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

четверг, 7 сентября, 2017 1

// чЕтВЕрг, 21 сЕНтября, 2017

Акцент

«Через  
10 лет вам 

будет вживлен 
чип. Вы будете 
взволнованы, 

но скорее всего 
это окажется 

правдой»

Подробнее [стр.8]

№31
(587)

Ерлан 
Досымбеков: 
«Совершенствуя 
бизнес, 
улучшаем мир»

Как 
развивается 
туристический 
рынок  
Астаны?

Рафаэль 
Абыханов, 
топ-
менеджер АО 
«Казахтелеком»

АКцЕнт интРигА мнЕниЕСтр.9 Стр.10 Стр.4

kapital.kz

Мы в сети

ИЗДАЕтся с 2005 гОДА

Зеленое 
будущее против 
углеводородного 
настоящего

страница 3
Пять услуг eGov  
в сфере 
природных 
ресурсов

страница 7
Три практики 
японского 
экономического 
чуда

страница 6
Утром – 
селебрити, 
вечером – 
инвесторы

страница 11

Спикер номера

5 
интересных 
услуг eGov 
в области 
правовых 

отношений

цифра номера

Подробнее [стр.7]

Подробнее [стр.4]

Цитата номера

Подробнее [стр.5]

«Перевод 
процессов  

на блокчейн  
в явном виде 

неэффективен», 
– Зарина Кажмаганбетова, 

старший консультант 
отдела управленческого 

консультирования  
KPMG Kazakhstan

медет 
Рахимбаев,

председатель 
наблюдательного 

совета  
компании 

BAS

[Продолжение на стр. 2]

 ▀ Какое будущее ждет 
финансовые сервисы?
В Алматы состоялась конференция по безналичной экономике 
Cashless Kazakhstan Summit 2017

Елена тумашова

«В 2012 году мошенники чаще ата-
ковали игроков рынка – банки 
и другие финансовые организа-

ции, сейчас же больше атак сосредоточе-
но конкретно на клиенте», – Александр 
Третьяк, менеджер проекта ТОО «Джене-
рал Перфоманс Импрувмент Кампани», 
представляет картину того, как в послед-
нее время изменились «тренды» в сфере 
мошенничества. Тема мошенничества об-
суждалась на конференции по безналич-
ной экономике Cashless Kazakhstan Summit 
2017, организованной компанией Visa.

Изменились и «предпочтения» мошен-
ников. В 2013-2014 годах был пик банко-
матного мошенничества, и дальше он по-
шел на резкий спад. «Это подтверждает 
то, что все-таки мы идем к безналу, может 
быть, медленно, но тренд этот все же есть», 
– комментирует эксперт.

Наиболее быстро растущий тренд – мо-
шенничество с использованием методов 
социальной инженерии. Это когда мо-
шенник злоупотребляет доверием своей 
жертвы – нашего клиента, вводит в за-
блуждение, используя методы социально-
го воздействия. Его цель – либо получить 
конфиденциальную информацию для за-
вершения операции, либо спровоцировать 
жертву саму провести операцию и таким 
образом получить выгоду.

«Мошенники используют социальные 
методы. Мы должны ответить им тем же. 
Наше оружие – взаимодействие. Чтобы 
обнаружить мошенничество, мы должны 
обучить клиента, сотрудника, изменить 

свои процессы. Необходимо взаимодей-
ствовать – клиентам, техническим про-
вайдерам, игрокам финансового рынка», 
– делится рецептом защиты Александр 
Третьяк.

В погоне за потребителем
Отдельная сессия на конференции была 
посвящена будущему цифровых финансо-
вых услуг – что ждет игроков и потребите-
лей?

По словам Андрея Щербины, директора 
департамента инноваций Visa в странах 
СНГ и Юго-Восточной Европы, на форми-
рование платежной экосистемы сейчас 
влияют три тенденции. Первая заключа-
ется в том, что во главе угла стоит не вла-
делец и разработчик продукта, а конечный 
потребитель. Удовлетворить его потреб-
ности – главная задача. Вторая тенденция 
– инновации приходят отовсюду. Третья – 
нельзя недооценивать повсеместное про-
никновение интернета вещей (или, как 
сегодня говорят, интернета всего).

Эксперт поясняет: и платежные систе-
мы, и банки не в состоянии полноценно 
быть на той же скорости и на том же по-
нимании клиентских потребностей, как 
маленькие компании или компании, 
основной фокус которых удовлетворять 
потребности конечного потребителя. «В 
этом контексте все мы должны быть от-
крытыми, для того чтобы работать как 
с индивидуальными разработчиками, с 
финтехами, стартапами, так и с больши-
ми компаниями уровня Amazon, Apple, 
Google», – говорит Андрей Щербина. Пер-
спектива, по его словам, заключается в 

том, чтобы «открывать свои сервисы для 
того, чтобы ими могли пользоваться внеш-
ние пользователи». Открытость экономи-
ки означает открытость к инновациям, а 
это в свою очередь означает удовлетворе-
ние потребностей клиентов.

