расходов в конце 2018-начале 
2019 года. Ожидаем некоторого ускорения 
инфляции к концу года. Так, со стороны 
правительства идут большие фискальные 
стимулы в виде увеличения расходов госу-
дарственного бюджета, а внешний макро-
эконмический фон в течение года может 
ухудшиться», – уверен собеседник.

В Halyk Finance считают, что при сло-
жившейся макроэкономической ситуа-
ции планы Нацбанка по инфляции вполне 
выполнимы. «Фундаментальным риском 
разбалансировки текущей макроэконо-
мической ситуации могло быть резкое из-
менение цен на нефть. Однако при конъ-
юнктуре рынка, когда нефть торгуется 
выше $71, прогнозируем, что стоимость 
черного золота будет складываться на 
уровне не менее $68 за баррель Brent. Это 
будет поддерживать тенге, и курс долла-
ра будет формироваться на уровне 376,5 
тенге в среднем за 2019 год. При таком 
курсе тенге инфляция будет находиться 
на уровне 5-5,4%. Высокие инфляцион-
ные и «девальвационные» ожидания, как 
компонент возможного риска, пока не 
реализовались в Казахстане. Но риск их 
переноса на инфляцию сохраняется. Ис-
ходя из этого, наш прогноз по инфляции 
складывается чуть выше середины целе-
вого коридора Нацбанка», – заметили в 
Halyk Finance.       

Внешний риск по импорту 
инфляции преувеличен
Ранее экономисты не раз говорили, что 
есть риск импорта инфляции в Казах-
стан. Впрочем, в Halyk Finance полагают, 
что внешние проинфляционные риски, 
которые учитывал регулятор в своих 
прогнозных раундах по инфляции, не 
оправдываются. «Инфляция в России 
ускорилась в связи с увеличением ставки 
НДС до 5,3% в марте, а в Китае увеличи-
лась до 2,3%, в еврозоне она составила 
1,4%. Такие показатели, особенно по РФ, 
в принципе соизмеримы с уровнем ин-
фляции в Казахстане. Если бы не адми-

нистрирование цен на платные услуги, 
ее уровень сложился бы примерно на 
этом же уровне. Считаем, что этот внеш-
ний риск в части импорта инфляции не-
сколько преувеличен регулятором. Ин-
декс цен на продовольственные товары 
(ФАО) остается на стабильном уровне, и в 
марте он на 3,6% ниже, чем в марте 2018-
го. Таким образом, общеэкономический 
фон для инфляции потребительских цен 
в 2019 году складывается «спокойный». 
Это позволит регулятору удерживать ин-
фляцию в рамках целевого коридора», – 
считают эксперты. 

Аналитики подчеркивают, что сейчас 
реальная процентная ставка, то есть раз-
ница между базовой ставкой и инфляци-
ей, завышена. «Недавно глава Нацбанка 
заявил о том, что ориентировочная реаль-
ная процентная ставка составит 3-3,5%. 
Согласно этому подходу, на текущий мо-
мент базовая ставка завышена примерно 
на 1%. Если посмотреть на динамику ре-
альной процентной ставки за последний 
год, то можно увидеть ее практически 
неуклонный рост с апреля 2018 года.  Во-
первых, это связано с тем, что инфляция 
продолжила падать из-за периода высоких 
ставок и снижения кредитования эконо-
мики. Во-вторых, как раз в апреле 2018 
года начались проблемы в развивающих-
ся странах, в особенности в России, кото-
рая попала под серьезный санкционный 
удар. Кроме того, именно с апреля 2018 
года мы увидели постепенное ослабление 
тенге – это стало дополнительной причи-
ной не снижать базовую ставку с такой же 
скоростью, как раньше. То есть Нацбанк 
весь год занимал  выжидательную пози-
цию на случай более серьезных проблем с 
инфляцией и девальвацией тенге. К тому 
же с осени 2018 года цены на нефть нача-
ли стремительно падать, что тоже стало 
дополнительной головной болью для Нац-
банка. Все это привело к росту реальной 
процентной ставки с 2,75% до текущих 
4,2%», – отмечает директор департамента 
аналитики «Фридом Финанс» Ерлан Абди-
каримов.

Базовая ставка может снова 
снизиться
Для того чтобы сделать кредитные ресур-
сы более доступными для БВУ, на днях 
Нацбанк снизил базовую ставку с 9,25% 
до 9%. Напомним, в начале 2016 года она 
достигала 17%. Аналитики также предпо-
лагают, что базовая ставка будет идти на 
снижение. 

«Минимальная базовая ставка, кото-
рую сейчас может позволить себе Нацбанк 
– это 8,5-8,75%. Таким образом, финрегу-
лятор может пойти максимум еще на два 
понижения ставки в 2019 году. При этом 
стоит помнить, что инфляция обычно 
ускоряется в 3-4 кварталах, поэтому сни-
зив базовую ставку еще один или два раза, 
Нацбанк рискует упустить инфляцию за 
пределы целевого коридора. Вот почему 
сейчас это вопрос политического характе-
ра – ускорение кредитования экономики и 
экономического роста при более высокой 
инфляции, либо целевой уровень инфля-
ции при сдержанном росте», – отмечает 
Мурат Кастаев. 

Не все так явно, как на бумаге 
Очевидно, что снижение базовой ставки 
и наращивание госдоходов должны будут 
привести к росту инфляции. Можно было 
предположить, что сжатие базовой ставки 
подтолкнет кредитование, снизит ставки 
по займам. Но, как подчеркивают ана-
литики, «Все не так очевидно, как может 
показаться на бумаге». Один из главных 
факторов, который может препятствовать 
росту кредитного портфеля – отсутствие 
качественных заемщиков. Это объясни-
мо: в кризисный 2008 год многие клиенты 
банков подпортили свою кредитную исто-
рию. И, как отмечают банкиры, сейчас 
очень мало платежеспособных заемщиков. 

Еще один момент, который дестиму-
лирует развитие кредитования в стране 
– БВУ «подсели» на ноты Нацбанка. Гла-
ва «Народного банка» Умут Шаяхметова 
также не раз подчеркивала, что в БВУ на-
блюдается избыточная ликвидность и им 
выгоднее размещать средства в нотах Нац-
банка, чем кредитовать экономику. «Мне, 
как банкиру, легче и проще разместить 
средства в ноты, которые считаются без-
рисковыми инструментами и плюс они не 
облагаются налогом на процентный до-
ход. Есть еще вариант: разместить ресур-
сы в кредиты. Но при этом банку придется 
нести большие кредитные риски, форми-
ровать провизии, проедать капитал, нести 
операционные расходы по анализу заем-
щика», – замечала ранее она. 

Действительно, по данным отчетности 
«Народного банка», в 2018 году доля нот 
Нацбанка в портфеле долговых ценных 
бумаг достигла 42%. А, к примеру, доля 
корпоративных облигаций не превысила 
11,5%.

Ерлан Абдикаримов считает, что для 
появления качественных заемщиков не-

обходима покупательская способность, 
при низком уровне которой, даже при 
снижении ставок по займам, население 
продолжает сберегать деньги, а не тра-
тить их. «Например, за два года объем 
розничных депозитов вырос на 12,5%. 
Хотя с того момента мы увидели уход 
Казкома, проблемы в «Цеснабанке» и бан-
кротство некоторых более мелких бан-
ков», – отмечает он.

Аналитики отмечают, что объем нот 
Нацбанка увеличивается. «Это показы-
вает на  наличие огромной ликвидности 
у банков, которую все еще некуда девать. 
Тем не менее снижение ставки по займам 
может способствовать росту доступности 
кредитов для более широких слоев на-
селения. А инициатива правительства по 
выделению средств для увеличения соци-
альных выплат и зарплат бюджетникам 
может помочь увеличить кредитование 
и рост экономики. Ожидается, что полу-
чатели денег будут тратить их на товары 
первой необходимости, которые они не 
могли себе позволить приобрести ранее, 
и эффект на рост импорта будет не таким 
драматичным. Здесь наверняка основным 
фактором сдерживания инфляции станет 
удерживание курса доллара к тенге со 
стороны Нацбанка, который будет кон-
вертировать трансферты Нацфонда в тен-
ге. Однако в любом случае сохраняются 
риски роста инфляции, так как Нацфонд 
не бесконечный, зависимость от потре-
бительского импорта все еще высокая, а 
часть этих вливаний может вновь уйти на 
валютный рынок», – считает Ерлан Абди-
каримов.

Маржа банков растет
На стоимость кредитов влияет и маржа 
банков, которую они закладывают в про-
цент по займам. Кстати, в 2019 году имен-
но банкиры указывали, что их маржа сни-
жается. Между тем, как отмечает Мурат 
Кастаев, прибыльность банков относи-
тельно стабильна. Ранее, на начало 2009 
года, маржа банков составляла 3%, а спред 
– 2,8%. Конечно, с тех пор ситуация посте-
пенно улучшается, прибыльность банков 
растет. На 1 марта 2019 чистая процентная 
маржа в среднем по сектору составляет 
5,05%, спред (разница между стоимостью 
привлечения и размещением средств) – 
3,93%», – говорит Мурат Кастаев.

На рост маржи БВУ указывает и Ерлан 
Абдикаримов. По его мнению, средняя 
процентная маржа банков составляет 
чуть больше 5%. «В начале 2016 года мар-
жа была на уровне 5,5%, а процентный 
спред – 4,4%, а в 2008 году эти показатели 
составляли 2,9% и 2,6% соответственно», 
– заметил он.

Кстати, если основываться на данных 
Нацбанка, за три года ставки по рознич-
ным кредитам увеличились с 19,8% до 
20,4%. В докризисном 2007 году стоимость 
таких займов не превышала 18,4%. Отча-
сти удорожание кредитов объяснимо. Кри-
зис 2008 года подкосил банки – доступные 
дешевые зарубежные займы стали прак-
тически недоступны, а уровень риска на 
каждого заемщика только увеличивался. 
«До кризиса 2008-2009 годов иностранное 
фондирование могло достигать половины 
всех обязательств банков. Сейчас же мест-
ное фондирование, по нашим оценкам, со-
ставляет минимум 90%. Можно отметить 
почти полный переход банков на местное 
фондирование, ведь только доля привле-
ченных депозитов в структуре фондирова-
ния – 70%», – уточняет Мурат Кастаев. 

▀▀ Стоит ли ждать удешевления кредитов

[Начало на стр. 1]
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▀▀ Банки начинают предлагать 
услуги life style

Анна Видянова

Рынок интернет-банкинга, как 
и сектор онлайн-платежей, 
ежегодно активно увеличивается. 

По оценкам экспертов, в Казахстане 
только один фактор сдерживает 
его рост – низкое проникновение 
интернета в регионах. Между тем 
банкиры подчеркивают, что средний 
чек по транзакциям растет

По словам банкиров, последние 2-3 года 
интернет и мобильный банкинг перехо-
дят из daily banking в digital office. Таким 
образом, банк уже становится не просто 
цифровым офисом, а местом, где можно 
ежесекундно мониторить все свои опера-
ции. «То есть сегодня клиенты банка еже-
дневно нуждаются в таких операциях, как 
просмотр остатков по счетам, формирова-
ние выписок, платежи, денежные перево-
ды и так далее. Кроме того, пополняются 
и начинают пользоваться все большей 
популярность услуги по дистанционной 
продаже банковских продуктов: открытие 
счетов и депозитов онлайн, оформление 
кредитов, карточек, онлайн-чаты и про-
чее. Развитию этого направления способ-
ствуют общая тенденция цифровизации, 
потребность в быстром и удаленном об-
служивании клиентов, конкуренция и 
экономия на человеческих трудовых ре-
сурсах», – отмечает главный специалист 
Группы разработки дистанционных кана-
лов Банка ВТБ (Казахстан) Вячеслав  Чере-
панов. 

Еще один из трендов – консолидация 
и вертикальная интеграция различных 
life style сервисов с платформой интернет-
банкинга. В результате выстраиваются 
определенные экосистемы. «Зачастую 
банки стремятся предоставлять через 
интернет-банкинги не только финансо-
вые услуги, но и предлагают услуги своих 
партнеров. Например, через интернет-
банкинг можно купить страховки, паи 
в ПИФах, билеты, забронировать отели. 
То есть банк интегрируется с теми сер-
висами, которые могут быть интересны 
его клиентам», – отметили в «Народном 
банке». 

Тенденция, которая прослеживается 
особенно ярко – все больше пользователей 
заходят в интернет-банкинг через смарт-
фон. «В нашем банке 90% клиентов поль-
зуются мобильным приложением интер-
нет-банка и только 10% веб-версией. Если 
ранее через наш интерфейс можно было 
осуществлять только платежи и перево-
ды, то сейчас его функционал расширил-
ся. Через смартфон в интернет-банкинг 
можно зайти через отпечаток пальца или 
face ID», – рассказывают эксперты ДБ АО 
«Сбербанк».

По-прежнему в топе операций, которые 
наиболее часто проходят через интернет-
банкинг: платежи за мобильную связь и 
коммунальные транзакции. «По нашим 
оценкам, 90% таких операций осущест-
вляется через интернет-банкинг», – отме-
тили в «Народном банке».

Средний чек растет
При этом некоторые игроки банковского 
рынка отмечают, что средний чек в си-
стеме интернет-банкинга увеличивается. 
«При незначительном снижении количе-
ства транзакций в 2019 году отмечается 
существенный рост среднего чека. По 
сравнению с январем 2018 года в январе 
текущего средний чек вырос на 178%. По 
сравнению с 2017 годом в 2019-м средний 
чек увеличился на 332%. Средний чек, а 
также в целом объемы операций, совер-
шенных в онлайн-каналах, увеличились 
благодаря возрастающему доверию клиен-
тов к онлайн-обслуживанию, повсеместно-
му росту общей цифровой грамотности и 
усилению мер безопасности при соверше-

нии онлайн-транзакций. Кроме того, сами 
банки стимулируют переток клиентов из 
реальных отделений в «виртуальные»», – 
комментирует Вячеслав Черепанов.

В ДБ АО «Сбербанк» обозначили, что 
одним из перспективных направлений 
станет создание и внедрение единой био-
метрической базы и принятие соответ-
ствующих законов. «Тогда клиентом банка 
можно будет стать удаленно, не приходя в 
отделение. Через смартфон можно будет 
выпустить, к примеру, виртуальную кар-
ту и за пару минут подвязать ее к методам 
NFC-оплаты (Apple Pay) и расплатиться 
в магазинах. Или, например, открыть 
вклад, выбрав подходящие условия», – за-
метили в банке.

Тренды банков России   
По данным агентства Markswebb, в рос-
сийских банках наблюдаются следующие 
трендыу. Одна из тенденций – в интернет-
банках клиенты получили возможность 
вести документооборот, используя разра-
ботанные банком шаблоны документов: 

счетов на оплату, актов выполненных ра-
бот, типовых договоров. Заполненные до-
кументы могут в дальнейшем храниться в 
интернет-банке. 

Немаловажно, что некоторые финин-
ституты внедрили интеграцию с CRM 
(модель управления взаимоотношения 
с клиентами). Так, все денежно-расчет-
ные операции, совершаемые клиентом с 
контрагентами, автоматически отобра-
жаются в CRM. «Кроме того, клиент может 
отслеживать воронку продаж и вести от-
четность, а также контролировать статус 
поручений, которые даны сотрудникам. В 
исследовании отмечается, что российские 
банки выстраивают свои интернет-бан-
кинги так, что через них клиенты могут 
быть предупреждены о рисках. Так, ана-
лизируя операции клиента, банк опреде-
ляет, насколько велики его риски (в том 
числе риск блокировки счета) и выводит 
эту информацию в виде индикатора. Па-
раллельно работает система соответству-
ющих уведомлений и подсказок», – гово-
рится в исследовании. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ЗОЛОТОВАЛЮТНЫЕ 
РЕЗЕРВЫ  
СНИЗИЛИСЬ НА 13,4% 

Золотовалютные резервы Нацбанка с на-
чала года снизились на 13,4%. Об этом рас-
сказал председатель Национального банка 
Ерболат Досаев, выступая на заседании прави-
тельства. «Снижение ЗВР произошло в связи 
с сокращением остатков на счетах клиентов. 
По состоянию на 15 апреля 2019 года золото-
валютные резервы составили $26,8 млрд. Ак-
тивы Национального фонда увеличились на 
2,3%, до $59 млрд. Общие международные ре-
зервы составили $85,8 млрд», – сообщил Ербо-
лат Досаев. Глава Нацбанка также рассказал, 
что ситуация на валютном рынке стабильна. 
Обменный курс формируется под влиянием 
фундаментальных факторов. Курс тенге укре-
пился с начала года на 1,2% и по состоянию 
на 15 апреля составил 379,56 тенге за доллар. 
В марте 2019 года месячная инфляция соста-
вила 0,5%. Годовая инфляция сохранилась на 
уровне 4,8%, что соответствует середине целе-
вого коридора 4-6% на 2019 год. Он напомнил, 
что 15 апреля Национальный банк Казахстан 
принял решение снизить базовую ставку до 
уровня 9,0%. Данный уровень будет способ-
ствовать достижению целевых ориентиров по 
инфляции на 2019-2020 годы. (kapital.kz)

СЕТЬ POS-
ТЕРМИНАЛОВ 
ВЫРОСЛА НА 7%

Количество POS-терминалов на конец фев-
раля 2019 года составило 138,9 тыс. — на 6,9% 
больше, чем годом ранее. Из них 93,9% терми-
налов находится у торговых предприятий, их 
количество за год выросло на 8,6%, до 130,4 
тыс. Заметим, количество самих торговых 
предприятий, использующих POS-терминалы, 
за год выросло на 3,8%, до 84,4 тыс. на конец 
февраля 2019 года. В банках количество POS-
терминалов за год сократилось на 14,2%, до 
8,5 тыс. Среди регионов РК количество POS-
терминалов уменьшилось лишь в трех обла-
стях: Павлодарской — на 0,4%, СКО — на 4,2%, 
Костанайской — на 14,6%. Лидером по годово-
му росту их количества является Актюбинская 
область: сразу плюс 20%, до 6,9 тыс. термина-
лов, доля области от РК выросла с 4,4% до 5%. 
На втором месте столица с ростом на 12,8%, до 
25,9 тыс., на третьем — Алматы: рост на 11,1%, 
до 39,7 тыс. терминалов. Совокупная доля двух 
мегаполисов выросла с 45,2% до 47,2% от РК. 
За январь-февраль 2019 года на территории 
РК через POS-терминалы было проведено 72 
млн транзакций на сумму 805,2 млрд тенге, 
что составляет 23% в натуральном и 42,6% — в 
стоимостном выражении от общего оборота по 
платежным картам. Количество транзакций по 
безналичным платежам через POS-терминалы 
за январь-февраль 2019 года составило 67,8 млн 
— в 2,2 раза больше, чем в прошлом году. Доля 
от всего количества транзакций по безналич-
ным платежам достигла 56,8%. (ranking.kz)

КАКИЕ АКЦИИ 
ПОКУПАЮТ 
КАЗАХСТАНЦЫ 

Saxo Bank назвал пять самых популярных 
акций в I квартале 2019 года, опираясь на вы-
бор своих клиентов. Как выяснилось, на пер-
вом месте у казахстанцев – акции Facebook. 
Глава отдела стратегии Saxo Bank на фондовом 
рынке Питер Гарнри прокомментировал спи-
сок наиболее популярных эмитентов. По его 
словам, IV квартал 2018 года стал убийствен-
ным не только для акций, но и для доходов, 
прогнозируемых по всем основным мировым 
фондовым индексам. «Однако после истори-
ческого момента, ознаменовавшего переход 
ФРС к новой монетарной политике, и с улуч-
шением показателей по Азии фондовые рынки 
смогли восстановиться после бойни, через ко-
торую им пришлось пройти в IV квартале 2018 
года. Американские акции почти полностью 
вернулись к своим рекордно высоким уровням 
прошлого года, а S&P 500 отделяют от его сен-
тябрьского зенита всего лишь 2%. Основными 
факторами выступают здесь монетарная по-
литика, оптимизм по поводу торговой сделки 
между США и Китаем и улучшение макропо-
казателей в Азии. Четвертым фактором роста 
глобальных ценных бумаг может стать откры-
тие сезона доходов от первого квартала». В Ка-
захстане наиболее популярными были акции 
Facebook Inc., Boeing Co.,Microsoft Corp. Apple 
Inc. и Netflix. (kapital.kz)

ЗАТРАТЫ НАЦФОНДА 
ПРЕВЫСИЛИ ДОХОДЫ 

Средства Нацфонда на конец марта 2019 
года достигли 25,3 трлн тенге, за год сумма 
увеличилась на 12%. В аналогичном периоде 
2018 года средства фонда составили 22,6 трлн 
тенге, снизившись на 5,2% год к году. По срав-
нению с прошлым месяцем средства Нацфон-
да снизились на 223,7 млрд тенге, или на 0,9%. 
За три месяца текущего года доходы Нацфон-
да достигли 720,4 млрд тенге, увеличившись 
на 54,3% год к году. Основной рост доходов в 
этом году связан с увеличением прямых на-
логов от предприятий нефтяного сектора на 
55%, до 704,4 млрд тенге. Доля налогов соста-
вила 97,8% от суммы поступлений в Нацфонд. 
Поступления от приватизации госимущества, 
находящегося в республиканской собственно-
сти и относящегося к горнодобывающей и об-
рабатывающей отраслям, достигли 8,6 млрд 
тенге, или 1,2% от суммы доходов, увеличив-
шись на 57,6% за год. Другие поступления от 
операций, осуществляемых предприятиями 
нефтяного сектора, увеличились более чем в 
25,7 раза по сравнению с аналогичным пери-
одом годом ранее (283,2 млн тг). Поступления 
от продажи земельных участков сельскохо-
зяйственного назначения составили 79,9 млн 
тенге. По итогам трех месяцев 2019 года рас-
ходы Нацфонда составили 790,7 млрд тенге, 
наблюдается снижение на 0,7% год к году. За 
три месяца 2018 года расходы достигли 796,4 
млрд тенге, увеличившись за год на 30,1%. При 
этом стоит заметить, что за январь-март 2019 
года расходы Нацфонда превысили доходы на 
70,3 млрд тенге. (finprom.kz) 

▀▀ Bitcoin удерживает позиции
Дмитрий Чепелев

На прошедшей неделе криптовалют-
ный рынок подвергся довольно зна-
чительному прессингу со стороны 

«медведей», однако факт того, что стоимо-
сти Bitcoin (BTC) удалось удержаться выше 
$5000, свидетельствует о том, что восхо-
дящие тренды остались несломленными и 
в ближайшее время рынок ожидает даль-
нейший рост. 