не замечая платежа
Говоря о третьей обозначенной тенденции 
– проникновении интернета вещей, – Ан-
дрей Щербина отмечает, что пользователи 
убирают из своего фокуса вопрос платежа 
«как что-то, что заставляет их делать до-
полнительные действия».

На этом фоне на первый план выходят 
мобильные платежи, мобильные бескон-
тактные платежи, бесконтактные техно-
логии. Нурлан Жагипаров, управляющий 
директор, член правления АО «Казком-
мерцбанк», вспоминает, что в свое время 
было тяжело популяризировать бескон-
тактные платежи: до лета 2015 года их в 
стране осуществлялось не более 2 тыс. в 
месяц. «За счет определенной маркетин-
говой активности и появления инфра-
структуры объем достиг 22 тыс. в декабре 
2015 года. В августе 2017 года количество 
бесконтактных платежей составило 826 
тыс., притом что количество транзакций 
– 3,7 млн, согласно данным из нашего про-
цессинга. Мы прогнозируем, что тренд 
будет продолжаться и в следующем году, 
возможно, бесконтактный платеж будет 
уже каждым третьим в общем количе-
стве транзакций», – прогнозирует топ-
менеджер Казкома.
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АБР инВЕСтиРуЕт  
В КАЗАхСтАн СВышЕ 
$3 млРД

Азиатский банк развития (АБР) предста-
вил новую Страновую стратегию партнерства 
для Казахстана на 2017-2021 годы. Об этом на 
брифинге в Службе центральных коммуни-
каций сообщил директор представительства 
АБР в Казахстане Джованни Капанелли. «В 
предстоящие 5 лет мы планируем инвести-
ровать более $3 млрд, что будет существен-
ным увеличением по сравнению с прошлыми 
объемами сотрудничества за последние 5 
лет. В рамках предыдущей стратегии сотруд-
ничества мы инвестировали в целом $2,4 
млрд, из которых $1 млрд был использован 
на поддержку контрциклического разви-
тия правительства как реакция на внешние 
шоки 2014 года. Дополнительно к этому мы 
предоставили $1,4 млрд в виде инвестиций, 
более $9 млн как техническая помощь, гран-
ты для содействия, внедрения новых техно-
логий, международных лучших практик, 
также предоставление большого количества 
знаний», – отметил Джованни Капанелли. 
Новая стратегия развития партнерства пред-
усматривает три основных направления: 
экономическая диверсификация (улучшение 
доступности финансирования и содействие 
развитию частного сектора); инклюзивность 
(устранение сдерживающих факторов в ин-
фраструктуре и т. д.); устойчивый рост (со-
действие повышению энергоэффективности 
и использованию ВИЭ).

нА КАшАгАнЕ 
ДОБыВАют 650 тыС. 
тОнн В мЕСяц

Добыча нефти на морском месторождении 
Кашаган в Атырауской области достигла 650 
тыс. тонн в месяц. «В настоящее время на мор-
ских объектах, работа которых возобновилась 
в октябре 2016 года, занято 319 человек. Всего 
на месторождении пробурено 40 скважин. 20 
из них на островах «D» и «А» и 20 на вспомога-
тельных островах-спутниках. В данное время 
эксплуатируется 8 скважин. Морской объект 
соединен с наземным производственным ком-
плексом в Западном Ескене посредством трех 
трубопроводов», – сообщили в пресс-службе 
компании «Норт Каспиан Оперейтинг Компа-
ни Б.В.». Предполагается, что в течение 2017 
года на месторождении Кашаган будет добыто 
около 8,5 млн тонн нефти.

С нАЧАлА гОДА 
БЕнЗин ПОДОРОжАл 
нА 4,5%

Казахстанские НПЗ сосредотачиваются на 
производстве автомобильного бензина, сокра-
щая при этом выпуск дизельного топлива. За 8 
месяцев текущего года в РК было произведено 
совокупно 2,1 млн тонн бензина, включая ави-
ационный. Это на 4,9% выше объемов выпуска 
товара за аналогичный период прошлого года. 
Темпы роста производства собственного бен-
зина в республике замедляются, хотя общая 
тенденция продолжается. С другой стороны, 
выпуск дизельного топлива на местных НПЗ 
продолжает сокращаться – в январе-августе 
было произведено на 1,8% меньше топлива, 
или 3,1 млн тонн. В то же время импорт авто-
мобильного бензина в январе-июле составил 
625,9 тыс. тонн – на 2,4% меньше объемов 
ввоза за аналогичный период 2016 года. Со-
кращение импорта данной категории товаров 
продолжается второй год подряд. Примеча-
тельно, что рост собственного производства 
и сокращение импорта для рядовых потреби-
телей оборачиваются ростом цен. Так, в этом 
году (август к декабрю 2016) цены производи-
телей моторного бензина, реализованного на 
внутренний рынок, выросли на 4,5%, на зим-
нее дизельное топливо – на 0,5%, а на летнее 
– сразу на 14,5%.