За прошедшую неделю общая капита-
лизация криптовалютного рынка потеря-
ла 5,45%. На утро среды, 17 апреля 2019 
года, она составила $171,7 млрд против 
$182,6 млрд на конец прошлой недели.

1. Bitcoin (BTC). «Цифровое золото» по 
итогам прошедшей недели все же удержа-
лось выше отметки $5000. При этом мак-
симальное значение цены за прошедший 
семидневный период было зарегистриро-
вано 11 апреля и составило $5412. В слу-
чае если «первой криптовалюте» удастся 
вновь закрепиться выше уровня $5200, 
очень вероятен дальнейший рост в об-
ласть $6000.

Глава инвестиционного фонда BKCM 
Брайан Келли в интервью телеканалу 
CNBC поделился своим видением причин 
недавнего роста криптовалютного рынка, 
а также дал прогнозы на ближайшее бу-
дущее. В частности, по его мнению, за не-
давним ростом Bitcoin (BTC) стоят фунда-
ментальные факторы, а не спекулятивные 
настроения. Он отметил, что на протя-
жении нескольких недель, предшествую-
щих всплеску цены, количество активных 
биткоин-кошельков стремительно уве-
личивалось, а число обрабатываемых се-
тью транзакций достигло исторического 
максимума. Глава BKCM также отметил 
близящиеся к завершению работы по за-
пуску институциональной платформы от 
Fidelity и резко возросшие на 950% объ-
емы торгов биткоин-фьючерсами на аме-
риканской бирже CME. «Все это приведет 
Bitcoin к покорению новых вершин. К 2020 
году вознаграждение за майнинг Bitcoin 
будет снижено вдвое. И в течение двух лет 
мы, вероятней всего, станем свидетелями 
большого роста цены. При этом в случае, 
если на рынок придут институциональ-
ные инвесторы, по моему мнению, цена 
с легкостью сможет превзойти историче-
ские максимумы», – заявил Брайан Келли. 

К слову, исторических ценовых макси-
мумов «первая криптовалюта» достигла 
в декабре 2017 года, когда на некоторых 
биржах цена за один Bitcoin составляла 
$20000.

На утро среды,17 апреля 2019 года, сто-
имость Bitcoin (BTC) составила $5036, что 
на 3,19% меньше, чем на конец прошлого 
семидневного периода. Рыночная капи-
тализация «первой криптовалюты» опу-
стилась до $89,5 млрд. Доля Bitcoin (BTC) в 
общей рыночной капитализации при этом 
возросла до 52,1%.

2. Ethereum (ETH). «Цифровая нефть» 
столкнулась с более существенным паде-
нием цены. нежели «цифровое золото». 
За прошедшую неделю Ethereum потерял 
почти 10%. При этом очевидная линия 
поддержки находится на отметке $160, 
падение ниже которой может отправить 
«эфир» в путь до $145. Однако, учитывая 
то, что в основном криптовалютный рынок 
так или иначе отражает в своем движении 
движение Bitcoin, то и Ethereum должен в 
ближайшее время возобновить рост.

Тем временем разработчики Ethereum 
продолжают вырабатывать стратегию, 
направленную на более оперативное вне-
дрение инноваций и масштабирование 
сети. По сообщению издания Coindesk, на 
очередной видеоконференции разработ-
чиков была предложена идея о проведе-
нии системных обновлений платформы 
раз в три месяца. Несмотря на то, что идея 
получила множество сторонников, боль-
шое количество специалистов выступило 

против. «Если бы задача разработчиков 
заключалась лишь в том, чтобы импле-
ментировать хардфорки, то интервала в 
три месяца было бы достаточно, но про-
граммы-клиенты, как правило, нуждают-
ся в постоянной технической поддержке. 
Поэтому, если начать делать хардфорки 
через каждые три месяца, то это будет от-
нимать почти все время, необходимое для 
технической поддержки и повышения 
производительности», – заявил руководи-
тель департамента разработки Ethereum 
Foundation Питер Саладьи. Компромисс-
ное решение предложил Мартин Хольст 
Свенде, глава департамента безопасности 
Ethereum Foundation. Он согласился с тем, 
что имплементация любых изменений 
протокола, даже тех, которые имеют еди-
ногласную поддержку, занимает слишком 
много времени. Поэтому предложил вы-
делить те изменения, к которым ни у кого 
нет возражений, в отдельную категорию. 
«Моя идея заключается в том, чтобы соз-
дать такие условия, что если мы видим, 
что какая-то новая функция полностью го-
това, есть работающие тестовые примеры, 
и она имплементирована во все клиенты, 
то хардфорк производился очень быстро», 
– сказал он.

На утро среды, 17 апреля 2019 года, сто-
имость Ethereum (ETH) составила $162,1. 
За прошедший семидневный временной 
отрезок «цифровая нефть» потеряла 9,54% 
своей стоимости. Доля Ethereum (ETH) в 
общей капитализации криптовалютного 
рынка за неделю уменьшилась на 0,43 про-
центных пункта и составила 9,97%.

3. Ripple (XRP). «Банковская криптовалю-
та» Ripple (XRP) за прошедшие семь дней 
потеряла около 9%, что в целом аналогич-
но падению Ethereum (ETH). Хорошая под-
держка на отметке $0,31 позволяет Ripple 
(XRP) довольно уверенно чувствовать 
себя даже на снижающемся рынке. Уве-
ренности инвесторам этой криптовалюты 
может прибавить информация из недавно 
опубликованного в Сети отчета Между-
народного валютного фонда. Отчет, в 
котором фонд рассматривает пути совер-
шенствования осуществления денежных 
переводов на африканском континенте, 
содержит весьма благосклонную отсыл-
ку к блокчейн-сетям в целом и о Ripple в 
частности. «К примеру, международные 
платежи, использующие криптовалюты, 
могут быть безопасно получены в течение 
нескольких минут и быстро обработаны 
и сконвертированы в национальные ва-
люты. Системы распределённого реестра 
(иное название технологии блокчейн), 
такие как Ripple, могут использоваться 
для того, чтобы эффективно осуществлять 
международные платежи и могут поддер-
живаться международными банками и 
платёжными компаниями». И хотя это не 
может быть очевидным свидетельством 
всесторонней поддержки криптовалют со 
стороны МВФ, очевидно, что лед тронулся.

За прошедшую неделю Ripple (XRP) 
потерял 9,27% и на утро среды, 17 апреля 
2019 года, стоимость этой криптовалюты 
составила $0,319. Доля «Рипл» в общей 
капитализации криптовалютного рынка 
опустилась до 7,82%.
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▀▀ Феномен «умных сериалов» и сколько  
на этом можно заработать

Валерий Давыдов,  
эксперт инвестиционной компании EXANTE

Итак, последний, восьмой сезон 
«Игры престолов» стртовал, и спор 
о том, что же лучше – сериалы или 

фильмы – разрешен в пользу первых. Пока 
не сдаются только Marvel и DC, хотя Marvel 
уже тоже номинально превратился в сери-
ал – в киновселенной вышло уже 23 филь-
ма и десяток сериалов.

Эпоха «умных» сериалов началась с вы-
шедшего в 2004 году «Остаться в живых» 
(Lost), который буквально перевернул 
представление о том, что сериал может 
быть не только интересным, но и зрелищ-
ным, дорогим, а главное – прибыльным.

«Игра престолов» – это следующий шаг 
вперед в процессе эволюции «умных» се-
риалов. Великолепно поставленное шоу, 
которое с замиранием сердца смотрят во 
всем мире (премьера последнего сезона 
прошла в 190 странах одновременно) вот 

уже восемь лет – первая серия была пока-
зана 17 апреля 2011 года.

Этот сериал стал золотой жилой HBO. В 
совокупности за восемь сезонов произво-
дитель потратил на шоу более $500 млн, 
но с учетом стоимости подписки от $10 
в месяц выручка от аудитории только за 
последний сезон составляла свыше $900 
млн, а за весь 2017 год, когда состоялся по-
каз седьмого сезона, достигала $6,3 млрд. 
Стоимость акций компании WarnerMedia, 
которая принадлежит HBO, с 2011 года вы-
росла в цене почти в три раза – с $34,1 до 
$99,1 за бумагу.

Такие данные подводят к выводу о том, 
что снимать сериалы выгодно и интерес-
но. Зритель получает «жвачку», за которой 
возвращается снова и снова, и рад этому. 
Издатель получает подписчиков, которые 
потребляют и другой его контент, а не 
просто совершают разовый поход в кино-
театр. Критики также отмечают то, что 
благодаря сериалам сюжетные линии и 

погружение в вымышленные миры ста-
новится глубже, просто из-за увеличения 
экранного времени, ведь один сезон длит-
ся от 8 до 12 часов.

Не стоит думать, что создатели «Игры 
престолов» сразу задумывали такое. Им 
просто удалось вовремя сломать тренд на 
то, что сериалы – это что-то дешевое. Весь 
первый сезон обошелся HBO в $60 млн, 
то есть по шесть миллионов за эпизод. В 
среднем бюджет каждой серии последнего 
сезона составил $15 млн. Создатели сериа-
ла Дэвид Бениофф и Дэниел Уайсс впервые 
попросили больше обозначенной суммы 
в шесть миллионов во втором сезоне – им 
потребовалось снять красивую батальную 
сцену и удалось убедить руководство сту-
дии в том, что на выделенные деньги этого 
сделать нельзя. Тогда им выделили два до-
полнительных миллиона. Для телевиде-
ния того времени это была действительно 
большая сумма, сериал и так стоил дорого 
по меркам этого вида кинопродукции. В 

2015 году цена в $8 млн за одну серию уже 
была нормой, а годом позже бюджет вырос 
до $10 млн на эпизод.

Еще один нюанс кроется в лицензии. 
Она у сериалов имеет больший срок, чем 
у кинофильмов: производители сохраня-
ют авторские права в течение десяти и 
даже двадцати лет. Лицензионные сбо-
ры привязаны к стоимости сериала: чем 
больше бюджет, тем выше лицензионный 
сбор и маржа студии. Но главная золотая 
жила кроется в сопутствующих товарах 
– популярность приобретает вся «вселен-
ная».

Видеоигра Game of Thrones: Conquest 
от студии Warner Bros. Interactive 
Entertainmen заработала еще $125 млн 
за первый год. The Hollywood Reporter 
оценивает стоимость бренда в сумму $1 
млрд и еще миллионы на коллаборации 
с Adidas: лимитированная серия беговых 
кроссовок, специальная партия газировки 
Mountain Dew от PepsiCo «У банки нет име-
ни», виски «Белый ходок» под этикеткой 
Johnnie Walker от Diageo и многое- многое 
другое.

Еще один интересный момент. Сериал 
начинался с экранизации книги Джорджа 
Мартина, «Игра престолов» основана на 
его саге «Песнь льда и пламени». Послед-
нюю книгу Мартин выпустил в 2011 году, 
и первые пять сезонов снимались по уже 
написанным книгам. Остальные – это 
будущие книги, которые Мартин только 
обещает написать, он один из основных 
сценаристов сериала. В этом году долж-
на выйти шестая книга в серии – «Ветра 
зимы», но сроки ее издания уже не раз 
сдвигались.

Даже если кто-то не смотрел ни одной 
серии «Игры престолов», знайте, что мир 
изменился, и люди из кинотеатров переса-
живаются к экранам домашних телевизо-
ров. Это прибыльнее для производителей 
контента, проще и дешевле для потребите-
лей и положительно сказывается на сюже-
тах и постановках. Скорее всего, нас ждут 
ещё более громкие премьеры в ближай-
шие несколько лет – в мире фэнтези и фан-
тастики остаются неэкранизированными 
несколько легендарных книг, чего стоят 
только десятитомные «Хроники Амбера» 
Роджера Желязны. 

▀▀ Кто в Нур-Султане 
зарабатывает  
на «умных лифтах»?

Лифтовое хозяйство в столице в ско-
ром будущем будут характеризовать 
не только такие определения как 

«высокотехнологичность», «комфорт» и 
«безопасность». Кабины в лифтах стано-
вятся качественным бизнес-инструмен-
том. Речь идет о рекламе на мониторах. 
Как показала практика, последние весь-
ма успешно обеспечивают сохранность 
пассажира и его имущества в жилом ком-
плексе, а контент, предлагаемый жиль-
цам, позволяет говорить, что сегодня 
лифты – это отличная площадка для раз-
вития столичного предпринимательства. 
Корреспондент Youtube-канала «Персо-
ны Капитала» встретился с участниками 
«бизнеса на лифтах».

    Лифты будущего: как работают 
мониторы Lift Media 

Айбек Садыков, 
технический директор Lift Media: 

– Айбек, давайте поймем, в чем глав-
ные преимущества мониторов, которые 
устанавливает ваша компания, как они 
работают?     

– Прежде всего, это монитор, встро-
енный в антивандальный корпус, он 
полностью состоит из металла и антиван-
дального, ударопрочного стекла. То есть 
несильные удары, маленькие падения не 
могут разбить устройство. На этом мони-
торе мы установили видеокамеру, которая 
работает по принципу веб-камеры. Рас-
полагается она на уровне глаз. Мы знаем, 
что жилые комплексы, как правило, сами 
устанавливают свои камеры, но их обзор 
не позволяет охватывать, к примеру, квар-
тирные кражи. Люди, которые заходят в 
лифт с намерением ограбить квартиру, 
они, как мы наблюдаем, всегда в кепках, 
панамках, всегда закрытое лицо. Наша 
камера не позволяет скрывать  лица. Так-
же на мониторе установлен датчик дыма, 
он фиксирует концентрацию углекислого 
газа внутри кабины. Шахта лифта, как вы 
знаете, является естественной вытяжкой 
дома. Весь воздух, который скапливается 
в доме, вытягивается через нее. Концен-
трация газа позволяет показать, что пожар 
происходит в определенной части дома, 
датчик позволяет быстро реагировать на 
такие ситуации. Далее. У нас здесь есть 
кнопка вызова, так называемая тревож-
ная кнопка. Человек, оказавшийся в ава-
рийной ситуации внутри лифта, а мы зна-
ем, что в лифте сотовая связь отсутствует, 
кнопки вызова диспетчера зачастую про-

сто не работают, и вот тогда пассажир мо-
жет нажать на эту кнопку и устанавлива-
ется прямая связь с единым колл-центром, 
у нас в Нур-Султане он называется IKomek, 
оператор которого может помочь. 

– Вы пока представлены только в 
Нур-Султане. Сколько ЖК вы уже обе-
спечили такими мониторами? 

– Да, пока мы представлены только в 
столице. У нас уже установлено 950 мо-
ниторов. Изначальный план был – уста-
новить 1000. Мы вплотную  подошли к 
этой цифре. 950 мониторов в 150 ЖК, в 
основном это многоподъездные жилые 
комплексы. Как это работает? Вся ин-
формация, которая скапливается на мо-
ниторе, передается на наш сервер, ана-
лизируется. Для этого мы используем 4G 
канал. 

– Перед тем как установить монитор, 
вы согласовываете этот вопрос с КСК? 

– Да, мы решаем эти вопросы только с 
КСК, потому что дом принадлежит жиль-
цам. Жильцы кооперируются и создают 
кондоминиумы, либо передают в управ-
ляющую компанию – КСК. Мы заключаем 
договор с КСК. Лифтовая организация се-
годня есть, завтра она может закрыться. 
Поэтому мы выбрали такой путь. 

– Вы наверняка уже пробовали из-
учить реакцию жильцов, людей, кото-
рые пользуются вашей услугой?  

– Очень часто нам звонят жители с по-
зитивными откликами о наших монито-
рах, мы ведь оказываем содействие в ре-
шении их проблем. Обращаются жильцы, 
кто-то забыл свою сумку, просят найти. 
Часто жильцы звонят, когда происходят 
случаи краж. Были случаи, когда у под-
ростков отбирали телефоны в лифтах. И 
самые частые случаи – вандализм, мелкое 
хулиганство. Люди оставляют пакеты с 
мусором, поджигают кнопки, ломают, за-
нимаются порчей. На сегодня 99% этих 
людей уже найдены, наказаны, они опла-
тили свои штрафы. 

– Сколько стоит это удовольствие для 
жителей жилых комплексов? 

– Наша услуга является бесплатной, в 
отличие от других камер, которые уста-
навливаются в лифтах. Остальные вы-
ставляют счета в ЕРЦ каждому жильцу. 
Наш продукт отличается тем, что он мо-
нетизируется за счет рекламы, и все наши 

функции жильцам предоставляются, по-
вторюсь, бесплатно. Ни акимат, ни мест-
ный бюджет – никаких отчислений мы не 
получаем, мы живем только от предостав-
ления эфирного времени. 

Реклама – двигатель развития  
в лифтовом хозяйстве 

Чинара Алыбаева,  
коммерческий директор Lift Media:  

– Чинара, мы уже знаем, что сегодня 
мониторами оснащены 150 жилых ком-
плексов. С точки зрения коммерциали-
зации этого проекта, насколько актив-
но здесь идут дела? 

– Весьма активно. Сегодня на рынке, в 
условиях жесткой конкуренции наблюда-
ется высокий спрос на рекламу, любому 
продукту или услуге есть альтернатива. 
Любой вид бизнеса нуждается в рекла-
ме. Данный вид рекламы, в лифтах – он 
новый, современный, поэтому мы видим 
большой интерес со стороны рекламода-
телей.  

– А в цифрах, в динамике показателей 
можно понять, как реагируют рекламо-
датели? 

– Относительно динамики я могу ска-
зать, что мы двигаемся вперед по геоме-
трической прогрессии. Скажем так, если 
в январе у нас была энная выручка, то в 
феврале мы получили уже умноженную 
на два, такую же сумму в геометрической 
прогрессии мы получили за март. Надеем-
ся, что в апреле мы не будем на этом оста-
навливаться. На самом деле люди начи-

нают понимать, ощущать эффективность 
этой рекламы и возвращаются к нам снова 
и снова. 

– А как можно измерить выхлоп для 
рекламодателя? К примеру, я – ваш по-
тенциальный клиент, как я могу быть 
уверена, что если размещу рекламу в 
лифте в том или ином ЖК, ко мне при-
дет определенное количество клиентов 
в мой бизнес? 

– Гаухар, вы как самый опытный рекла-
модатель начали с самого главного. Вы со-
вершенно правильно рассуждаете, любые 
затраты на рекламу должны привести к 
каким-то показателям. В принципе, за-
мерить выхлоп от данного вида рекламы 
можно таким же образом, как и от любого 
другого. Вы дали рекламу в лифтах и заме-
ряете следующим образом: спрашиваете 
у своих клиентов, по какому каналу они 
откликнулись на ваше предложение. Либо 
второй вариант – использовать промо-код 
от лифтов, с таким промо-кодом к вам при-
ходят клиенты, вы записываете количе-
ство откликнувшихся. 

Lift Media: история и стоимость 
проекта

Айбек Садыков, 
технический директор Lift Media: 

– Это наш  сборочный цех, здесь проис-
ходит финальный этап сборки, из готовых 
комплектующих, которые мы заранее при-
обрели, и из тех материалов, которые пред-
варительно в другом цеху были выгнуты. 

– То есть сборка у вас местная, казах-
станская, а комплектующие где закупа-
ете? 

– Комплектующие мы закупаем через 
местных поставщиков, большая часть 
идет из Китая, за исключением некоторых 
вещей, которые производятся в Британии. 
Все материалы, которые мы используем, 
казахстанские, стекло здесь изготавлива-
ем, в отдельном цеху, оно является анти-
вандальным, закаленное. Алюминиевые 
рамы выгнуты именно под наш чертеж. 

– Айбек, вы знаете, как начиналась 
история компании Lift Media? 

– Когда мы пришли в эту компанию, 
у нас уже был опыт работы в Astana 
Innovations – государственной компании. 
Мы занимались проектами «умного го-
рода», «умного транспорта», за плечами 
у нас большой опыт. Мы делали проекты 
«умная транспортная система», «умное 
освещение». То есть это не первый проект, 
который мы делаем, но для меня это пер-
вый частный проект. Здесь мы подошли с 
другой стороны, привлекли инвестиции, 
получили государственный грант. 

– В каком размере? 
– Общая стоимость проекта составля-

ет 120 миллионов тенге, половина из них 
– это инвестиции частного инвестора, и 
половина – грантовые средства Нацио-
нального агентства по технологичному 
развитию. 

– Как изначально вы позициониро-
вали бизнес в Lift Media, на чем плани-
ровали зарабатывать и зарабатываете 
сейчас? 

– Наша компания существует с 2010 
года, мы пришли сюда два года назад. Пе-
ред нами была задача – разработать новый 
рекламный носитель, который будет ин-
тересен людям. Для этого мы проанализи-
ровали весь рынок, поняли, что видеоре-
клама со звуком у нас в лифтовых кабинах 
Нур-Султана, Казахстана и даже ближнего 
зарубежья – это вещь новая. В отличие от 
конкурентов, мы можем загружать роли-
ки в режиме онлайн, вне зависимости от 
того – начало месяца, середина или конец. 
Клиент может обратиться в любое время, 
мы буквально в течение 10 минут можем 
загрузить интересующий его видеоролик 

на интересующий район. И еще одна от-
личительная черта нашего бизнеса – че-
ловек может выбирать, предоставить нам 
несколько видеороликов, и мы можем 
их чередовать, составляем медиапланы, 
прикрепляем ролики. Приведу простой 
пример: у ресторана акции ежедневные, 
в понедельник – одна акция, во вторник – 
другая. На каждый день мы можем по рас-
писанию поставить ролики. 

– Этот плей-лист насколько сегодня 
полный? Какой спрос на услуги? 

– Спрос очень хороший. Сейчас около 
70% эфирного времени у нас уже занято 
клиентами, это учитывая, что мы начали 
устанавливать мониторы буквально пол-
года назад. На мощность 600 мониторов 
мы вышли 3 месяца назад. Сегодня охват 
у нас 950 мониторов, с каждым днем мы 
наблюдаем рост количества клиентов, ко-
личества желающих воспользоваться на-
шими услугами. 

– А с технической точки зрения, как 
вы считаете, в чем преимущество тако-
го формата рекламы? 

– У человека нет возможности связать-
ся с внешним миром, человек, находясь в 
лифте, не может сидеть в интернете, смо-
треть Instagram, Facebook. В это время у 
него безальтернативный источник инфор-
мации – наш монитор. И наши видеороли-
ки также сопровождаются звуком. Пока 
человек будет находиться в кабине, услы-
шит об этом продукте. Я думаю, это один 
из самых эффективных методов. Конку-
ренции у нас на рынке мы не наблюдаем.

Кому интересна реклама  
в лифтах? 

– Чинара, по вашему опыту, как жи-
тели город реагируют на рекламу в лиф-
тах? 

– Представьте, вы заходите в кабину 
лифта, и вашему вниманию предлагается 
демонстрация красивого живого видео-
ролика. Если вы буквально сегодня при-
ехали в Нур-Султан, вам предлагается 
какой-нибудь отель, услуги какого-то ре-
сторана, либо сегодня вы можете посетить 
театр, будет премьера спектакля, почему 
бы и нет. Я думаю, что это весьма полез-
ная информация, учитывая, что сейчас 
век экономии внимания. На потребителя, 
на обычного человека со всех сторон идет 
очень большой поток информации, и так 
уже сложилось, наверное, эволюционно, 
что появился термин «баннерная слепо-
та», когда человек начинает отсекать не-
нужную информацию. А в лифте как раз 
есть возможность, как говорится, глаза 
в глаза, в спокойной атмосфере поведать 
своему потенциальному клиенту обо всех 
преимуществах продукта. 

– Можно определить четкий портрет 
заказчика рекламы в лифтах? 

– Мы весьма сузили свою аудиторию с 
самого начала. Мы думали, что будем ори-
ентированы на сервисы по доставке пита-
ния, каких-то услуг на дом и так далее. Но 
на практике оказалось, что мы интересны 
любому бизнесу, который работает в фор-
мате B2C, который предоставляет услуги, 
или продает товары для личного и семей-
ного пользования. Все они могут восполь-
зоваться этой рекламой. 

– И самый главный вопрос, Чинара, 
стоимость? 

– Стоимость вполне конкурентная. В 
этом уже не раз убеждались наши заказ-
чики, потому что у нас размещается как 
крупный бизнес, который сразу же захо-
дит и задействует все мониторы в городе, 
либо маленький бизнес. Например, не-
большая школа развития, которая ориен-
тирована на определенный район. Вот она 
дает на эти три дома рекламу, и ей в прин-
ципе больший поток и не нужен.

– Успехов вам!

▀▀ Новый закон для «наружки»: драматичный конец  
для одних и начало для других
Хотя рынок наружной рекламы восстановился после кризиса, изменения 
законодательства могут переломить этот тренд 

Ксения Бондал

В то время как за размещение визуаль-
ной рекламы с помощью билбордов 
малый бизнес должен будет платить 

за каждое мелькающее на LED-дисплее 
изображение, автопарки освобождены от 
уплаты налогов за рекламу на обществен-
ном транспорте. Таковы нормы обнов-
ленного Закона РК «О рекламе», расска-
зал в интервью корреспонденту делового 
еженедельника «Капитал.kz» временно 
исполняющий обязанности президента 
Центрально-Азиатской рекламной ассо-
циации (ЦАРА) Дмитрий Маров. 

– Дмитрий, что сейчас происходит на 
рынке наружной рекламы?

– По данным исследования ЦАРА, ры-
нок наружной рекламы более или менее 
пережил кризис, который был в 2015 году, 
восстановил свои объемы и сейчас плано-
мерно развивается. Если в 2015 году объем 
средств, вложенных в «наружку», состав-
лял 9,05 млрд тенге, то в 2018-м – 9 млрд 
тенге. 

Следует отметить, что наружная ре-
клама в той или иной форме всегда будет 
востребованной. Можно спорить о том, 
кто будет уходить из офлайна в онлайн-
формат, но именно наружную рекламу 
никаким диджиталом заменить нельзя, 
все равно человек будет отрываться от 
мониторов и выходить из дома, или от 
смартфона и смотреть по сторонам. То 
есть этот сегмент рынка рекламы нельзя 
перенести в интернет, можно только сде-
лать его более современным. 

Тем, кто занимается наружной рекла-
мой, это дает надежду на лучшее будущее 
– они будут зарабатывать, что бы ни про-
исходило. Вопрос регулирования в этом 
сегменте всегда играл важную роль, по-
тому что человек, который решится вкла-
дывать время, деньги и силы в наружную 
рекламу, очень сильно зависит от админи-
стративной ситуации там, где ему придет-
ся работать. 

Необходимо подчеркнуть, что сейчас 
качество наружной рекламы улучшилось. 

В частности, Алматы с этой точки зрения 
находится на уровне европейских городов. 
Его вполне можно сравнить с Барселоной.   

– Вы затронули тему регулирования. 
Как это было и как это происходит сей-
час? Ведь с 11 апреля планировалось 
ввести плату за размещение визуальной 
рекламы. 

– Есть Закон о рекламе, который ре-
гулирует основную деятельность рынка, 
кроме того, существуют подзаконные 
акты, утверждаемые органами местного 
самоуправления.  Согласно закону «О вне-
сении изменений и дополнений в некото-
рые законодательные акты РК по вопросам 
рекламы» от 8 января этого года, нормы 
регулирования кардинально трансформи-
руются. Года два-три назад полномочия 
надзора за наружной рекламой от ТОО 
«Алматыжарнама» перешли к управлению 
городского планирования и урбанистики, 
которое, в свою очередь, заключило дого-
вор с ТОО «Алматыгенплан». Для рекламо-
дателей ничего не поменялось, за исклю-
чением того, что «Алматыгенплан» – это 
частная организация, с которой трудно 
судиться. «Алматыжарнама» все же было 
государственным коммунальным пред-
приятием, и его сотрудники несли ответ-
ственность за злоупотребления полномо-
чиями, как государственные служащие. 
Работники же ТОО с государственным 
участием таковыми не являются. 

– Что именно делает ТОО «Алматы-
генплан»?

– Фактически оно просто фотографи-
рует объекты наружной рекламы и пере-
дает их в управление планирования и ур-
банистики. Там специальные сотрудники 
вносят эти фотографии в свои таблицы; 
если выявляются факты размещения без 
соблюдений соответствующих разреши-
тельных или уведомительных процедур, 
то они с этим не разбираются, а передают 
в департамент государственных доходов 
Алматы. Но поскольку это фотографии, 
то не всегда понятна площадь размещае-
мого объекта наружной рекламы. Кроме 

того, по билбордам не всегда ясно, кто 
рекламодатель, часто на них фигуриру-
ет лишь название бренда. Тогда департа-
менту госдоходов приходится проводить 
целое расследование, чтобы найти тех, 
кто разместил эту рекламу, и выставить 
счет, а это может занять месяц. После вы-
яснения всех обстоятельств и осущест-
вления расчетов департамент направляет 
уведомление рекламодателю о начислен-
ных налогах. В случае просрочки госор-
ган в соответствии с законодательством 
вправе начислять пеню. Более того, неис-
полнение обязательств по внесению пла-
ты в бюджет может привести к аресту рас-
четного счета. Об этой бюрократической 
проблеме все знают, и сейчас она только 
усугубилась. 

Отдельная история про оплату рекла-

мы на витринах. Раньше внешнее оформ-
ление витрин, как и собственная вывеска, 
не считалось рекламой. Предпринима-
тель с помощью них мог рекламировать 
свой товар и услуги и никому ничего не 
платить за это. Если же он рекламировал 
кого-то другого, то налог с него взимался. 
Теперь, согласно поправкам в законода-
тельство, вступившим в силу с 11 апреля 
текущего года, платить надо во всех слу-
чаях. Не совсем понятно, для чего это сде-
лано: бюджету города много денег мера не 
принесет, но для бизнеса, которому гово-
рят о всесторонней поддержке, это непри-
ятно.

– Сколько нужно будет платить?
– Например, в городах республикан-

ского значения, к которым относится 
Алматы, за витрину от 2 до 5 кв. м 5 МРП 
(12 625 тенге), от 10 до 20 кв. м – 10 МРП 
(25  250 тенге). Это небольшие деньги, 
как я сказал, казна не разбогатеет. Но и 
тут могут возникнуть разногласия меж-
ду бизнесом и регулирующим органом. 
Так, если на витрине магазина указано 
только название, то это считается выве-
ской – платить ничего не нужно. А если 
добавить к этому, что проводится акция, 
то уже считается рекламой. Но ведь ак-
ции бизнес проводит не круглый год, а 
ДГД не будет каждый месяц проверять, 
убрал ты это слово или нет, поэтому ав-
томатически начислит налог и выставит 
счет. Отсюда возникает задолженность, 
могут арестовать расчетный счет пред-
принимателя.  

Кроме того, в законе есть пункт про 
рекламу, распространяемую путем ви-
деоизображения. Раньше за рекламный 
билборд площадью 18 кв. м бизнесмен 
платил 20 МРП (50  500 тенге), и неваж-
но при этом, статическое на нем изо-
бражение или динамическое. Теперь по 
LED-дисплеям плата будет взиматься за 
каждого рекламодателя, который на нем 
мелькает, точнее, за каждое видеоизо-
бражение, пусть и по одному рекламода-
телю. На мой взгляд, это далеко не луч-
шее решение.

– Почему?
– Как я понимаю, задача городского 

акимата заключается в том, чтобы способ-
ствовать появлению в Алматы как можно 
большего числа современных билбордов 
– электронных, светодиодных. Это до-
статочно дорогие конструкции и для того 
чтобы бизнес хотел на них тратиться, его 
нужно стимулировать налоговыми посла-
блениями. Но по факту получается так: 
мало того, что нужно вкладывать в такие 
билборды деньги, так еще это и невыгод-
но – за них придется платить больше на-
логов.  

– А кто будет контролировать про-
цесс демонстрации изображений? 

– «Алматыгенплан», у которого есть 
плейлист, где указаны рекламодатели. Но 
все светодиодные билборды в городе име-
ют динамический плейлист, в рамках ко-
торого в разное время суток демонстриру-
ется разная реклама. И может получиться 
так, что за билборд, который показывает 
сто роликов в день путем воспроизведе-
ния определенного количества видеоизо-
бражений, придется платить столько же, 
сколько за другой билборд, который пока-
зывает столько же видеоизображений, но 
с частотой в тысячу роликов в день. Таким 
образом, создаются возможности для зло-
употребления нормами закона.  

Интересен еще один пункт нового за-
кона, согласно которому, реклама на ав-
тотранспорте не облагается налогами. 
Вероятно, кто-то пришел и объяснил за-
конодателям, что за счет роста рекламных 
бюджетов можно обновлять автопарк. Но 
это не сработает, просто автопарки будут 
больше зарабатывать. Есть другие спосо-
бы. Например, на новых автобусах разме-
щение рекламы сделать бесплатным, а на 
старых  –за деньги. 

– Почему вообще появилась идея ме-
нять законодательство?

– С учетом того, что прежний Закон «О 
рекламе» принимался в 2003 году, за 16 
лет назрела потребность в изменениях. 
Просто мы сейчас обсуждаем именно не-
доработки. 

– Каковы будут последствия для рын-
ка от них?

– Рынок ко всему приспособится, но на 
развитие МСБ, тем более в сфере наружной 
рекламы, изменения окажут тормозящее 
влияние. Для каких-то предпринимателей 
это будет драматичным, кто-то выживет, 
появится кто-то новый. Я наблюдаю за 
рынком наружной рекламы четверть века, 
поэтому такого рода изменения мне уже 
давно не кажутся драматичными. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

В ПОСОЛЬСТВАХ 
СОЗДАДУТ 
ИНВЕСТОФИСЫ 

В посольствах Казахстана будут созданы 
фронт-офисы по управлению инвестицион-
ными проектами, об этом сообщили в пресс-
службе министерства иностранных дел. 
«Ведомство ведет активную работу по соз-
данию прямой цепочки взаимодействия – от 
посольств Казахстана за рубежом до местных 
исполнительных органов страны. Для этих це-
лей в МИД РК, акиматах и загранучреждени-
ях Казахстана будут созданы фронт-офисы по 
управлению инвестиционными проектами», – 
сообщили в МИДе. В настоящее время ведется 
работа по согласованию деятельности фронт-
офисов. Центры будут оказывать консультаци-
онные услуги, сопровождать инвестиционные 
проекты и предоставлять госуслуги. В  мини-
стерстве иностранных дел напомнили, что в 
2019 году запущена система сопровождения 
проектов и инвесторов в онлайн-режиме СRM 
(Client relationship management), которая будет 
использована в качестве информационной 
платформы для фронт-офисов. СRM предус-
матривает формирование актуальной инфор-
мации о проектах, инвесторах и обращениях 
в единой электронной базе данных в режиме 
онлайн, а также мониторинг реализации ин-
вестиционных проектов. (kapital.kz)

СОЛНЕЧНУЮ 
ЭЛЕКТРОСТАНЦИЮ 
ДОСТРОЯТ В ИЮНЕ

Строительство солнечной электростан-
ции близ поселка Агадырь Шетского района 
Карагандинской области завершится в июне 
текущего года. Работа должна идти строго по 
графику. Об этом сказал заместитель акима Ка-
рагандинской области Алмас Айдаров во время 
поездки на место строительства станции, со-
общает пресс-служба областного акимата.  Под 
солнечную электростанцию отведено 120 гек-
таров, мощность станции – 50 МВт, строят ее 
за счет иностранных инвестиций. Стоимость 
проекта – 55 млн евро. В целом за 3-4 года в 
регион планируется привлечь около $500 млн 
в сфере альтернативной энергии. Согласно до-
говору, первую электроэнергию начнут произ-
водить 30 июня. Сейчас ведется подключение к 
электроснабжению. В ближайшее время сюда 
должны быть доставлены 150 тыс. панелей и 
мощные подстанции. Алмас Айдаров подчер-
кнул, что все строительные работы должны за-
вершиться в срок. Поэтому об имеющихся про-
блемах нужно говорить сейчас, чтобы решить 
их в кратчайшие сроки. В частности, речь идет 
о поселковых дорогах, которые могут не вы-
держать нагрузок. «Ранее такие большие грузы 
сюда не поставлялись автотранспортом, поэто-
му возникли вопросы по дороге. Их мы будем 
решать оперативно», – сказал заместитель аки-
ма Карагандинской области. (kapital.kz)

НА ПОДДЕРЖКУ 
ЭКСПОРТЕРОВ 
ВЫДЕЛЯТ  
500 МЛРД ТЕНГЕ

Председатель правления АО «Националь-
ный управляющий холдинг «Байтерек» Айдар 
Арифханов рассказал, каким образом будут 
распределены 500 млрд тенге, выделяемые 
на поддержку экспортеров, сообщает пресс-
служба холдинга. «Для усиления финансовой 
и нефинансовой поддержки отечественных 
предприятий в ближайшие три года будут на-
правлены 500 млрд тенге, в том числе 470 млрд 
тенге через инструменты холдинга «Байте-
рек». Из этой суммы 220 млрд тенге – это пере-
распределение ранее выделенных возвратных 
средств, из которых в 2019 году Банк развития 
Казахстана (БРК) и фонд поддержки предпри-
нимательства «Даму» направят на финанси-
рование экспортно ориентированных проек-
тов 138 млрд тенге, в 2020 и 2021 – по 41 млрд 
тенге ежегодно», – отметил Айдар Арифханов, 
выступая на заседании правительства. Он рас-
сказал, что 80 млрд тенге – это новое финанси-
рование кредитования экспортеров через БРК 
в 2020-2021 годах. В 2018 году БРК уже профи-
нансировал 12 проектов на 87,3 млрд тенге. А 
для финансирования в 2019 году банк имеет 
портфель из 18 проектов на 105,8 млрд тенге. 
Фонд «Даму» с 2014 по 2018 год профинансиро-
вал 267 экпортно ориентированных проектов 
на общую сумму 100,3 млрд тенге. Для про-
должения финансирования в 2019 году фонд 
имеет портфель из 77 проектов на сумму 47,8 
млрд тенге в таких отраслях, как производство 
продуктов питания, электрооборудование, хи-
мия и фармацевтика, стройматериалы, легкая 
промышленность. (kapital.kz)

В МАЕ ПОЯВИТСЯ 
ЗОНТИЧНЫЙ  
БРЕНД РК

Для повышения узнаваемости и спроса на 
казахстанскую продукцию за рубежом в мае 
2019 года запустят зонтичный бренд «Сдела-
но в Казахстане». Об этом на заседании пра-
вительства рассказал министр индустрии и 
инфраструктурного развития Роман Скляр. 
«Добросовестные экспортеры, вошедшие под 
зонтичный бренд «Сделано в Казахстане», 
будут пользоваться широкими мерами госу-
дарственной экспортной поддержки. Это по-
зволит им значительно снизить расходы на 
продвижение и рекламу и упростит процесс 
выхода на новые рынки», – пообещал министр. 
Роман Скляр пояснил, что доля транспорти-
ровки в себестоимости товара доходит до 30%. 
Также существенно на ценовой конкуренто-
способности казахстанской продукции сказы-
вается отдаленность производств от крупных 
рынков сбыта. «В текущем году впервые пред-
усмотрено возмещение транспортных расхо-
дов при экспорте готовых товаров с наиболь-
шей долей добавленной стоимости. Для охвата 
государственной поддержкой всех субъектов 
предпринимательства установлены критерии 
возмещения в зависимости от их категории: 
30% – крупный, 50% – средний и 60% – малый 
бизнес», – уточнил он.  (kapital.kz) 

▀▀ Cимпозиум «Стратегии для креативной 
конкурентоспособности» в КБТУ

ВКазахстанско-Британском 
техническом университете 
15-16 апреля состоялся 

Международный симпозиум 
«Стратегии для креативной 
конкурентоспособности» 
(SCC 2019), организованный 
Казахстанско-Британским центром 
конкурентоспособности КБТУ, 
Университетом Рединга, Школой 
бизнеса Хенли Университета 
Рединга и Казахской национальной 
консерваторией им. Курмангазы в 
рамках гранта Британского Совета 
«Creative Spark: программа высшего 
образования»

Цель симпозиума – обсуждение стратегии 
для креативной конкурентоспособности и 
привнесение новых идей, которые могут 
повысить конкурентоспособность старта-
пов и других категорий бизнеса креатив-
ной индустрии Казахстана.