Д Е Л О В О Й  Е Ж Е Н Е Д Е Л Ь Н И К Д Е Л О В О Й  Е Ж Е Н Е Д Е Л Ь Н И К
2 3// хроники эксПо// актуально

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

КАДрОВЫЕ 
ПЕрЕстАНОВКИ 
И НАЗНАчЕНИя

 ▀ Перспективы зеленой 
энергетики в Казахстане

Вячеслав Додонов,  
главный научный сотрудник КиСи при 
Президенте РК, доктор экономических наук

Завершение международной выставки 
ЭКСПО-2017 ставит вопрос о перспек-
тивах реализации в Казахстане тех 

принципов и идей, которые обсуждались 
на ней, – идей устойчивого и гармонично-
го развития в рамках зеленой экономики, 
зеленых технологий и зеленой энергети-
ки. Казахстан, предложивший ряд меж-
дународных инициатив в данной сфере 
(наиболее известной из которых стала 
глобальная экологическая инициатива 
«Зеленый мост») и сформулировавший по-
вестку ЭКСПО-2017, направленную на их 
реализацию через развитие энергетики 
будущего, имеет возможность продемон-
стрировать успешность стратегии зелено-
го экономического роста.

Эта возможность, особенно в части 
энергетики, подкрепляется в условиях 
Казахстана наличием богатой ресурсной 
базы энергетики будущего, в частности, 
обширным потенциалом генерирова-
ния электроэнергии на возобновляемых 
источниках энергии (ВИЭ). Под энерге-
тикой на возобновляемых источниках 
в международной практике принято 
понимать солнечную, ветровую, гидро-
энергетику (в контексте зеленой эко-
номики – малые ГЭС), биотопливную, 
геотермальную и некоторые другие. Для 
Казахстана в силу природно-климатиче-
ской специфики актуальны не все виды 
ВИЭ, наиболее перспективными являют-
ся гидроэнергетика, а также солнечная и 
ветровая.

В соответствии с оценками, содержа-
щимися в «Концепции развития топлив-
но-энергетического комплекса до 2030 
года» от 2014 года, гидропотенциал сред-
них и крупных рек составляет 55 млрд 
кВт/ч, малых рек – 7,6 млрд кВт/ч в год. 
Потенциал солнечной энергии, по рас-
четам, составляет около 2,5 млрд кВт/ч в 
год, а количество солнечных часов в году 
оценивается в 2200-3000 из 8760. Ветро-
вой потенциал достигает 1820 млрд кВт/ч 
в год. Таким образом, совокупный потен-
циал ВИЭ по генерации электроэнергии 
составляет 1 885 млрд кВт/ч, тепловой по-
тенциал – 4,3 ГВт.

В настоящее время объем генерации 
этими видами энергетических станций 
в Казахстане невелик. Так, объем произ-
водства электроэнергии солнечными и 
ветровыми электростанциями составил 
по итогам 2016 года 320 млн кВт/ч, что 
соответствует 0,3% от общего объема 
выработки электроэнергии в 94 077 млн 
кВт/ч. Доля гидроэнергетики составила 
12,3% (11606 млн кВт/ч), то есть сово-
купная генерация на всех ВИЭ измеря-
лась в прошлом году 11926 млн кВт/ч, 
или 12,6% выработанной электроэнер-
гии. Этот показатель был значительно 
выше уровня предыдущего года (10,4%), 
причем отмечен очень значительный 
прирост в объеме производства элек-
троэнергии на солнечных и ветровых 
станциях, который составил 105%. На 
текущий момент в республике имеется 
50 действующих объектов ВИЭ суммар-
ной мощностью 288,3 МВт (ГЭС – 139,8, 
ВЭС – 90,8, СЭС – 57,3, биогазовая уста-
новка – 0,35).