В симпозиуме приняли участие между-
народные профессора, исследователи, сту-
денты, а также представители креативной 
индустрии, дающие импульс для творче-

ской  коллаборации и продвижения твор-
ческого бизнеса.

«Симпозиум «Стратегии для креатив-
ной конкурентоспособности» проводится 
в рамках программы для университе-
тов по развитию предпринимательства 
«Creative Spark», – отметила проректор по 

академическим вопросам КБТУ Гулзада 
Шакуликова. – Эта пятилетняя программа 
направлена на развитие креативной эко-
номики и предпринимательских навыков 
в странах Центральной Азии (Казахстан, 
Узбекистан, Кыргызстан), Южного Кав-
каза (Азербайджан, Армения, Грузия) и 

Украине. Программа была разработана 
для решения проблем развития креатив-
ного сектора с учетом спроса на предпри-
нимательское образование. Креативные 
индустрии были двигателем экономиче-
ского роста в Великобритании. Накоплен-
ные нашими партнерами опыт и знания 
необходимо использовать для поддержа-
ния устойчивого развития и социального 
благополучия в данных странах».

В рамках симпозиума в КБТУ состо-
ялось открытие Подгруппы «Микро-
экономика и конкурентоспособность» 
Гарвардской Бизнес-школы для стран Ев-
разийского региона (Institute for Strategy 
and Competitiveness Harvard Business 
School).

Также в программе симпозиума были 
открытие первого в Центральной Азии 
«Creative Enterprise Hub», 6-я ежегодная 
конференция «Конкурентоспособность» 
Бизнес-школы КБТУ и конкурс идей ка-
захстанских студентов и молодых иссле-
дователей для творческой индустрии. По-
бедители грантов «Creatives Spark КБТУ» 
продемонстрировали свои кейсы и пред-
ставили продукцию участникам симпо-
зиума.

▀▀ Выборы близко: кто примет 
участие в гонке? 

Арсен Аскаров

Президентские выборы в Казахстане 
уже не за горами. До старта предвы-
борной кампании осталось меньше 

месяца. Однако имена кандидатов от по-
литических партий пока никому неизвест-
ны. Депутаты в ожидании съездов своих 
партий.

Мажилисмен, член фракции партии 
Nur Otan Павел Казанцев, коммунист Вла-
дислав Косарев и член фракции партии 
«Ак жол» высказались о грядущих выборах 
Президента РК.

«Я просто снимаю шляпу, что прези-
дент Касым-Жомарт Токаев принял такое 
решение (проведение досрочных прези-
дентских выборов. – Ред.). Это решение 
непростое. В то время как у него впереди 
целый год и можно поработать. Тем не 
менее,  думаю, что страна это оценила, и 
будет активно участвовать в выборном 
процессе тех кандидатов, которых предло-
жат теперь политические и общественные 
силы республики», – поделился в кулуарах 
мажилиса Павел Казанцев. 

– А какого  кандидата предложит на-
роду ваша партия? 

– Знаете, гадать в данной ситуации 
дело неблагодарное. Понятно, что этот во-
прос находится в ходе обсуждения, и уже, 
так скажем, на марше. Сейчас существуют 
две-три реальные кандидатуры, однако, 
будет это Касым-Жомарт Токаев, или Да-
рига Назарбаева, или  кто-то еще, не знаю. 
Я полагаю, что в ближайшее время будут 
консультации, и частично они станут пу-
бличными. Затем на съезде  Nur Otan (23 
апреля. – Ред.) будет выдвинута конкрет-

ная  кандидатура. До конца апреля состав 
кандидатов будет полностью определен.

– Может ли в Казахстане появиться 
кандидат, подобный Владимиру Зелен-
скому на фоне выборов на Украине?

–  Как самовыдвиженец не может. По 
Конституции выдвигать кандидатов мо-
гут только партии и общественные объ-
единения. При этом, я полагаю, самовы-
движение – это некая возможность выхода 
на арену для популистов. В то время как 
люди весьма доверчивы. Притом, что  у на-
ших граждан  нет  электорального опыта 
с критическим мышлением. Украина тому 
пример. Популист может  оттянуть на себя 
какие-то голоса, но не более того.  

Корреспондент делового еженедельни-
ка «Капитал.kz» поинтересовался у депу-
тата мажилиса Артура Платонова, готов 
ли он пойти на выборы по примеру того же  
Зеленского.

«Я об этом даже не думал. Это огром-
ная ответственность, профессионализм и 
самоотречение. Там очень много разных 
параметров. Я не тщеславный человек», – 
уверяет депутат.  

Также оказалось, что мажилисмен и 
телеведущий скептически относится к 
проведению предвыборных теледебатов. 
В той же Украине им сегодня придают 
ключевое значение.

«Я исхожу из того, какая форма предпо-
чтительна для той или иной страны. Если 
человек на дебатах выступил грамотно, 
то по его словам можно судить не больше, 
чем по делам.  Обещать на словах можно 
все, что угодно. Недаром Бисмарк говорил, 
что больше всего обещают во время выбо-
ров и на охоте», – отметил Артур Платонов.

По традиции не останутся в стороне от 
выборов народные коммунисты. В част-
ности, член Коммунистической народной 
партии Казахстана Айкын Конуров ранее 
подтвердил, что его фракция будет вы-
двигать своего кандидата. Возможно, им 
окажется сам Конуров. Частично данную 
информацию подтвердил главный акса-
кал мажилиса Владислав Косарев.

«Нормальный ход (решение о проведе-
нии досрочных президентских выборов. 
– Ред.).  Президент определил наши даль-
нейшие политические ходы, поскольку 
быть исполняющим обязанности всякому 
неудобно, в том числе и ему. Сегодня Тока-
ев хочет быть всенародно избранным – вот 
и все», – полагает депутат КНПК.

– А коммунисты пойдут на выборы?
– Мы уже готовимся к этому, наша пар-

тия ни разу не оставалась в стороне от вы-
боров главы государства. Уже три челове-
ка мы называли, еще назовем.

Напомним, КНПК проведет съезд 26 
апреля для определения кандидата от пар-
тии на президентских выборах.

Тем временем в партии «Ак жол» на-
строены более умеренно и, видимо, в элек-
торальной гонке участвовать не спешат.

«У нас намечен пленум, каждый член 
партии имеет право выдвигать себя, но в 
рамках партии это будет решаться толь-
ко съездом (24 апреля. – Ред.). У нас, как у 
любой партии, есть свои амбиции, но на-
сколько они отвечают требованиям боль-
шинства, могут показать только выборы», 
– неоднозначно ответила член фракции 
партии «Ак жол» Екатерина Никитинская.

– Почему партия «Ак жол» никогда 
ранее не участвовала в президентских 
выборах, в отличие от коммунистов?

– Дело в том, что мы должны смотреть 
на то, куда мы идем с главой государства. 
В этом смысле Нурсултан Абишевич всег-
да отвечал тем направлениям, которые мы 
как демократическая партия бизнеса пре-
следуем – это рыночная экономика, раз-
витие и поддержка предпринимательства, 
укрепление реального сектора. Хотя Nur 
Otan больше внимания уделяет социаль-
ной направленности. Ну, может, это поло-
жено правящей партии.

О возможном участии в выборах ранее 
заявили представители Народно-демокра-
тической патриотической партии «Ауыл». О 
своем решении во фракции  сообщат сразу 
после съезда, который намечен на 25 апреля.  

«Мы как политическая партия должны 
подумать, как будем участвовать в этих 
выборах. Конечно, в течение трех часов та-
кие вопросы не решаются. В итоге для уча-
стия в выборах мы соберемся с членами 
политсовета, выработаем свою позицию», 
– отметил депутат сената, руководитель 
НДПП «Ауыл» Али Бектаев.

Напомним, ранее в ЦИК РК сообщили о 
том, что как минимум семь политических 
партий могут выдвинуть своих кандида-
тов на внеочередные выборы президен-
та. Однако всего шесть партий активно 
участвуют в различных мероприятиях. 
Это Nur Otan, «Ак жол», КНПК, «Ауыл», 
«Бiрлiк», ОСДП, а седьмой партией, соглас-
но информации, предоставленной ЦИК 
Минюстом, является ДПК «Азат». 
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Новинки законодательства
Утверждены Правила 
формирования тарифов на 
регулируемые услуги субъектов 
естественной монополии в 
области услуг аэропортов и 
аэронавигации

Приказом министра индустрии и ин-
фраструктурного развития Республики 
Казахстан от 30 марта 2019 года № 171 
утверждены Правила формирования 
тарифов *не введен в действие)

В соответствии с подпунктом 5) статьи 8 
Закона Республики Казахстан от 27 дека-
бря 2018 года «О естественных монополи-
ях» утверждены Правила формирования 
тарифов.

Правила определяют:
1) механизм расчета тарифа с учетом 

методов тарифного регулирования сфер 
естественных монополий, включающий в 
себя затратный, стимулирующий методы 
и метод индексации;

2) порядок утверждения временного 
компенсирующего тарифа;

3) порядок утверждения тарифа в упро-
щенном порядке;

4) порядок утверждения инвестицион-
ной программы и ее изменения;

5) порядок определения тарифа на ос-
новании заключенного договора государ-
ственно-частного партнерства, в том чис-
ле договора концессии;

6) порядок утверждения временного 
понижающего коэффициента;

7) порядок ведения раздельного учета 
доходов, затрат и задействованных акти-
вов по каждому виду регулируемых услуг 
и в целом по деятельности, не относящей-
ся к регулируемым услугам;

8) порядок изменения утвержденного 
уполномоченным органом тарифа до исте-
чения его срока действия;

9) перечень затрат, учитываемых и не 
учитываемых в тарифе, порядок ограниче-
ния размеров затрат, учитываемых в тарифе;

10) порядок индексации тарифа;
11) порядок определения допустимого 

уровня прибыли субъекта естественной 
монополии.

Основополагающими принципами Ме-
ханизма расчета тарифов с учетом затрат-
ного метода тарифного регулирования 
сфер естественных монополий являются:

1) возмещение экономически обосно-
ванных затрат на оказание регулируемых 

услуг субъектов естественных монополий 
на основе ведения субъектами естествен-
ных монополий раздельного учета дохо-
дов, затрат и задействованных активов;

2) обеспечение прозрачности расчета 
тарифов на регулируемые услуги субъек-
тов естественных монополий;

3) получение субъектом естественных 
монополий прибыли, направляемой на 
развитие и обеспечивающей его эффек-
тивное функционирование по оказанию 
услуг аэронавигации и услуг аэропортов, 
а также совершенствование технологии 
аэронавигационного и аэропортового об-
служивания.

Тариф утверждается уполномоченным 
органом путем определения экономиче-
ски обоснованных затрат и прибыли сро-
ком на пять и более лет, за исключением 
тарифа, утверждаемого в упрощенном по-
рядке для субъектов естественных моно-
полий, созданных впервые, оказывающих 
новую регулируемую услугу (новые ре-
гулируемые услуги) или приобретающих 
(строящих) новые объекты и (или) участ-
ки, если действующий тариф утвержден 
раздельно по объектам и (или) участкам, 
для которых тариф утверждается на срок 
не более одного года.

Тарифы на услуги аэронавигации диф-
ференцируются в зависимости от мак-
симальной взлетной массы воздушного 
судна и вида осуществляемой перевозки 
(регулярные или нерегулярные).

Услуги аэронавигации включают пять 
основных компонентов:

1) обеспечение аэронавигационной ин-
формацией;

2) организация воздушного движения 
- комплекс бортовых и наземных функ-
ций, необходимых для обеспечения без-
опасного движения воздушных судов на 
всех этапах полета, включая обслужива-
ние воздушного движения (далее - ОВД), 
организацию воздушного пространства и 
организацию потоков воздушного движе-
ния;

ОВД объединяет в себе управление 
воздушным движением (далее - УВД), по-
летно-информационное обслуживание и 
аварийное оповещение.

УВД включает в себя: аэродромное дис-
петчерское обслуживание, диспетчерское 
обслуживание подхода, районное диспет-
черское обслуживание;

3) радиотехническое обеспечение по-
летов (состоит из службы авиационной 

электросвязи, а также службы авиацион-
ной радиолокации и радионавигации);

4) обеспечение метеорологической ин-
формацией;

5) поисково-спасательное обеспечение.
При расчете тарифа на услуги аэрона-

вигации в воздушном пространстве учи-
тываются следующие виды работ:

аварийное оповещение и координация 
полетов при проведении поиска и спаса-
ния;

организация воздушного движения;
планирование и координация исполь-

зования воздушного пространства;
обеспечение функционирования орга-

нов обслуживания воздушного движения 
на запасных аэродромах;

предоставление средств радиолокации, 
радионавигации и связи;

передача экипажам оперативной аэро-
навигационной информации и изменений 
в аэронавигационной обстановке;

передача экипажам оперативной мете-
орологической информации;

максимальная взлетная масса воздуш-
ного судна;

дальность полета воздушного судна.
Тариф на услугу по обеспечению взлета 

и посадки воздушного судна, за исключе-
нием обслуживания авиаперевозок, осу-
ществляющих транзитные пролеты через 
воздушное пространство Республики Ка-
захстан с осуществлением технических по-
садок в аэропортах Республики Казахстан 
в некоммерческих целях и по междуна-
родным направлениям (далее – услуга по 
обеспечению взлета и посадки воздушного 
судна), включает расчет затрат по операци-
ям согласно Перечню товаров, работ, услуг 
аэродромного и наземного обслуживания, 
входящих в состав аэропортовской деятель-
ности, утвержденного приказом Министра 
по инвестициям и развитию Республики 
Казахстан от 30 октября 2018 года № 749 
(зарегистрирован в Реестре государствен-
ной регистрации нормативно правовых ак-
тов № 17718) (далее – Перечень услуг).

Единицей измерения услуги по обеспе-
чению взлета и посадки воздушного судна 
является 1 тонна максимальной взлетной 
массы, при определении размера тарифов 
максимальная взлетная масса воздушного 
судна округляется до целого в тоннах: до 
500 килограмм - в меньшую сторону, 500 
килограмм - и выше в большую сторону.

Тариф на услугу по обеспечению ави-
ационной безопасности, за исключением 

обслуживания авиаперевозок, осущест-
вляющих транзитные пролеты через воз-
душное пространство Республики Ка-
захстан с осуществлением технических 
посадок в аэропортах Республики Казах-
стан в некоммерческих целях и по между-
народным направлениям (далее – услуга 
по обеспечению авиационной безопасно-
сти), включает расчет затрат по операциям 
согласно Перечня услуг.

Единицей измерения услуги по обе-
спечению авиационной безопасности яв-
ляется 1 тонна максимальной взлетной 
массы, при определении размера тарифов 
максимальная взлетная масса воздушного 
судна округляется до целого в тоннах: до 
500 килограмм - в меньшую сторону, 500 
килограмм – и выше в большую сторону.

Тариф на услугу по предоставлению 
места стоянки воздушному судну сверх 
трех часов после посадки для пассажир-
ских и шести часов для грузовых и грузо-
пассажирских сертифицированных типов 
воздушных судов при наличии грузов 
(почты), подлежащих обработке (погруз-
ке и/или выгрузке) в аэропорту посадки, 
за исключением обслуживания авиапе-
ревозок, осуществляющих транзитные 
пролеты через воздушное пространство 
Республики Казахстан с осуществлением 
технических посадок в аэропортах Респу-
блики Казахстан в некоммерческих целях 
и по международным направлениям (да-
лее – услуга по предоставлению места сто-
янки воздушному судну), рассчитывается 
за каждый час фактического нахождения 
воздушного судна на стоянке.

Единицей измерения услуги по предо-
ставлению места стоянки воздушному 
судну, является 1 тонна-час максимальной 
взлетной массы.

Неполный час считается за один час.
Тариф на услугу по предоставлению 

места стоянки воздушного судна на базо-
вом аэродроме, за исключением междуна-
родных направлений, устанавливается за 
сутки.

Неполные сутки считаются за сутки.
Единицей измерения услуги по предо-

ставлению места стоянки воздушному 
судну на базовом аэродроме, за исключе-
нием международных направлений, явля-
ется 1 тонна-сутки максимальной взлет-
ной массы.

Приказ вводится в действие по истече-
нии десяти календарных дней после дня 
его первого официального опубликования. 

▀▀ Четыре шага в борьбе с коррупцией в здравоохранении
Кайргали Конеев, кандидат  
медицинских наук,  
Куаныш Керимкулов

Система здравоохранения является 
неотъемлемой частью социальной 
политики государства. И эффектив-

ное управление в этой сфере – важнейшая 
задача в развитии государства. Несмотря 
на то что за последние годы финансирова-
ние здравоохранения Республики Казах-
стан растет, ситуация остается тупиковой.

Хотя расходы бюджета на здравоох-
ранение увеличиваются, в 2017 году 
Минздрав был  лидером по неосвоению 
государственных денег, что указывает 
как на неэффективное планирование ве-
домства, так и на возможные системные 
коррупционные риски. Сумма недоосво-
енных регулятором денег составила 4,1 
млрд тенге.  

В 2017 году министерство не достиг-
ло прямых результатов по 14 бюджетным 
программам в области здравоохранения, а 
по 7 программам – конечного результата. 
Это также указывает на неэффективное 
государственное управление системой 
здравоохранения.

Также громкие коррупционные скан-
далы последних лет с вовлечением меди-
цинских чиновников усугубляют и без 
того печальное состояние отечественного 
здравоохранения. 

Соответственно, необходимо не увели-
чивать финансовые потоки в здравоохра-
нение, а снизить системные коррупцион-
ные риски. Это повысит эффективность 
управления ресурсами и положительно 
повлияет на развитие здравоохранения и, 
следовательно, улучшит социально-эконо-
мическое развитие страны.

С помощью сервиса «Google forms» 13 
марта 2019 года мы провели социологи-
ческий опрос, в рамках которого респон-
дентам было задано 6 вопросов. В опросе 
приняли участие 447 человек, причем 
большинство ответили в первые дни, что 
указывает на высокую актуальность об-
суждаемой темы и заинтересованность 
населения к данной проблеме.

Вопрос №1. В каком секторе 
здравоохранения больше коррупции, 
по вашему мнению?

- 	 в частном секторе;
- 	 в государственном секторе.
На него 85,5% респондентов ответили, 

что в государственном секторе.

Вопрос №2. В каких организациях 
здравоохранения больше всего 
коррупции, по вашему мнению?

- 	 в амбулаторно-поликлиническом;
- 	 в платных стационарах;
- 	 в бесплатных стационарах, оказыва-

ющих помощь в рамках ГОБМП;

- 	 в управлениях здравоохранения;
- 	 в департаментах охраны обществен-

ного здоровья;
- 	 в Фонде обязательного социального 

медицинского страхования;
- 	 другое (можно вписать).
Большинство опрошенных (51%) по-

лагают, что в «бесплатных стационарах, 
49,2% ответивших считают,  что в управ-
лениях здравоохранения и 21,3% участни-
ков опроса уверены, что в департаментах 
охраны общественного здоровья больше 
всего коррупции.

Вопрос №3. Какие мероприятия, 
по вашему мнению, могут снизить 
коррупцию в системе  
здравоохранения РК?

- 	 ротация руководителей каждые 18-
24 	месяца;

- 	 корпоративное управление;
- 	 введение принципов безупречной 

репутации;
- 	 выбор коллектива при назначении 

первого руководителя;
- 	 введение принципов поручитель-

ства третьих лиц при выявлении 
фактов коррупции;

- 	 другое (можно вписать).

Большинство респондентов (30%) уве-
рены, что первая мера поможет снизить 
коррупционные риски. То, что выбор кол-
лектива при назначении первого руково-
дителя также окажется действенным в 
этом деле, считают 27,1% опрошенных. 
И 14,8% участников опроса думают, что 
введение принципов безупречной репу-
тации поможет бороться с коррупцией. 

Вопрос №4. Работаете ли вы в системе 
здравоохранения РК?. Он помог 
определить, что 80,8% опрошенных 
имеют к ней отношение. 

Вопрос №5. Если вы работаете в 
системе здравоохранения, то какой 
сектор представляете?

- 	 частный;
- 	 государственный;
- 	 акционерное общество со 100% уча-

стием государства;
- 	 акционерное общество с участием 

частного капитала;
- 	 не работаю в сфере здравоохране-

ния.
В результате стало понятно, что 39,6% 

участников опроса представляют государ-
ственный сектор. 

Вопрос №6. Ваш статус в медицинской 
компании:

-	 администрация;
- 	 врач и иные специалисты с высшим 

образованием;
- 	 средний медицинский персонал;
- 	 младший медицинский персонал;
- 	 не работаю в сфере здравоохране-

ния.
48,5% респондентов ответили, что 

являются врачами и иными специали-
стами с высшим образованием. Любо-
пытно, что 20,8% опрошенных являются 
административным персоналом. Участие 
в опросе административного персонала, 
указывает на то, что есть хороший анти-
коррупционный потенциал в системе 
здравоохранения РК, это нужно учиты-
вать в дальнейшем. Таким образом, без 
дополнительных финансовых затрат, 
путем улучшения государственного 
управления в системе здравоохранения в 
короткие сроки можно добиться положи-
тельных результатов. Для этого нужно в 
госорганах здравоохранения, а не только 
в медицинских организациях, внедрять 
четыре принципа. 

Первый – ротацию руководителей необ-
ходимо проводить каждые 1,5-2 года. Это 

позволит коррупции не пускать «корни». 
Ведь ни для кого не секрет, что для корруп-
ции нужен  «инкубационный период», при 
котором чиновник будет осматриваться и 
создавать механизмы обхода законов.

Второй принцип – выбор коллектива 
при назначении первого руководителя, 
который  также станет положительным 
вариантом антикоррупционных мер. Есть 
основания предполагать, что сотрудники 
государственных учреждений в области 
здравоохранения созрели для демократи-
ческих перемен.  

Третий – внедрение принципов корпо-
ративного управления, то есть наблюда-
тельных советов, что позволит минимизи-
ровать коррупционные риски, связанные с 
управлением.

Четвертый – введение принципов без-
упречной репутации. Это может сыграть 
положительную роль как в краткосроч-
ной, так и в долгосрочной перспективе. 
Чиновнику будет важно не запятнать соб-
ственный имидж.

Помимо того, что эти четыре принципа 
снизят коррупционные риски в здравоох-
ранении, они также могут стать локомо-
тивом развития отрасли и не потребуют 
дополнительных расходов. 

▀▀ Книжный шопинг 
в Казахстане 

Мадина Касымова

После изобретения бумаги и книго-
печатания книга оставалась едва 
ли не самым главным источником 

информации об окружающем человека 
мире. Относительно недавно первенство 
в этой сфере перешло к сети интернет, 
однако книги все еще остаются важным 
источником не только знаний, но и идей. 
Где, когда и зачем казахстанцы покупают 
книги? Какие литературные жанры поль-
зуются особенной популярностью в Казах-
стане и мире? Каково отношение читате-
лей к свободному, но не всегда легальному 
доступу к произведениям литературного 
творчества? Ответы на эти вопросы реши-
ли найти аналитики компании Picodi. 

Наибольший онлайн-интерес к книгам 
в течение года отмечается в ноябре (19%). 
Это может быть связано с проведением 
осенних распродаж. Непосредственно в 
«черную пятницу» книги, в отличие от 
других категорий товаров, не пользуют-
ся огромным спросом, однако даже такой 
уровень спроса выше среднестатистиче-
ского. 11% от общего количества годовых 
запросов приходится на декабрь. Возмож-
но, это связано с тем, что книга считается 
лучшим подарком, а может быть, потому, 
что в этот период проходят предновогод-
ние распродажи. Значительное снижение 
интереса отмечается летом.

Компания Picodi провела опрос среди ка-
захстанцев, чтобы выяснить, как выглядит 
книжный шопинг в стране. При этом ана-
литики не ставили цель выяснить, любят 
ли наши граждане читать. Главное было 
узнать, как выглядит покупательский инте-
рес к печатным и электронным книгам.

Чаще всего казахстанцы книги имен-
но покупают, этот ответ выбрали 67% ре-

спондентов. Тем не менее есть и те, кто пе-
риодически ходит в библиотеки (13%) или 
берет что-нибудь почитать у друзей (5%). 
21% опрошенных не смогли похвастаться 
тем, что много читают или интересуются 
книгами. И все же общая статистика не 
выглядит безнадежно: 67% мужчин и 77% 
женщин подтвердили, что за последний 
год купили хотя бы одну книгу. Именно 
людей с таким опытом расспросили о том, 
какой формат книг они предпочитают и 
считают ли, что книжный рынок в Казах-
стане отвечает их интересам.

К сожалению, среди респондентов ока-
залось очень немного любителей аудиок-
ниг: только 3% приобретают их онлайн. 
Наибольшим интересом все еще поль-
зуются печатные книги, при этом у 80% 
опрошенных был опыт покупки книг в ин-
тернет-магазинах, а у 63% – в стационар-
ных книжных.

Немалой популярностью пользуются 
электронные книги в свободном доступе 
(43%).  Мобильные приложения по типу 
онлайн-библиотек пока остаются непопу-
лярны, хотя с их помощью можно не поку-
пать каждую книгу отдельно. Ежемесяч-
ная подписка предоставляет возможность 
читать не только уже известные классиче-
ские произведения, но и постоянно изда-
ваемые новинки. За такой формат чтения 
высказались всего 6% респондентов.

Чаще всего казахстанцы покупают 
книги в связи с собственным желанием 
что-нибудь почитать (86% участвующих 
в опросе выбрали именно этот вариант). 
Некоторую роль в качестве стимулов к 
покупке играют результаты литератур-
ных премий (5%), советы знакомых (17%) 
или экранные адаптации произведений 
(6%). В стремительно развивающемся 
медийном мире важную роль играют и 

маркетинговые уловки, среди которых 
обзоры книжных блогеров или значитель-
ные скидки на литературу в магазинах: 
29% и 71% респондентов соответственно 
обозначили эти каналы как стимулиру-
ющие к совершению покупки. Это очень 
важный показатель, поскольку 23% ре-
спондентов из Казахстана считают, что 
цены на книги завышены, при этом 60% 
считают цены приемлемыми и в целом до-
вольны ценовой политикой издательств и 
книжных магазинов. Всего 8% опрошен-
ных полагают, что книги в Казахстане 
очень дорогие.

Чаще всего казахстанцы покупают ли-
тературу из-за любви к чтению (54%), хотя 
есть и те, кто все еще считает, что книга 
– лучший подарок (20%). 9% указали, что 
книги им нужны для работы или учебы, а 
вот 17% с помощью книжного шопинга бо-
рются со стрессом (неловкий вопрос «Чи-
таете ли вы купленные книги?» мы задать 
не решились).

Рейтинг литературных жанров  
и направлений
У 83% опрошенных наибольший интерес 
вызывает художественная литература. 
Также в сферу интересов казахстанцев во-

шла научная и научно-популярная лите-
ратура. Наименьшим спросом пользуется 
документальная проза и мемуаристика 
(17% проголосовавших).

Нет ничего удивительного в том, что 
именно художественная литература так 
популярна. Широкий спектр жанров и на-
правлений позволяет читателям во всём 
мире подобрать что-то на свой вкус. В топ-5 
вошли современный роман, классическая 
литература, детективы, историческая про-
за, а также приключения. Наименьший 
интерес вызывает поэзия. В «пятёрку» са-
мых популярных жанров в мире попали 
также триллеры и любовная литература.

Больше половины участников опроса 
покупают книгу реже одного раза в ме-
сяц и только 3% готовы покупать книги 
раз в неделю. Абсолютное большинство 
казахстанцев (91%) подчеркивают, что 
довольны ассортиментом и считают, что 
издательства публикуют достаточное ко-
личество интересного и необходимого ма-
териала.

Аналитики Picodi также выясняли, жи-
тели каких стран отличаются наибольшей 
щедростью в вопросе покупки книг. В пер-
вой «тройке» оказались Турция, Россия и 
Испания. 

2011 г.

РАСХОДЫ НА ЗДРАВООХРАНЕНИЕ
В 2011-2016 ГОДЫ, *тенге на душу населения

Расходы на здравоохранение

Государственны расходы на здравоохранение

Частные расходы на здравоохранение

Расходы на лекарственные средства
и изделия медицинского назначения

Государственны расходы на лекарственные средства и 
изделия медицинского назначения

Частные расходы на лекарственные средства и изделия 
медицинского назначения

Доля расходов домохозяйств на прямую оплату услуг 
здравоохранения от общих расходов на здравоохранение

2012 г.

46 240

31 652

14 588

11 414

1 976

12 612
 

0,21

2013 г. 2014 г. 2015 г. 2016 г.

45 594

38 504

7 090

14 155

2 526

4 563

0,23

55 508

39 320

16 188

16 234

2 610

13 578

0,25

59 982

43 010

16 972

19 341

2 956

14 016

0,20

61 638

44 953

16 685

18 364

3 424

13 260

0,27

70 422

53 635

16 787

26 515

3 636

13 151

0,36

КАЛЕНДАРНЫЙ ПЛАН МЕРОПРИЯТИЙ
ПО ПОДГОТОВКЕ И ПРОВЕДЕНИЮ
выборов Президента РК
9 июня 2019 года 

5 дней

Регистрация кандидатов 
в Президенты

Этап продлится до 18:00

11 мая

Предвыборная агитация
Процесс начнется сразу после
регистрации кандидатов
и продлится

до 00:00

8 июня

Голосование
Состоится

до 20:00

9 июня

Подсчет голосов и опубли-
кование итогов выборов
Регистрация избранного
президента в течение

7 дней

КАЛЕНДАРНЫЙ ПЛАН МЕРОПРИЯТИЙ
ПО ПОДГОТОВКЕ И ПРОВЕДЕНИЮ
выборов Президента РК
9 июня 2019 года 

5 дней

Регистрация кандидатов 
в Президенты

Этап продлится до 18:00

11 мая

Предвыборная агитация
Процесс начнется сразу после
регистрации кандидатов
и продлится

до 00:00

8 июня

Голосование
Состоится

до 20:00

9 июня

Подсчет голосов и опубли-
кование итогов выборов
Регистрация избранного
президента в течение

7 дней



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

ЧЕТВЕРГ, 18 АПРЕЛЯ, 2019 ЧЕТВЕРГ, 18 АПРЕЛЯ, 20198 9// ТЕХНОЛОГИИ // СВОЕ ДЕЛО

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

КОМПАНИЯ DISNEY 
АНОНСИРОВАЛА 
ЗАПУСК 
ВИДЕОСЕРВИСА

В 2017 году в СМИ появились сообщения 
о планах компании Disney запустить собствен-
ный стриминговый видеосервис, который смог 
бы составить конкуренцию Netflix. Спустя 1,5 
года компания официально анонсировала за-
пуск этой платформы. Как сообщается в  бло-
ге компании, стриминговый сервис, получив-
ший название Disney+, будет запущен в США 12 
ноября, а течение двух лет он станет доступен 
и в других странах. Подписка на Disney+ со-
ставит $6,99 в месяц, или $69,99 в год. Главная 
страница Disney+ похожа на главную страницу 
Netflix: на ней есть плашки с рекомендуемым 
контентом, новыми проектами, загруженны-
ми на платформу, и списком просмотренных 
шоу. В верхней части страницы расположены 
пять окон для разных студий, каналов и фран-
шиз: Disney, Pixar, Marvel, «Звездные войны» и 
National Geographic. Из описания следует, что 
сервис будет доступен через Smart TV, в брау-
зерах, на планшетах, смартфонах и игровых 
консолях. Абоненты Disney+ смогут настраи-
вать отдельные профили, если их аккаунтом 
будет пользоваться кто-то еще, а контент мож-
но будет скачивать и смотреть офлайн. После 
запуска Disney+ в нем будут размещены мно-
гие фильмы и сериалы, включая фильмы все-
ленной Marvel, все короткометражки студии 
Pixar, все сезоны «Симпсонов», более 250 часов 
контента канала National Geographic и другой 
контент. Напомним, в конце марта собствен-
ного конкурента Netflix представила компания 
Apple. Ее стриминговый видеосервис получил 
название Apple TV+. (newsru.com)

SONY И ТАКСИ 

Приложение S.Ride начало работать в То-
кио, его запустила компания Minna no Taxi (в 
переводе — Everybody’s Taxi, «такси для всех»). 
Minna no Taxi — это совместное предприятие 
Sony Corporation, Sony Payment Services и пяти 
местных компаний такси, включая Daiwa и 
Kokusai. В автопарк вошли более 10 тыс. авто-
мобилей. Sony пока не планирует запускать 
сервис по всему миру, рассказали в компании. 
В апреле 2018 года Sony возглавил новый ген-
директор Кеничиро Йосида. Под его руковод-
ством компания сфокусировалась на продаже 
контента и услуг, а запуск S.Ride стал частью 
этой стратегии, пишет CNet. В отличие от Uber 
и Lyft, S.Ride — это настоящее такси, а не агре-
гатор, который позволяет поймать машину 
с обычным водителем без лицензии такси-
ста, поясняет CNet. Райдшеринговые сервисы 
запрещены в Японии. Uber работает в стране 
с сентября 2018 года, но для выхода на этот ры-
нок компании пришлось работать с местными 
лицензированными операторами такси. В ос-
новном Uber в Японии предлагает только пре-
миальный сервис для жителей Токио. (vc.ru)

ПРОДАЖИ ПРЕДМЕТОВ 
РОСКОШИ ВЫРОСЛИ

Мировой рынок предметов роскоши рас-
тет, несмотря на замедление экономики на 
основных рынках, включая Китай, Евросоюз 
и США. Такие выводы содержатся в ежегодном 
отчете Deloitte Global Powers of Luxury Goods. 
Рейтинг составляется на основе данных о 
выручке предыдущего финансового года 
(2017-го, завершился в июне 2018-го). Мини-
мальный порог вхождения в Global Powers 
of Retailing в текущем отчете составил $218 
млн, что на $7 млн выше показателя прошлого 
года. Аналитики зафиксировали рост продаж 
на основных рынках, ведущей страной — про-
давцом люксовых брендов остается Италия, а 
лидером по росту продаж оказалась Франция. 
Совокупная выручка крупнейших ретейлеров 
за указанный период увеличилась на 10,8% к 
предыдущему году, до $247 млрд. Это выше 
среднегодовых темпов роста продаж в 2015-
2017 годах (5,3%). Средняя рентабельность по 
чистой прибыли 100 крупнейших компаний 
— 9,8%. Из общего объема продаж почти поло-
вина (48,2%) пришлась на топ-10. Тройка ли-
деров по объемам продаж в 2017 году осталась 
неизменной — это LVMH Moët Hennessy-Louis 
Vuitton SE (с выручкой $28 млрд), The Estée 
Lauder Companies ($13,68 млрд) и Compagnie 
Financière Richemont ($12,82 млрд). В пятерке 
крупнейших игроков произошли изменения: 
рост продаж владельца Gucci компании Kering 
на 27,5% позволил ему обогнать итальянскую 
Luxottica и занять четвертую позицию. В пер-
вой десятке появилась Chanel, которой доста-
лось шестое место — компания впервые опу-
бликовала финансовые результаты. (rbc.ru)

UBER ПОТРАТИТ $300 
МЛН НА ВОДИТЕЛЕЙ

Сервис Uber, объявивший о намерении 
провести IPO, планирует поделиться частью 
поступлений с водителями. «В качестве при-
знания заслуг водителей, которые сыграли 
роль в нашем успехе, мы выплатим одноразо-
вое вознаграждение в благодарность квалифи-
цированным водителям в юрисдикциях, где 
мы оперируем через принадлежащий нам биз-
нес (таким образом, Казахстана, где у Uber ми-
норитарная доля в СП с «Яндексом», это, скорее 
всего, не коснется. – ИФ-К), в суммарном объ-
еме около $300 млн», – говорится в проспекте 
к IPO Uber. Выплаты получат примерно 1,1 млн 
«квалифицированных водителей» по всему 
миру, компания ожидает, что это произойдет 
к 27 апреля. В США «квалифицированный во-
дитель» получит в зависимости от числа совер-
шенных за весь период работы с сервисом по-
ездок от $100 (при 2,5 тыс. поездок) до $10 тыс. 
(20 тыс. поездок). В других странах размер вы-
платы также будет зависеть от числа поездок, 
но может отличаться от выплаты в США. Чтобы 
попасть в категорию «квалифицированных», 
водитель должен совершить минимум одну 
поездку с Uber в 2019 году по состоянию на 7 
апреля. Кроме того, для «квалифицированных 
водителей» зарезервирована часть акций (раз-
мер этого пакета не раскрыт), предлагаемых 
в ходе IPO. Они смогут приобрести их по цене 
размещения. Всего по состоянию на конец 
2018 года на платформе Uber было зарегистри-
ровано 3,9 млн водителей. (interfax.kz)

▀▀ Заменит ли «Казахское ханство» «Монополию» 
Святослав Антонов

Автор настольной игры «Казахское 
ханство» Кобланды Жанабекулы 
рассказал корреспонденту делового 

еженедельника «Капитал.kz» о трудностях 
работы в новой для Казахстана области 
рынка развлечений. 

Еще недавно казалось, что настольные 
игры остались в далеком прошлом, но в 
период экономического кризиса они стали 
относительно бюджетным видом интел-
лектуального досуга для компаний дру-
зей, коллег или родственников. В России 
продажи настольных игр уже достигли 11 
млрд рублей (около 70 млрд тенге). В нашей 
стране их популярность также растет, но в 
специализированных магазинах и заведе-
ниях представлена в основном продукция 
зарубежных производителей. Ситуацию 
решил изменить молодой предпринима-
тель Кобланды Жанабекулы. Он закончил 
КазНТУ по специальности «Стандарти-
зация и сертификация», работал в сфере 
строительства и поставок оборудования, 
но всегда хотел начать свое дело. 

«На очередных бизнес-курсах мне дали 
совет, что нужно заниматься тем, что тебе 
нравится и на что ты тратишь больше все-
го свободного времени. Я заметил, что 
играю с друзьями в настолки по 6 часов в 
неделю и подумал, почему бы не монети-
зировать это увлечение. Меня давно му-
чил вопрос, почему у нас нет настольных 
игр с казахским колоритом, отражающих 
нашу историю и культуру. Изучив рынок, 
я увидел, что попытки создать такие игры 
были, но не хватало качества исполне-
ния», – рассказывает Кобланды. 

Как стать ханом
В начале 2017 года Кобланды преступил к 
разработке правил и механики будущей 
игры. С помощью подручных средств – ват-
мана и листов бумаги – он создал ее прото-
тип и протестировал вместе с друзьями и 
родственниками. Собирая отзывы от них, 
он дорабатывал игру в течение двух меся-
цев. В написании правил ему помог опыт 
в сфере сертификации. При разработке 
сюжета и концепции Кобланды вдохнов-
лялся такими популярными настольными 
играми, как «Игра престолов» и «Монопо-
лия». Автор также привнес несколько уни-
кальных элементов, таких как отсутствие 
кубика. Эстетика игры основывалась на 
популярных исторических образах.

«Я не знаток истории, но на любитель-
ском уровне изучал эту тему. Сам сюжет 

игры построен на обычае «хан сайлау» – 
выборах хана. Игрок принимает на себя 
роль одного из казахских султанов и его 
цель: объединить на игровом поле под 
своей властью как можно больше родов. 
Казахский колорит отражен через карточ-
ки действий и событий, таких как «жут», 
«той», «базар», «тойбастар», «барымта». 
Казахские рода на поле отражены через 
реальные родовые тамги», – поясняет Ко-
бланды Жанабекулы. 

Дорогое производство
Следующим этапом на пути к созданию 
игры стала разработка ее визуального 
оформления. Кобланды набросал на бу-
маге фигуры персонажей, но долго не мог 
найти дизайнера, способного воплотить 
нестандартную творческую задумку и при 

этом не запрашивать за свою работу астро-
номическую сумму. Однажды он обратил 
внимание на календарь, висевший над его 
рабочим столом, и понял, что именно в та-
ком стиле он хочет видеть свое «Казахское 
ханство». Кобланды удалось найти дизай-
нера, работавшего над этим календарем, и 
заинтересовать его своим проектом. 

Еще несколько месяцев ушло на поиск 
типографии, способной качественно от-
печатать первый тираж. Из 20 рассмотрен-
ных фирм всего в двух согласились взяться 
за полный цикл производства различных 
элементов для игры. Пластиковые части 

игры Кобланды пришлось заказывать в от-
дельном цехе. Первый тираж «Казахского 
ханства» составил 500 экземпляров, его 
печать обошлась автору в 5 млн тенге. Ко-
бланды вложил в проект все заработанные 
средства, а также взял деньги в долг у дру-
зей и знакомых. 

«Себестоимость первого прототипа 
составила около 30 тыс. тенге, но потом, 
конечно, удалось значительно сократить 
ее за счет тиража. Услуги печати в нашей 
стране обходятся дорого, но заказывать 
производство в Малайзии или Китае я не 
хотел. Во-первых, ты не можешь контроли-
ровать качество исполнения и ошибки при 
печати, а во-вторых, с учетом стоимости 
доставки вышло бы примерно на ту же сум-
му. Помимо печати были еще затраты на 
копирайт, перевод правил, сертификацию 

и много других расходов. На ту же серти-
фикацию игры ушло около 180 тыс. тенге. 
К сожалению, мне не удалось найти ин-
весторов в мой проект. Я показывал игру 
различным компаниям и бизнесменам, 
многим она понравилась, но никто не за-
хотел вложить средства. Многие из них хо-
тят вернуть свои инвестиции буквально за 
несколько месяцев», – делится автор игры.

Рост продаж и турниры
К сентябрю 2017-го был выпущен первый 
тираж «Казахского ханства». Кобланды 
Жанабекулы энергично взялся за ее про-

движение на рынке. Он обратился во 
все специализированные магазины, та-
кие как «Планета игр» и Hobby Games в 
Алматы и Нур-Султане. Первоначально 
ему удалось договориться о продаже 50 
наборов в магазины «Меломан», но за-
тем компания изменила условия и взяла 
только 10 экземпляров под реализацию. 
Для повышения продаж Кобланды решил 
выходить в регионы. Первое время он сам 
привозил игры в Караганду, Костанай, 
Павлодар, предлагая их местным дистри-
бьюторам. По словам разработчика «Ка-
захского ханства», в каждом регионе есть 
2-3 магазина, занимающихся продажами 
игр. Сейчас у него появились постоянные 
торговые представители во многих горо-
дах страны.

«Средняя розничная цена одного набо-
ра – около 20 тыс. тенге, но это, конечно, 
зависит от конкретного представителя. 
Дистрибьюторы и магазины добавляют к 
оптовой цене порядка 35-50%. Продажи 
очень сложно предсказать. К примеру, в 
Павлодаре внезапно могут заказать 100 
игр, а потом брать по несколько экзем-
пляров в месяц. В хороший месяц в одном 
городе покупают по 10-15 наборов», – от-
мечает Кобланды. 

Важной составляющей в популяриза-
ции настольной игры является проведе-
ние турниров и чемпионатов. Первый тур-
нир по «Казахскому ханству» состоялся 
в декабре 2017 года в Алматы. Кобланды 
организовал его на собственные средства, 
но в качестве партнеров его поддержали 
продюсеры фильма «Казахское ханство», 
предоставившие реквизит со съемок для 
создания исторического антуража. При-
зовой фонд составил 1 млн тенге, а в тур-
нире участвовали 86 человек. Турниры 
по игре проходили в рамках фестивалей 
гик-культуры и тематических мероприя-
тий. Сейчас соревнования по «Казахскому 
ханству» проходят в различных городах, 
в основном между школами в Алматы и 
Нур-Султане. 

Обучение истории и языку
Сразу после выхода «Казахского ханства» 
большой интерес к настольной игре про-
явили в различных учебных заведениях. 
Вначале директора школ или родитель-
ские комитеты закупали по одному экзем-
пляру игры, чтобы проверить, насколько 
она интересна школьникам. Потом школы 
стали приобретать по несколько наборов 
для использования их на уроках и досуга 
учеников в свободное время. 

«Сейчас это единственная на рынке 
настольная игра с правилами на казах-
ском языке. Ее можно использовать для 
развития у детей логического и страте-
гического мышления. В игре нет прямой 
привязки к историческим событиям, но 
она возбуждает у людей интерес к этой 
теме. Мне рассказали, как одна школа в 
Нур-Султане купила игры для библио-
теки. После этого библиотека не только 
ожила, но там значительно возрос спрос 
на учебники и романы по истории Казах-
стана. Не знаю точное количество школ, 
в которых есть «Казахское ханство», но в 
столице периодически проходят турни-
ры, в которых участвуют ученики из де-
сятков школ», – рассказывает создатель 
настольной игры. 

Первые успехи и планы  
на будущее
Продажи и узнаваемость «Казахского 
ханства» постепенно растут. За год Ко-
бланды Жанабекулы распродал весь ти-
раж и в сентябре прошлого года выпу-
стил еще 1000 наборов игры, из которых 
300 уже реализованы. Ему пока что не 
удалось окупить свои вложения, так как 
он инвестировал заработанные средства 
в новую партию и улучшение качества 
печати. Автор «Казахского ханства» пла-
нирует выйти на окупаемость в течение 
полутора лет, а также начать выпуск дру-
гих настольных игр. 

«Я мечтаю, чтобы «Казахское хан-
ство» знали во всех частях страны, а в 
казахстанских семьях в него играли 
бы по вечерам вместо «Монополии». 
Думаю, когда продажи превысят 5000 
штук, можно будет подумать и о допол-
нениях к игре. В планах также выпуск 
еще 10 игр в ближайший год. У меня 
в голове уже созрело 6 оригинальных 
проектов, и я общаюсь с другими авто-
рами, которые хотели бы наладить со-
вместное производство. Это будут игры 
на фэнтезийную тематику, пати-геймы, 
бизнес-игры для предпринимателей. 
Вначале хотелось бы попробовать вы-
пустить на рынок несколько мини-игр 
с карточками, потому что они дешевле 
в производстве и проще в реализации. 
Конечно, в будущем планирую открыть 
свой цех по производству игр, чтобы не 
зависеть от сторонних компаний. Для 
начала попробую наладить выпуск упа-
ковки и пластиковых деталей, потому 
что у нас сейчас с этим есть трудности», 
– заключил наш собеседник. 

▀▀ Геопортал для бизнесменов.  
Опыт Кызылординской области 
Предприниматели подключаются к инженерным сетям в режиме онлайн

Дархан Нрумбетова

Бизнесмены Кызылординской обла-
сти подают заявки на подключение к 
коммуникациям через специальный 

портал. Геоинформационный сервис рабо-
тает в регионе третий год и помогает пред-
принимателям получать технические 
условия для подведения сетей (электро-, 
газо-, водо-, теплоснабжения), подавая об-
ращения онлайн.

«Во-первых, предприниматели могут 
подать заявки на подключение ко всем 
коммунальным службам, во-вторых, со-
трудники центра в режиме реального вре-
мени имеют возможность отслеживать 
процедуру обработки заявок», – рассказал 
директор КГУ «Центр обслуживания пред-
принимателей» Кызылординской области 
Максат Абайдуллаев.

Внедрение сервиса позволило сокра-
тить сроки оказания услуг. В настоящее 
время на получение технических условий 
предпринимателям достаточно 3-5 дней. 

«В 2017 году через геосервис было вы-
дано 195 техусловий, в 2018-м – 682, а по 
состоянию на 1 апреля – 165. На сегод-
няшний день программа успешно исполь-
зуется в Центре обслуживания предпри-
нимателей. Таким образом, выдача  ТУ  
полностью автоматизирована. Более того, 
предприниматель, не выходя из дома, мо-
жет сам подать заявку на получение тех-
нических условий на портале на gis.orda.
gov.kz (при наличии ЭЦП-ключа. – Ред.), 
либо обратиться в центр», – пояснил Мак-
сат Абайдуллаев. 

По его словам, наличие геосервиса 
упрощает процесс получения ТУ и повы-

шает эффективность деятельности всех 
уровней местных исполнительных орга-
нов за счет внедрения электронных ин-
струментов учета, мониторинга и контро-
ля государственных услуг.

Геопортал уже действует в Атырауской 
области, Актобе и в Таразе. По примеру 
коллег сервис готовы внедрить сотруд-
ники Центра обслуживания предприни-
мателей Павлодарской области. Однако 
геоинформационного онлайн-сервиса 
по выдаче технических условий на под-
ключение к инженерным сетям в других 

регионах пока нет, отмечает Максат Абай-
дуллаев, и пилотный проект впервые стар-
товал в Кызылординской области. 

«Для расширения функций геоинфор-
мационного сервиса ведутся работы по 
созданию единой платформы – геоин-
формационного портала по предостав-
лению госуслуг населению и бизнесу. 
Веб-сервисы позволят оптимизировать 
около 11 государственных услуг в сфере 
земельных отношений, архитектуры и 
градостроительства. Их сотрудники Цен-
тра начнут предоставлять уже в течение 

года», – поделился планами директор об-
ластного ЦОПа.

Сервисы упростят процедуру подачи за-
явок на приобретение прав или изменение 
целевого назначения земельного участка, 
архитектурно-планировочных заданий, 
cогласование эскизного проекта и т.д. 
Геопортал предоставит возможность каж-
дому пользователю: жителю, предприни-
мателю, инвестору отследить движение 
своего обращения через личный кабинет 
на этапах подготовки и согласования за-
явки.

«Для оптимизации процессов по ока-
занию государственных услуг будут про-
ведены мероприятия по взаимодействию 
с системами, такими как государствен-
ные базы данных «Физические лица», 
«Юридические лица», «Регистр недви-
жимости», интегрированной информа-
ционной системой «ЦОН», автоматизи-
рованной информационной системой 
Государственного земельного кадастра 
и информационно-аналитической систе-
мой Ситуационного центра акимата об-
ласти», – сообщил Максат Абайдуллаев.

По его словам, посредством геопорта-
ла можно отображать на карте любую ин-
формацию о городе и области, подавать 
заявку на получение электронных услуг 
в режиме онлайн и отслеживать ее статус 
в своем личном кабинете. В дальнейшем 
геопортал можно использовать как эф-
фективный инструмент по управлению 
городом и легко интегрировать в концеп-
цию «умного города», в качестве источ-
ника актуальной геопространственной 
информации и единой интеграционной 
платформы. 

▀▀ Бизнес с национальным колоритом
Мария Галушко

Швейному бизнесу Галии Костае-
вой четыре года. Предпринима-
тельница специализируется на 

чапанах, национальных платьях с кам-
золом и создает современную одежду в 
этническом стиле. Несмотря на довольно 
высокую стоимость изделия – цена чапана 
начинается от 90 тыс. тенге – собеседни-
ца отмечает, что спрос на национальную 
одежду есть всегда. Интерес покупателей 
стал веским аргументом для Галии, когда 
она хотела временно «заморозить» бизнес, 
рассказала дизайнер корреспонденту де-
лового еженедельника «Капитал.kz».

Любовь с самого детства
Страсть к шитью мне прививалась с са-
мого детва. Я выросла в среде, где почти 
каждый работал в ателье, цехах или шил 
на дому. Перевести свое увлечение в биз-
нес я решила после второй беременно-
сти. В декрете шила одежду для старшей 
дочери, а иногда и для себя. Это занятие 
меня затянуло, и я решила записаться на 
курсы по изучению техники пэчворк (ло-
скутное шитье). На мастер-классах мы 
осваивали азы по стежке одеял, изучали 
лоскутный стиль. Тогда мне пришла идея 
применить эту технику в пошиве повсед-
невной одежды или чапанов, и я попро-
бовала. Для чапанов использовала худо-
жественную стежку орнаментом. Раньше 
утеплителем служила вата или натураль-
ная шерсть, а я применила синтепон и 
альполюкс, подклад оставила из хлопка. 
Для конструирования моделей использо-
вала лекала современного пальто модели 
«оверсайз». Вместо обычной итальянской 
ткани применила стеганые полотна. Так и 
появились чапаны с современным дизай-
ном. Модель стала пользоваться спросом, 
сейчас в нашем ассортименте есть куртки, 
жилетки, платья. Мы делаем и редизайн 
джинсовых курток, в результате они полу-
чаются в этническом стиле с лоскутными 
нашивками.  

Цех и магазин
Проработав некоторое время на дому, 
я решила расширить бизнес и откры-
ла цех. В подмастерье наняла четырех 
швей. Но в прошлом году цех пришлось 
временно закрыть – из-за третьей бере-
менности мне стало тяжело контролиро-
вать производство, поэтому швеи рабо-
тают на дому.

Пока цех работал, ежемесячный объ-
ем производства составлял 100 единиц, 
а готовые изделия мы реализовывали в 

магазинах казахстанских дизайнеров, де-
монстрировали во время выставок. Затра-
ты были большие, так как определенный 
процент от прибыли нужно было отдавать 
магазинам. Поэтому приходилось больше 
производить и больше продавать. Сейчас у 
нас есть маленький магазин в ТЦ «Адем» и 
один в Fashion Park, остальные пришлось 
закрыть, потому что цех не работает. К 
тому же, если товара много, нужны ресур-
сы для его продажи. Конечно, объем про-
даж падает, и чтобы его повысить, нужно 
заниматься рекламным продвижением, 
проводить фотосессии. К этому режиму я 
планирую вернуться немного позже, ког-
да дочь подрастет. Была мысль полностью 
остановить бизнес, но клиенты не дали – 
заказы на чапаны продолжают поступать. 
Сейчас производственный объем умень-
шился до 10 единиц. Мы перестали шить 
про запас, а только по заказу.

Затраты дизайнера
Большая часть затрат приходится на 
аренду магазина, покупку материалов и 

зарплату швеям. Ежемесячно за аренду 
магазина в ТЦ «Адем» мы платим 100 тыс. 
тенге. 

Это не самое людное место, ну тут надо 
выбирать. Потому что если арендовать 
бутик в торговом центре с хорошей про-
ходимостью, где-нибудь в центре города, 
придется работать, только чтобы запла-
тить за аренду помещения. Пока большая 
часть продаж у нас происходит через ин-
тернет, а в магазин люди приезжают, что-
бы увидеть продукцию, какое у нее каче-
ство и понять, стоит ли товар указанной 
цены. 

Чтобы открыть небольшой цех на 
пять рабочих мест, понадобится около 
3-4 млн тенге. На эти деньги нужно за-
купить швейные машины, полностью 
оборудовать цех, нанять персонал и за-
купить на первое время рулоны ткани. 
Всякие мелочи, вроде ножниц и иголок, 
требуют больших расходов. На эти день-
ги получится отшить 5-6 единиц про-
дукции нескольких размеров. Но для 
человека, который только начинает свой 
бизнес в дизайнерской сфере и создает 
авторскую линейку одежды, где модели 
представлены в единственном экземпля-
ре, не обязательно открывать цех. Мож-
но работать с цехом на аутсорсинге, у нас 
таких много. 

Стабильный спрос
Спрос есть на всю одежду, но пока мы не 
можем производить ее в больших объе-
мах. Бывает так, что клиент не хочет шить 
на заказ. Ему хочется прийти, померить и 
тут же купить. 

В то время как на пошив по индивиду-
альному заказу уходит в среднем 2 неде-
ли. Соответственно, необходим большой 
ассортимент с разнообразной цветовой 
гаммой, широким выбором размеров, а 
это затратно. Пик покупок приходится на 
март и октябрь. 

Специфика производства чапанов за-
ключается в том, что в основном их зака-
зывают люди старше 50 лет, а это нестан-
дартные размеры. Большим спросом во 
время уразы пользуются платья и длин-
ные или расклешенные юбки. Как бы ни 
был завален рынок китайскими и турец-
кими вещами, люди хотят носить одежду 
в национальном стиле.

С продажами отлично помогает сара-
фанное радио, иногда я сотрудничаю с 
блогерами – прошу их поносить вещь и 
оставить честный отзыв. Предпочитаю 
вкладываться не в рекламу, а в качество 
товара, тогда люди начнут рассказывать о 
вас другим.

За что платит покупатель?
Что касается материала, то я работаю чаще 
всего с хлопком и штапельными тканями. 
На местном рынке штапельных платьев 
очень мало, в основном шьют из трикота-
жа и синтетики.

Раньше я закупала материал в Бишкеке, 
поэтому получалось дешевле, но при ус-
ловии, что покупаешь рулонами. Сейчас, 
когда объемы продукции уменьшились, 
покупаю ткани метражом на наших рын-
ках. Бархат достаточно дорогой материал 
и его не всегда можно найти, что сказыва-
ется на себестоимости продукции. На 80% 
цена чапана формируется за счет стоимо-
сти ткани и фурнитуры. 

При ценнике 90 тыс. тенге на него ухо-
дит 4-5 метров полотна, которое мы не мо-
жем купить в готовом виде, то есть один 
метр ткани обходится в 12-13 тыс. тенге. 
Сначала покупаем бархат стоимостью 6 
тыс. тенге за метр, затем материал для 
подклада, затем стежим все это на специ-
ализированном оборудовании. Стежка 
одного квадратного метра обходится от 
2,5 до 3 тыс. тенге в зависимости от узора. 
Плюс сюда добавляется стоимость фурни-
туры. Одна кнопка стоит 500-1200 тенге, а 
для одного изделия нужно от 3 до 6 штук. В 
итоге получается немаленькая сумма. 

Брать дешевые ткани или вместо бар-
хата велюр с целью сэкономить 10-15 тыс. 
тенге, я не хочу – в результате изделие бу-
дет уже другого качества. Мы пробовали 
использовать недорогую фурнитуру за 
100-200 тенге, но тогда одна пуговица мо-
жет испортить все. Нужно держать марку 
и покупать все самое лучшее.

Думали над тем, как уменьшить стои-
мость стежки, например, купив специаль-
ное оборудование. Но оно стоит около 10 
млн тенге, придется развивать целое про-
изводство, а для этого нужны инвестиции. 

Местные дизайнеры друг другу  
не конкуренты
Рассматривая конкуренцию в контексте 
производства чапанов, могу сказать, что 
ее нет. Если брать в разрезе пошива одеж-
ды, то в Казахстане много дизайнеров и 
производителей одежды. Но они практи-
чески не составляют друг другу конкурен-
цию, так как у каждого есть свой стиль. 
Некоторые из них, чтобы снизить себесто-
имость, заказывают пошив в Бишкеке и 
таким образом выигрывают в стоимости, 
но в этом случае страдает качество. Если 
бы в наших дизайнеров больше верили, 
чаще покупали их одежду, то цены снизи-
лись бы в разы, ассортимент расширился, 
появлялись новые рабочие места. 

▀▀ У финтех-стартапов появилась 
новая возможность для запуска 

Дархан Нурумбетова 

Международный финансовый центр 
«Астана» готов стать ментором для 
финтех-стартаперов и помочь вы-

йти на международные рынки. До конца 
апреля разработчики могут подать заявки 
на участие в программе Visa Everywhere 
Initiative для стран Центральной Азии. 

Как заручиться поддержкой?
В этом году МФЦА и Visa совместно за-
пустили программу, в рамках которой 
разработчики и предприниматели могут 
предложить совершенно новые продукты 
и сервисы в сфере финансовых технологий 
и запустить их на рынок совместно с пар-
тнерами.

«Мы договорились с Visa о партнерстве 
и 13 мая 2019 года запустили прием за-
явок от команд. Далее идет процесс отбо-
ра лучших проектов, которым мы сможем 
оказать реальную помощь. От А до Я в те-
чение нескольких месяцев мы помогаем 
участникам превратить идею в реальный 
прототип или продукт. У нас есть много 
менторов или консультантов, которые 
разбираются в различных финтех-направ-
лениях», – рассказал Chief Startup Officer 
Международного финансового центра 
«Астана» Тарас Волобуев.

Если у команды уже есть готовый про-
дукт, то МФЦА в партнерстве с Visa помо-
жет запустить пилотный проект, ускорить 
его развитие на рынке Казахстана и ЦА, а 
также привлечь инвесторов и потенциаль-
ных партнеров в лице банков, страховых 
или телеком-компаний. 

«Сейчас мы уже получили 25 заявок, 
ведем переговоры ещё с 40 разработчи-
ками проектов из разных стран региона. 
В целом до конца апреля рассчитываем 
получить порядка 100 заявок. Наша цель –  
создать или поспособствовать маленьким 
success story в финтехе, чтобы эту экоси-
стему развивать в Казахстане и Централь-
ной Азии», – пояснил наш собеседник. 

Финтех-продукты, которые 
нужны местному рынку
Участие в программе бесплатное, ито-
ги подведут уже 2 июля в рамках Astana 
Finance Days. В МФЦА подчеркнули, что в 

финал программы пройдут 20 лучших ко-
манд. 

Организаторы определили для участ-
ников несколько задач, в числе которых 
разработки для повышения финансовой 
грамотности населения, создание сер-
висов для физлиц, способных упростить 
доступ к кредитованию, денежным пе-
реводам и платежам, а также позволяю-
щие сравнивать финансовые услуги. Это 
могут быть цифровые банки, финансо-
вые маркетплейсы или исламский бан-
кинг.

«Мировая тенденция такова, что созда-
телями проектов в области финтеха явля-
ются представители взрослого поколения 
– те, кому больше 35 лет. Они уже порабо-
тали в финансовой индустрии, у них ши-
рокий круг знакомых и есть понимание 
того, как она устроена, у них свой стар-
товый капитал. Студентов очень мало, 
но если смотреть в мировом масштабе, 
есть несколько финтех-проектов, которые 
были запущены молодыми людьми, и им 
удалось создать успешные компании. От-
мечу, что финтех может возникнуть вне 
зависимости от того, есть экосистема в 
стране или нет, есть бизнес-инкубатор или 
акселератор, ключевым фактором финтех-
индустрии является предприниматель, у 
которого есть желание этим заняться», – 
уверен Тарас Волобуев.  

На рынке популярны также финансо-
вые сервисы для малого и среднего биз-
неса. Это решения для приема платежей, 
облачные кассовые решения, краудинве-
стинг, факторинг, инвойсинг и сервисы, 
решающие уникальные финансовые за-
дачи в различных сегментах (туризм, об-
разование, здравоохранение и т.д.). Рын-
ку также нужны технологии, коренным 
образом меняющие страхование и В2В-
сервисы для финсектора. 

«Более или менее заполнен рынок кре-
дитования и рынок платежей. Есть игро-
ки. В мире активно создаются специаль-
ные финтех-продукты для определенных 
сегментов рынка. Например, те, которые 
помогают с финансированием фермеров. 
Они конкретно нацелены на агросектор. В 
Казахстане есть отрасли сельского хозяй-
ства в регионах, которые нуждаются в фи-
нансовых услугах. Если найдется тот, кто 

увидит проблему этих фермеров и пред-
ложит им свой инновационный продукт, 
который не может им предложить стан-
дартная финансовая система, это и будет 
финтех. Это будет инновацией», – считает 
Тарас Волобуев. 

Ozara Finance  
как показательный кейс  
«Одна из задач МФЦА – стать площадкой 
для зарубежных финтех-разработчиков, 
которые  готовы начать бизнес на рын-
ке Казахстана и Центральной Азии. Они 
приходят в программу, и мы их знакомим 
со всей экосистемой в Казахстане: банка-
ми, страховыми компаниями, законами, 
предпочтениями населения, националь-
ными финансовыми особенностями. Есть 
компании, которые говорят, что рынок ин-
тересен и просят помочь им зайти», – по-
яснил Тарас Волобуев. 

К слову, на рынке Казахстана появился 
международный продукт, который объ-
единил биометрию, электронные деньги 
и исламский банкинг – Ozara Finance. Его 
авторы делают упор на то, чтобы облег-
чить финансирование фермеров. 

«По всей Евразии каждый пятый за-
нят в сельском хозяйстве и живет в сель-
ской местности. Фермерские хозяйства 
часто находятся вдали от городов, что 
затрудняет доступ к традиционной бан-
ковской инфраструктуре. Именно на 
этом сосредоточены наши инвестиции. 
Но Ozara Finance предстоит еще многое 
сделать, чтобы доказать, что продукт 
работает, причем отвечает местным по-
требностям. Мы получаем положитель-
ные отзывы и соответствуем задачам, 
которые прописаны в государственных 
программах. В свою очередь банки уже 
проявили интерес к тому, чтобы рас-
ширить охват клиентов и обслуживать 
фермеров», – рассказал основатель Ozara 
Financе Уилл Астон. 

Почему не каждый может  
взяться за финтех
Построить компанию в более традицион-
ной сфере технологического предприни-
мательства, например в e-commerce, про-
ще хотя бы потому, что оно не подпадает 
под финансовое регулирование, считает 

основатель группы компаний Silk Way 
Ventures Group Алексей Сидоров.

«В финтехе нужно понимать, какая 
стратегия у регулятора и правительства, 
какие макроэкономические задачи они 
решают, как функционируют банков-
ская, страховая системы, фондовый ры-
нок. Поэтому финтех-стартаперы должны  
разбираться в регулировании, и как оно 
может отразиться на их бизнес-модели. 
Они должны быть «зрелыми» профессио-
нально и эмоционально. Поэтому шансов 
стать финтех-предпринимателями боль-
ше у тех, кто сделал карьеру и имеет опыт 
в финансовой сфере», – пояснил Алексей 
Сидоров. 

Финтех – капиталоемкая и сложная от-
расль, где для роста компании требуется 
больше времени. Но финтех необходим 
рынку, особенно за пределами крупных 
городов в стране с невысоким уровнем 
урбанизации. На казахстанском рынке 
до сих пор нет финтех-продуктов в сфере 
страхования и инвестирования, считает 
Алексей Сидоров. А те, компании, которые 
уже работают с платежами и кредитова-
нием, покрывают лишь определенный 
сегмент рынка.    

«Спрос на любые финансовые услуги 
будет расти, тем более в нашей стране, 
где молодое население чувствует себя в 
digital-экономике более комфортно. Оно 
неохотно получает  офлайн-услуги, вре-
мя ускоряется, мы хотим быстрее решать 
свои вопросы с помощью телефона или 
компьютера. В цифровые финансовые про-
дукты вкладываться точно необходимо. 
Но насколько это выгодно, будет зависеть 
от того, что вы собираетесь делать и как», 
– пояснил Алексей Сидоров.

Проблема, по его мнению, в том, что на 
отечественном рынке мало success stories 
крупных финтех-компаний, которые слу-
жат примером для других. Их можно пере-
считать по пальцам, а молодым людям 
нужно видеть, что это реально в нашей 
стране. 

«То, что правительство создает раз-
личные программы поддержки стартапе-
ров, безусловно, хорошо, но также нужно 
повышать еще и культуру, сам дух пред-
принимательства», – заключил Алексей 
Сидоров.

Алексей СидоровТарас Волобуев
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

MICROSOFT 
ПЛАНИРУЕТ СОЗДАТЬ 
АНАЛОГ AIRPODS

Компания Microsoft планирует создать соб-
ственные наушники, которые смогли бы соста-
вить конкуренцию AirPods от Apple. Об этом 
сообщает издание Thurrott. По словам несколь-
ких источников, знакомых с планами ком-
пании, Microsoft работает над созданием на-
ушников, получивших кодовое имя Morrison, 
в честь лидера и вокалиста группы The Doors 
Джима Моррисона. «Компания хочет значи-
тельно увеличить свое присутствие на рынке 
музыкальных устройств», — отмечает изда-
ние. Ожидается, что наушники будут иметь 
функцию шумоподавления, а также совме-
стимость с голосовым ассистентом Cortana, 
рассказали собеседники Thurott. Устройство 
позволит использовать голосовое управление 
для заказа различных товаров, прослушива-
ния музыки и других возможностей, также в 
нем будет реализована система управления 
жестами. AirPods — самый популярный ак-
сессуар Apple в истории. В марте фирма Тима 
Кука показала новую модель наушников, с 
улучшенным процессором Apple H1 и беспро-
водным зарядным чехлом. А в апреле вышла 
их спортивная разновидность — Powerbeats 
Pro. По прогнозам аналитика TF International 
Securities Минчи Куо, объемы продаж AirPods 
возрастут с 16 млн штук в 2017 году до более 
чем 100 млн к 2021 году. (rns.online)

БЛОКИРОВКА  
НЕ ОТРАЗИЛАСЬ  
НА TELEGRAM

13 апреля 2019 года исполнился год с мо-
мента принятия Таганским судом Москвы 
решения о блокировке мессенджера Telegram 
в России. Роскомнадзор попытался исполнить 
решение суда при помощи массовой блокиров-
ки IP-адресов, но это лишь нарушило работо-
способность многих других сервисов и сайтов. 
В настоящее время Telegram функционирует у 
большинства российских пользователей, а Ро-
скомнадзор вынашивает планы по созданию 
более эффективной системы блокировки. В 
годовщину блокировки мессенджера издание 
«Код Дурова» опубликовало подборку фактов 
о Telegram, которые лишний раз свидетель-
ствуют о том, что блокировка практически не 
повлияла на этот сервис. Так, Telegram остал-
ся третьим по популярности мессенджером в 
России. По данным сервиса Mediascope, еже-
дневная аудитория Telegram в феврале соста-
вила 4,4 млн пользователей среди жителей 
крупных городов с населением от 100 тыс. 
человек. По этому показателю Telegram усту-
пает только WhatsApp (19,9 млн) и Viber (10,3 
млн). В Mediascope также пришли к выводу, 
что за год блокировки среднее время исполь-
зования мессенджера не изменилось: оно по-
прежнему составляет 7 минут в день. Среднее 
число просмотров одного поста в 30 самых по-
пулярных каналах заметно выросло. В февра-
ле 2018 года оно составляло от 86 до 236 тыс., а 
в феврале этого года диапазон составил от 111 
до 408 тыс. (hitech.newsru.com)

БЛОКЧЕЙН МЕНЯЕТ 
ПРАВИЛА ИГРЫ

Франция будет способствовать продви-
жению блокчейн-технологий, рассматри-
вая их в качестве средства противодействия 
монополиям финансовых гигантов, заявил 
министр финансов страны Брюно Ле Мэр на 
«Парижской неделе блокчейна», сообщает 
France 24. Он отметил, что Франция уже под-
готовила юридические, фискальные и бухгал-
терские нормативные основы для управления 
сборами средств в криптовалютах в качестве 
базиса для развития блокчейн-экономики. 
«Блокчейн-протоколы меняют правила игры. 
Благодаря ним у пользователей появилась воз-
можность создания и запуска собственных се-
тей для переводов денег, торговли или предо-
ставления услуг без посредников», — заявил 
Ле Мэр. Он также отметил, что попросит евро-
пейских партнеров рассмотреть подготовлен-
ные Францией нормативы для регулирования 
криптоактивов. Ранее в этом году местные 
власти разработали дорожную карту по регу-
лированию и финансированию блокчейн-эко-
системы. (forklog.com)

ПРИНЯТ ЗАКОН ОБ 
ИЗОЛЯЦИИ РУНЕТА

Государственной Думой РФ 16 апреля 
принят Закон об обеспечении безопасного и 
устойчивого функционирования интернета 
на территории России. СМИ уже окрестили 
его законом об «изоляции Рунета». Его приня-
ли в третьем и последнем чтении, следующим 
этапом станет передача документа в Совет 
Федерации, а затем — на подпись президенту 
России. В случае прохождения этих этапов за-
кон вступит в силу с 1 ноября 2019 года, а неко-
торые его положения — о криптографической 
защите информации и о национальной систе-
ме DNS — с 1 января 2021 года. Как сообщается 
в пояснительной записке, законопроект был 
«подготовлен с учетом агрессивного характе-
ра принятой в сентябре 2018 года Стратегии 
национальной кибербезопасности США. В 
подписанном Президентом США документе 
декларируется принцип «сохранения мира 
силой». Россия же впрямую и бездоказательно 
обвиняется в совершении хакерских атак. «В 
этих условиях необходимы защитные меры 
для обеспечения долгосрочной и устойчивой 
работы сети интернет в России, повышения 
надежности работы российских интернет-ре-
сурсов», — говорится там же. Сенатор Андрей 
Клишас, один из авторов документа, заявил, 
что верхняя палата парламента рассмотрит 
закон 22 апреля. После подписания закона и 
вступления его в силу российские операторы 
смогут контролировать точки соединения Ру-
нета с глобальной Сетью, при необходимости 
переключать его в автономный режим и так 
далее. Также подразумевается создание соб-
ственной инфраструктуры. Операторы до 1 
апреля 2019 года уже должны были завершить 
полевые испытания технических мер для это-
го закона. А управлять процессом будет Ро-
скомнадзор. (3dnews.ru)

ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

Елена Калинина

Пешеходную зону «Скальная 
тропа», строительство 
которой началось в Актау 

летом 2018 года, можно отнести 
к оригинальным туристическим 
проектам страны. Кроме того, и самым 
массовым. И тропа, и объекты на ее 
территории станут доступны для 
посещения людьми с ограниченными 
возможностями. Проект, на 
реализацию которого отводилось  
2 года, близок к завершению.  
Объект возводит ТОО «Нурсат»  
за счет средств инвестора

«Это большой проект по обустройству 
набережной города, состоящий из трех 
объектов. Первый – строительство скаль-
ной тропы от 4 к 1 микрорайону, второй 
– благоустройство сквера Победы, третий 
– обустройство набережной вдоль 14-го и 
15-го микрорайонов, где установят 100 ис-
кусственных финиковых пальм высотой 
11 метров на расстоянии от 13 до 15 ме-
тров друг от друга на протяжении 1,5 км. 
По скальной тропе вокруг скал мыса Ме-
ловой ее протяженность составляет также 
1,5 км, предусматривается обустройство 
смотровых площадок, благоустройство 
большой пещеры, строительство тротуа-
ров, трех пирсов, подъездной автодороги, 
трансформаторной подстанции, оператор-
ной и пункта полиции», – рассказала коор-
динатор по взаимодействию со СМИ «Норт 
Каспиан Оперейтинг Компани» Айнаш 
Ченгельбаева.

Свое начало тропа берет недалеко от 
спуска к морю в 4 микрорайоне, у подно-
жия скального массива, проходит вдоль 
территории отеля Caspian Riviera, затем 
огибает мыс и продолжается до яхт-клуба 
в 1 микрорайоне Актау. 

Раньше здесь можно было пройти, имея 
хорошую сноровку, чтобы взбираться на 
огромные куски скал весом в несколько 
тонн и прыгать между ними. Так что перед 
строителями поставили задачу сделать 
природную достопримечательность до-
ступной для всех с минимальным вмеша-
тельством. По сути, скалы сами диктуют, 
где и как устанавливать параметрические 
лавочки, прокладывать дорожки. Брусчат-
кой обкладывают имеющиеся на побере-
жье гроты и пещеры.

 «Общая площадь проекта благоустрой-
ства составляет более 5 тыс. квадратных 
метров, 70% из которых доступны для мало-
мобильных групп населения. Пешеходная 
тропа прокладывается методом декинга 
разной ширины в зависимости от рельефа. 
Эта особо прочная террасная доска выпол-
нена из древесно-полимерного композита, 
выдерживающего большие нагрузки и тем-
пературные перемены, атмосферные осад-
ки. Она не гниет, не горит и не теряет при-
влекательный вид, если, конечно, вандалы 
не приложат к этому усилия», – констатиру-
ет автор «Скальной тропы» Марат Сюников. 

В скалах  имеются места, где на по-
верхность выходят грунтовые воды, их 

стилизуют в маленькие водопады, тем 
более что состав воды безвреден для здо-
ровья.  

 «Установим около 300 прожекторов, 
сейчас их менее половины, около 140 ви-
деокамер, сейчас стоит 20. Но света будет 
много: это и подсветка скал, и напольный 
свет, подсветка пещер, камней, водопадов, 
всего не перечислить. Подчеркну, что ос-
вещением занимаются специалисты ком-
пании Philips, которая разработала для 
этого проекта эксклюзивные решения», – 
отметил Марат Сюников.

Стоимость всего проекта, куда вошли 
строительство скальной тропы, сквера 
и установка пальм на другом участке по-
бережья, составляет около 2 млрд тенге, 
сообщил руководитель отдела жилищно-
коммунального хозяйства акимата Актау 
Кайрат Акыбаев.

За безопасностью после сдачи объектов 
в эксплуатацию намерена следить управ-
ляющая компания, которая будет обязана 

регулярно мониторить места возможных 
обрушений и принимать меры по контро-
лю обвалов.

Подъехать к тропе можно со стороны 
1-го микрорайона. Там для автомоби-
лей  построят парковку, примыкающую к 
главной дороге, с местами для инвалидов. 
Но, к сожалению, проект, к которому при-
ковано внимание общественности, ис-
пытывает в течение всего времени строи-
тельства натиск вандалов.

 «Регулярно воруют медный кабель, 
предназначенный для освещения, портят 
ограждения, пачкают краской существу-
ющие и построенные поверхности. Сумма 
ущерба уже составляет несколько милли-
онов тенге. Правоохранительные орга-
ны не могут справиться с вандализмом 
и воровством. Я считаю, что до момента 
подключения видеокамер необходимо ор-
ганизовать круглосуточное дежурство и 
патрулирование на скальной тропе», – ре-
зюмировал Марат Сюников.

Мария Галушко

Чехия  – небольшая страна в центре 
Европы, пользующаяся популярно-
стью у туристов. Республику еже-

годно посещают около 50 млн человек. 
Выбор туристических маршрутов тут об-
ширен. Те, кто нуждается в оздоровлении, 
найдут для себя много термальных курор-
тов. Любителей активного отдыха могут 
заинтересовать экотуризм и  горнолыж-
ный спорт. Поклонникам старины будет 
интересно посетить местные грады, кре-
пости и замки. Некоторые города Чехии 
внесены в  список мирового культурного 
наследия ЮНЕСКО.  

Пражский град
Символ Чехии – величественный Праж-
ский град, крупнейший замковый ком-
плекс мира, который занесен в Книгу 
рекордов Гиннесса. Площадь Града, об-
несенного крепостной стеной, составля-
ет около 70 тыс. кв. м. Он состоит из трех 
основных больших внутренних дворов, 
вокруг которых сосредоточены здания. 
Окрестности града называют градчана-
ми.

На месте нынешнего замка когда-то 
был земляной вал, который служил за-
щитой для деревянной крепости, а рядом 
протекала река Влтава. В IX веке крепость 
на левом берегу реки снесли, чтобы от-
строить Пражский град, и со временем он 
стал действующей резиденцией правите-
лей Чехии.

Но не всегда у туристов была возмож-
ность полюбоваться уникальным ком-
плексом старинной крепости и королев-
ской резиденцией. До 1989 года комплекс 
был закрыт для посещения, так как в нем 

размещалась резиденция президента 
Чехии. Она находится в нем и сегодня, в 
южном и центральном крыле нового ко-
ролевского дворца. Эти части замка до сих 
пор недоступны для путешественников. 
Открываются они два раза в год: в мае на 
День освобождения от фашизма и в октя-
бре по случаю дня основания Чешской Ре-
спублики. 

Чески-Крумлов
Этот город знаменит красивым замковым 
комплексом и привлекает любителей ак-
тивного отдыха, а также поклонников 
фестивалей. Основателем Крумлова счи-
тается чешский 
дворянин Витэк 
из Прчице. Со-
гласно легенде, 
он принадле-
жал к знатному 
римскому роду, 
однако летопи-
си гласят, что 
Витэк был од-
ним из дружин-
ников чешско-
го князя рода 
Пршемысловичей. Получив в награду за 
службу земли на юге Чехии, он основал 
несколько градов – укрепленных замков, 
одним из которых был Крумлов. Для того 
чтобы избежать распрей при передаче на-
следства, Витэк разделил свои владения 
на пять частей между сыновьями. С тех 
пор эмблемой Крумлова стала пятилепест-
ковая роза, символизирующая единство 
рода Витковичей.

В Крумлове каждый для себя может 
найти отдых по вкусу – от спокойного в 
замковом парке с прудом и фонтанами 
до активного времяпрепровождения, как 
сплав на каяках по Влтаве вокруг города. 
Особенно это увлечение любят местные 
жители. Либо можно просто отдохнуть в 
какой-нибудь пивной.

Кутна-Гора 
Проехав в восточном направлении от Пра-
ги всего 66 км, можно оказаться в краси-
вейшем средневековом городе Кутна-Го-
ра. Он славится живописными видами и 
отлично сохранившимися памятниками 
архитектуры, внесенными в список насле-
дия ЮНЕСКО.

Кутна-Гора – это не только костница, 
намного раньше город приобрел всемир-
ную славу благодаря найденным здесь 
в XIII веке месторождениям серебра и 
стал негласно именоваться сокровищни-
цей Чехии. Во 
времена су-
щ е с т в о в а н и я 
Чешского коро-
левства здесь 
рас по ла г а лс я 
монетный двор 
для чеканки 
пражских мо-
нет. Наличие 
у Кутна-Горы 
таких несметных богатств поставило го-
род на вторую ступень после Праги и по 
сегодняшний день его называют «Прагой 
в миниатюре». 

Посещение Влашского двора, музея 
«Градек»и серебряной шахты поможет 
окунуться в прошлое. Многочисленные 
готические соборы, церкви, старинные 
дома с подземными подвалами – все это 
сделало Кутна-Гору местом, куда съезжа-
ются туристы, чтобы испытать всю пали-
тру чувств – от восхищения до ужаса от 
представшей взору картины.

▀▀ E-commerce в туристической 
отрасли будет расти 

Мария Галушко 

Что мешает развиваться быстрее 
рынку электронной коммерции в 
туристической отрасли? И почему, 

для многих турагентств переход в онлайн 
практически роскошь?  По мнению на-
чальника отдела продаж транспортной 
клиринговой палаты ТКП – Центральной 
Азии Жанны Хамитовой, основным факто-
ром для развития e-commerce в Казахстане 
послужит рост доли населения, способ-
ной позволить себе путешествия, а также 
увеличение доверия к онлайн-покупкам. 
Об этом она рассказала в интервью корре-
спонденту делового еженедельника «Ка-
питал.kz». 

– Жанна, как сегодня развивается 
электронная коммерция в сфере туриз-
ма в Казахстане? 

– На сегодняшний день статистика тако-
ва, что 30% рынка приходится на онлайн и 
70% – офлайн. Постепенно агентства пере-
ходят в онлайн-формат, и думаю, что в не-
далеком будущем рынок сравняется 50% на 
50%. Сейчас компании применяют к своим 
клиентам и тот, и другой подход.  Существу-
ет категория агентов, которые привыкли 
работать в ручном формате используя раз-
личные GDS (системы бронирования). Есть 
пассажиры, привыкшие к самостоятельно-
му поиску путешествий, – это люди до 35 
лет. Те, кто старше, все же предпочитают 
обращаться в агентство и там получать все 
необходимые данные. Те, кто старше, чаще 
обращаются  в агентство, и там получают 
всю необходимую информацию. 

– Есть ли разница для путешествен-
ника покупать тур онлайн или через 
агентство? 

– В агентствах есть сервисный сбор, за 
счет которого они существуют и получают 
прибыль. При офлайн-покупке привлека-
ются человеческие ресурсы, есть затраты 
на аренду офиса, заработная плата и дру-
гие, за которые компания должна платить. 
Приобретать поездку самостоятельно де-
шевле, главное – знать нюансы посещения 
страны и то, какие документы необходимо 
предоставить для получения визы. 

Совершать покупку туров онлайн со 
временем станет проще, уже упрощается 
процедура выписки документов, компа-
нии туристической отрасли стараются 
делать одинаковый и удобный интерфейс, 
чтобы, заходя на сайт, покупатель мог лег-
ко в нем ориентироваться. Сегодня пре-
пятствием для перехода в онлайн-формат 
становится тот же эквайринг – он дорогой 
и затраты за него в большой степени ло-
жатся на агентства. Более привлекатель-
ные условия послужат двигателем для 
развития электронной коммерции в тури-
стической отрасли.

– Насколько в Казахстане развито 
доверие к покупкам в интернете? Как 
это влияет на развитие туристического 
рынка?  

–   Конечно, в Казахстане все еще есть 
препятствия на пути становления онлайн-
туризма. Одним из них является отсут-
ствие доверия некоторой части граждан к 
покупкам в интернете, страх быть обману-
тым при оплате банковской картой. Есть и 
другие проблемы: неразвитость соответ-
ствующих онлайн-сервисов, дефицит пред-
ложений и т.д. Все эти вопросы, конечно 
же, решаемы. Я, допустим,  имею несколь-
ко кредитных карт  и одну использую для 
покупок через интернет, тем самым я не 
рискую большой суммой денег и держу на 
карте столько, сколько мне необходимо по-
тратить, например, на выкуп авиабилета.

– Что еще сегодня препятствует раз-
витию продаж через интернет? 

– Как я и говорила, это высокий эквай-
ринг, оплата за который ложится на пле-

чи агентства. Есть  еще мета-поисковики 
– это система, которая не имеет собствен-
ной  базы данных  и собственного  поис-
кового индекса, а выдает информацию  в 
результате поиска и ранжирования в дру-
гих системах. В этом случае пассажир не 
понимает, на казахстанский, российский 
или международный сайт он зашел. Это 
накладывает дополнительные затраты, 
поэтому лучше знать о крупных онлайн-
агентствах нашей страны. 

– Какие вложения нужно сделать ту-
рагентству для того, чтобы перевести 
бизнес в онлайн– режим?

– Это дорогое удовольствие. Например, 
только для разработки мобильного прило-
жения понадобится не меньше двух милли-
онов тенге. Затраты формируются из того, 
какие функции будет выполнять агент-

ство и какие продукты реализовывать 
через приложения. Если в совокупности, 
то нужно нанимать людей, которые будут 
выполнять вторичные операции, такие как 
случаи возврата и перебронирования. Сайт 
автоматически это не сделает, поэтому 
нужны люди. Если система станет работать 
автоматически, то процессы возврата не 
будут такими сложными. На 80% это помо-
жет компании снизить расходы на людей, 
производящих вторичные операции. 

Люди, работающие онлайн и разбираю-
щиеся в нем, стоят достаточно больших де-
нег. Если настроить этот канал правильно, 
с наименьшей затратой человеческих ре-
сурсов, то можно сэкономить, а вложения 
окупятся быстрее. 

– То есть для многих турагентств пе-
реход в онлайн является практически 
роскошью? 

– Да. И некоторые агентства просто 
привыкли работать по-старому, у них 
есть своя база клиентов. Но в будущем 
даже такому агентству все равно придется 
внедрять онлайн, это неизбежно. Подрас-
тающее поколение все больше пользуется 
интернетом. 

– Какие технологии необходимы для 
этого? 

– Для поиска товаров и покупок в интер-
нете немалое число казахстанцев исполь-
зуют мобильные устройства, в том числе 
для бронирования туров. И этот тренд, по 
всей видимости, только усилится, посколь-
ку сегодня «цифровой» турист хочет свобо-
ды, возможности мгновенного подключе-
ния к интернету, повышенной гибкости и 
удобства. Поэтому сегодня смартфон – цен-
нейший инструмент в индустрии туризма. 
Если взять нашу компанию, то мы нацеле-
ны на то, чтобы максимально использовать 
цифровую индустрию для клиентов, сделав 
тем самым их бизнес максимально удоб-
ным и прибыльным.

– Какими вы видите перспективы 
развития электронной коммерции в ту-
ристическом бизнесе? 

– Сегодня можно говорить о том, что 
онлайн-туризм в Казахстане активно раз-
вивается. И если в ближайшие два года 
он составит 50 на 50 с офлайном, то в 
следующие семь лет у нас, как и в России, 
70% продаж туров будет происходить 
в интернете, а 30% – через агентства. 
Государство и бизнес предпринимают 
определенные шаги в этом, безусловно, 
перспективном направлении. И хотя ещё 
предстоит приложить немало усилий, 
тенденция уже очевидна – в казахстан-
ской туристической отрасли есть место 
для онлайн-сервисов, предоставляющих 
качественные услуги. Однако в целом он-
лайн-туризм, как и офлайн, в Казахстане 
будет развиваться активно только тогда, 
когда будет расти доля населения, способ-
ная позволить себе путешествовать. Ведь 
единственное, за счет чего процветает ту-
рагент – это объем продаж. 

Собор Святого Вита 
Один из самых красивых готических 
храмов Европы, кафедральный собор 
Святых Вита, Вацлава и Войтеха, рас-
положен на территории Пражского 
града. Католический собор можно 
увидеть  из любой части Праги. Его 
архитектура уникальна, она не имеет 
аналогов в мире. 

Собор Святого Вита начали стро-
ить в середине XIV века и закончили 
к XX веку. По легенде, фундамент зда-
ния был заложен святым Вацлавом в 
925 году. Церковь была освящена в 

честь почитаемого святого 
Вита, десницу которого Вац-
лаву подарил король Герма-
нии Генрих I. В XIX веке этот 
романский храм переобу-
строили в базилику с тремя 
нефами, а 21 ноября 1344 года 
множество рабочих-мастеро-
вых принялись за строитель-
ство собора под покровитель-
ством архиепископа Эрнеста 
и короля Карла IV. 

В храме живет архиепи-
скоп Праги, хранятся регалии для 
церемонии коронации, кроме того, 
он оберегает своими стенами от раз-
рушения усыпальницу королей Бо-
гемии. В соборе Святого Вита часто 
проводятся торжественные концерты 
органной музыки, а храмовый орган 
считается одним из лучших в Европе. 
Собор Святого Вита внесен в список 
золотого фонда национальной куль-
туры Чехии.

▀▀ Чем Чехия завлекает 
миллионы туристов

Оломоуц
Оломоуц менее популярен среди ту-
ристов, чем Прага, Чески-Крумлов 
или Карловы Вары, хотя обладает вто-
рым по размеру в Чехии охраняемым 
историческим центром после столи-
цы. Это один из красивейших старин-
ных городов страны с насыщенной 
культурной жизнью. Здесь находятся 
резиденция архиепископа, универ-
ситет Палацкого, штаб сухопутных 
войск Чехии и целый ряд культурных 
и государственных учреждений. Изю-
минка города – просторные площади 
с фонтанами, построенными в стиле 
барокко в начале XVIII века.

Оломоуц знаменит также тем, что 
здесь расположена колонна Пресвя-

той Троицы, воздвигнутая в 
знак благодарности Богу за 
избавление города от эпиде-
мии чумы. Колонна считает-
ся самым высоким в Европе 
сооружением подобного рода 
и поражает своей монумен-
тальностью. В ней могла бы 
поместиться целая часовня. 
Благодаря колонне Пресвя-
той Троицы Оломоуц внесен 

в список культурного наследия ЮНЕ-
СКО.

Самой впечатляющей религиозной 
постройкой города является велико-
лепный готический собор Святого 
Вацлава, среди реликвий которого 
выделяется потрясающая дарохрани-
тельница, украшенная 400 брилли-
антами. А в церкви Святого Морица 
находится самый большой барочный 
орган в мире, украшенный богатой 
резьбой и изящными фигурками ан-

▀▀ «Скальная тропа» – необычный 
туристический проект страны 

▀▀ Тонкости богемского хрусталя 
Ксения Бондал

С профессиональной точки зрения Че-
хия известна владельцам гостиниц 
и ресторанов по высококачествен-

ному богемскому хрусталю, для которого 
характерны выразительный блеск, утон-
ченный внешний вид, универсальность 
использования, модный декор. Роскош-
ный богемский хрусталь, который крас-
норечиво говорит о богатстве и успехе, 
пользуется особым спросом. Его можно 
моментально распознать по специальной 
методике шлифовки и огранке под алмаз. 
Многие потребители отдают предпочте-
ние именно богемскому хрусталю, при-
знавая его эксклюзивность на мировом 
рынке посуды.

Первые упоминания о промышленном 
производстве стекла относятся к XI веку. 
В районе Novy Bor в 1414 году приступила 
к работе фабрика Chribska, которая на се-
годняшний момент является одним из ста-
рейших стекольных заводов Европы. Ста-
ринное стекло по значимости не уступает 
антикварному фарфору. Революционное 
открытие калийно-известкового стекла, 
которое отличалось большим коэффици-
ентом преломления света, было сделано в 
XVII веке. Так был создан богемский хру-
сталь.

Разработкой технологии занимались 
сразу на трех богемских фабриках с 1670 
по 1680 год. Изобретенное стекло состо-
яло из двуокиси кремния, получаемого 
из кварцевого песка, окиси кальция, 
придающего прочность и блеск, окиси 
калия, облегчающего процесс обработки 
материала. Оно отличалось превосход-
ным качеством и стало серьезным сопер-
ником для тонкостенного венецианского 
стекла. На стеклодувных заводах Север-
ной и Южной Богемии впервые было 
получено резное стекло, а шлифовку и 
резьбу начали применять одновремен-
но. В 1830 году на богемских фабриках 
получили первую партию прессованного 
стекла.

Чешское стекло уникально так же, как 
и старый китайский фарфор, оно не имеет 
аналогов в мире. Современные произво-
дители предлагают множество стеклян-
ных наименований продукции высочай-
шего качества: бокалы, стаканы, рюмки 
и графины, предназначенные для разных 
видов алкогольных и безалкогольных на-
питков. Дизайн этих изделий может быть 
как классическим, так и креативным. 
Однако чешское стекло из Богемии по-
прежнему остается стильным и со вкусом 
оформленным. 

Самый крупный производитель стек-
ла в Чехии – корпорация Crystalex, кото-
рой принадлежат знаменитые бренды 
Bohemia Crystal и Bohemia Glass. На сегод-
няшний день она владеет заводами Novy 
Bor, Karolinka и Vrbno pod Pradedem. На 
этих стекольных фабриках производят 
множество предметов из стекла и хруста-
ля различной ценовой категории.

В Чехии производят не только выдув-
ное, но и ручное стекло, которое вызывает 
не менее активный интерес, чем  старин-
ный антикварный хрусталь. 

Большим успехом в сфере продажи 
антикварной посуды пользуется хрусталь, 
который производят на фабрике Sklarny 
Bogemia a.s. Podebrady. Она располагается 
на курорте Подебрады. Работающие здесь 
стеклодувы показывают чрезвычайно вы-
сокий уровень мастерства, характерный 
для ручной  работы в Богемии. Фабрика 
открыта в 1876 году и производит эксклю-
зивный хрусталь уже больше века. Ее про-
дукцию легко распознать по рельефной 
поверхности, состоящей из ромбов и укра-
шенной камнями. Такая старинная посуда 
производит не меньшее впечатление, чем 
антикварный фарфор.

Самое масштабное хрустальное произ-
водство Европы – завод Sklo Bohemia a.s. 
Svetla nad Sazavou. Стекло здесь произво-
дят как ручным, так и автоматическим 
способом. Завод поставляет автоматиче-
ский прессованный хрусталь по приемле-
мым ценам. Популярностью пользуется 
свинцовый хрусталь, который содержит 
24% оксида свинца. Этот вид стекломассы 
имеет высокий коэффициент рассеивания 
света, благодаря чему стекло красиво пе-
реливается.
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 // АВТОМОБИЛИ

▀▀ Интересные события из мира автомобилей
Новый Highlander, минивэн Lexus, Mercedes GLB, серийный 911 Speedster

Серийный 911 Speedster

Porsche показала серийную версию 
анонсированного ранее в виде двух 
концепт-каров эксклюзивного 911 
Speedster на базе уходящего поколения 
991.

Отрадно, что модель сохранила не 
только эффектный внешний вид (за 
исключением отдельных деталей типа 
круглых боковых зеркал в ретро-стиле 
или выведенной по центру передней 
крышки багажника горловины бензо-
бака), но и техническую начинку от 
экстремальных версий 911 GT3 и 911 
GT3 RS – высокооборотный «атмосфер-
ник» Н6 4.0 (502 л.с.), 6-скоростную ме-
ханическую коробку и задний привод. 
До 97 км/ч спидстер разгоняется за 3,8 
секунды, а его максимальная скорость 
– 309 км/ч.

Ранее сообщалось, что новый 911 
Speedster будет выпущен ограничен-
ным тиражом в 1948 экземпляров – в 
честь года основания марки Porsche. 
Начало приема заказов намечено на 
7 мая, а «живые» машины поступят к 
американским дилерам в конце года.

GLB: одним кроссовером  
Mercedes больше

Новый Mercedes GLB, как ясно следует из 
его индекса, займет в линейке кроссове-
ров «трехлучевой звезды» место аккурат 
между моделями GLA и GLC. Пока это кон-
цепт, но очень близкий к серийной версии, 
которая должна выйти на европейский 
рынок в конце текущего года.

В основе GLB лежит платформа нового 
Mercedes A-класса, с поперечным располо-
жением двигателя и основным приводом 
на переднюю ось. По длине (4,634 метра) 
новинка почти не уступает старшему GLC, 
а ширина у них и вовсе идентична (1,89 
метра).

В чем же разница? В дизайне и в фило-
софии. GLB с более прямолинейным ку-
зовом привлечет внимание любителей 
вылазок на природу большой компанией. 
Для этого модель сделали 7-местной! Хотя 
тот же GLC имеет только 5 мест. Наряду с 
двумя местами в багажнике GLB предла-
гает расширенный функционал второго 
ряда сидений – он двигается вперед-назад 
в пределах 140 мм, а его спинки имеют во-
семь положений по углу наклона.

Интерьер по сути такой же, как у ны-
нешних A-, B-класса и CLA – с двойным 
«планшетом» панели приборов и новой си-
стемой мультимедиа MBUX.

Концепт оснащен серийным турбомо-
тором 2.0 (224 л.с.) в паре с новым 8-ско-
ростным преселективным «роботом». 
Полный привод с многодисковой муфтой 
подключения задних колес отличается 
тем, что всегда подает назад не меньше 
20% тяги.

Lexus-минивэн

Еще одна новинка от корпорации Toyota 
– минивэн Lexus, ставший первой одно-
объемной моделью в истории премиум-
бренда. Модель под индексом LM300h (LM 
означает Lexus Minivan) представляет со-
бой не что иное, как перелицованный ми-
нивэн Toyota Alphard, нашпигованный до-
рогим оснащением. Новинка адресована 
в первую очередь рынку Китая, где подоб-
ные бизнес-минивэны пользуются хоро-
шим спросом, а также некоторым другим 
азиатским странам.

Машина длиной 4,9 метра получила 
широкоформатный экран системы муль-
тимедиа в передней части салона. Но са-
мое главное – задняя часть, отделенная 
перегородкой. К услугам пассажиров два 
индивидуальных «трона» с полным набо-
ром регулировок, вентиляцией, массажем 
и выдвижными подставками для ног, а 
также телевизор диагональю 26 дюймов в 
перегородке, проигрыватель Blu-ray, ауди-
осистема с девятнадцатью динамиками, 
холодильник на две бутылки шампан-
ского и специальные отсеки для зонтов. 
Управление сервисными функциями со-
средоточено на сенсорной панели между 
креслами. Комфорт также повышают 
двойные стекла, и перенастроенная под-
веска с новыми амортизаторами.

Пока представлен только гибридный 
Lexus LM 300h, по силовому агрегату 
идентичный «Альфарду». Это бензино-
вый двигатель 2.5 и два электромотора 
(суммарная мощность 197 л.с.). В качестве 
альтернативы стоит ожидать двигатель V6 
3.5 (301 л.с.), опять же, как на «Альфарде». 
Полный привод также весьма вероятен.

Производство минивэна Lexus начнет-
ся в следующем году.

Планшет как инструмент 
борьбы с угонщиками

На служебные планшетные компью-
теры полицейских Алматы устанав-
ливают новое мобильное приложение 
«Ориентировка», которое сократит 
время получения патрульными на-
рядами оперативной информации, в 
том числе ориентировок по угнанным 
автомобилям.

«Раньше по  рации сообщали, со-
трудник должен был записать инфор-
мацию на бумагу, возможно, он в это 
время находился за  рулем, – рас-
сказывает начальник Департамента 
полиции  Алматы Серик Кудебаев. 
– А  сегодня мы  в  пилотном варианте 
тестируем программу. Все ориенти-
ровки будут по  городу передаваться 
онлайн, и  сотрудник может любую 
информацию открыть и  посмотреть. 
Внедрение проекта позволит обе-
спечить оперативный доступ и поиск 
информации о разыскиваемых лицах 
и транспортных средствах». 

Диаз Абылкасов

Highlander: 6-местный 
«бегемот»

Toyota представила четвертое поко-
ление своего крупного кроссовера 
Highlander. Его дизайн изменился в 
эволюционном ключе, размеры увели-
чились (длина – 4,95 метра), а салон 
теперь может быть рассчитан аж на 
восемь мест! Наряду с 7-местной вер-
сией с двумя раздельными креслами 
второго ряда предлагается 8-местная с 
3-местным диваном второго ряда и ана-
логичным по вместимости багажным 
отделением. Объем багажника за тре-
тьим рядом вырос до 456 литров, а если 
сложить «галерку», то отсек увеличится 
до 1150 литров.

Машина построена на актуальной 
платформе, которую использует и 
«семидесятая» Camry. Toyota обеща-
ет пониженный центр тяжести, более 
жесткий кузов и улучшенную шумои-
золяцию. Двигатель пока анонсирован 
только один – V6 3.5 (299 л.с.) от пре-
дыдущего поколения модели. Коробка 
передач – 8-ступенчатый «автомат». 
Привод – передний или полный. При-
чем предлагается два варианта полно-
приводной трансмиссии: простая, с 
муфтой подключения задней оси, либо 
продвинутая Dynamic Torque Vectoring 
AWD (как на новом RAV4, который еще 
не доехал до Казахстана), с многодиско-
выми муфтами в приводе задних колес 
и возможностью отключения кардан-
ного вала, когда нет необходимости в 
полном приводе. Также появилась элек-
тронная система Multi-Terrain Select, 
меняющая настройки противобуксо-
вочной электроники в зависимости от 
выбранного режима движения.

Оснащение – богатое. В базовой ком-
плектации новинка имеет трехзонный 
климат-контроль, электропривод сиде-
нья водителя, медиасистему с 8-дюй-
мовым экраном, светодиодные фары и 
электронный комплекс Safety Sense 2.0, 
включающий адаптивный круиз-кон-
троль, системы автоматического тормо-
жения, удержания в полосе и считывания 
дорожных знаков. Топовое исполнение 
предлагает широкоформатный сенсор-
ный дисплей диагональю 12,3 дюйма, 
аудиосистему JBL мощностью 1200 ватт, 
систему кругового обзора, подогрев си-
дений второго ряда и салонное зеркало 
со встроенным экраном, показывающим 
картинку с задней камеры.

В Северной Америке продажи новой 
Toyota Highlander начнутся не раньше 
декабря, а на других рынках – в 2020 
году.