Тем не менее доминирующим в энер-
гобалансе страны источником выработки 
электроэнергии остаются тепловые элек-
тростанции, которыми в 2016 году было 
выработано 74702,8 млн кВт/ч, или 79%. 
Между тем существующие программы раз-
вития экономики и отраслевые документы 
предусматривают резкий рост выработки 
электроэнергии на возобновляемых ис-
точниках. Так, в «Концепции по переходу 
Республики Казахстан к «зеленой эконо-
мике» предусматривается достижение к 
2050 году доли возобновляемой и альтер-
нативной энергетики в вилке 30-50%. Два 
варианта развития данных видов генера-
ции представляют частичное достижение 
целей (от 30%) и полное их достижение 
(50%). В данном случае необходимо учи-
тывать, что в указанном документе под 
возобновляемыми и альтернативными 
источниками энергии понимаются также 
атомная и традиционная гидроэнергети-
ка. Кроме горизонта прогнозирования на 
2050 год, в концепции также содержатся и 
более приближенные по времени прогно-
зы, в том числе и по отдельным видам ВИЭ. 
Так, планируется достижение ветровыми 
и солнечными электростанциями доли в 
3% в общем объеме производства электро-
энергии к 2020 году и доли в 10% к 2030 
году. В Стратегическом плане развития 
РК до 2020 года (утвержден Указом Пре-
зидента Республики Казахстан N 922 от 1 
февраля 2010 года) также имеются ориен-
тиры по развитию ВИЭ – к 2015 году пред-
полагается достижение «доли использова-
ния альтернативных источников энергии 
в общем объеме энергопотребления» на 
уровне 1,5%, к 2020 году – более 3%.

При этом имеются также конкретизи-
рованные целевые индикаторы по разви-
тию отдельных видов генерации на ВИЭ. 
В частности, в «Концепции по переходу 
Республики Казахстан к «зеленой эконо-
мике» планируется достижение ветро-
выми и солнечными электростанциями 
доли в 3% в общем объеме производства 
электроэнергии к 2020 году и доли в 10% 
к 2030 году. Это чрезвычайно амбициоз-
ные планы, учитывая, что в настоящее 
время, как отмечалось выше, объем вы-
работки электроэнергии этими двумя ис-
точниками составляет 0,3%. Учитывая, 
что столь резкий рывок в краткосрочной 
перспективе двух-трех лет маловероятен, 
целесообразно сделать больший акцент в 
развитии возобновляемой энергетики на 
гидроэлектростанции. 

Тем не менее в целом перспективы 
развития возобновляемой энергетики 
в Казахстане остаются благоприятны-
ми, учитывая как фактор наличия в 
стране значительного ресурсного по-
тенциала по ветру и солнцу, так и фак-
тор постоянного прогресса технологий 
зеленой энергетики и снижения стои-
мости оборудования для нее, что ведет 
к снижению цен на вырабатываемую 
электроэнергию и повышение ее кон-
курентоспособности с традиционными 
энергоносителями. 

В связи с этим можно сделать вывод о 
том, что элементы зеленой экономики и, 
в частности, энергетики будут постепенно 
внедряться в Казахстане и получать все 
большее распространение, в том числе и 
с использованием технологий, представ-
ленных на ЭКСПО-2017. 

 ▀ Свыше 10 000 иностранцев посетили 
туркестан во время ЭКСПО
За полгода туристы пополнили бюджет Туркестана на 110 миллионов тенге

Алия Султанова

24 миллиона тенге местные власти 
выделили на развитие транс-
портной инфраструктуры, в том 

числе на придорожный сервис и рекламу, 
а также указатели на трех языках. В цен-
тре города появились 4 новые гостиницы, 
а крупные общепиты привели в надлежа-
щий вид. «Также мы определили в каждом 
госоргане англоговорящего сотрудника на 
случай, если к ним заглянут иностранцы», 
– сообщила начальник отдела предприни-
мательства и туризма Гульжамал Дахано-
ва.

По инициативе областного акимата, на 
территории музея «Азрет-Султан» открыл 
свои двери филиал туристско-информаци-
онного центра Ontustik Tourism Center. В 
период ЭКСПО здесь обслужили порядка 
400 туристов.

«К нам обращались те, кто путеше-
ствовал самостоятельно, в основном это 
немцы и французы. Мы бронировали им 
номера, договаривались с таксистами, со-
ветовали, где можно перекусить. А гости 
из Дальневосточной Азии посещали ком-

плекс «Азрет-Султан» большими группа-
ми от 15 человек. Были и журналисты из 
Италии. У них свои гиды и переводчики», 
– рассказала сотрудница филиала Ontustik 
Tourism Center Гайни Бижанова. 

С начала года в Туркестане побывали 
около 25 000 иностранных туристов. И 
это только официальная статистика тех, 
кто посетил исторические места через ка-
захстанских туроператоров. И если турки 
и китайцы здесь частые гости, независи-
мо от времени года, то наплыв граждан 
из Южной Кореи, Японии и Малайзии 
местные связывают исключительно с 
проведением международной выставки в 
Астане.

Мавзолей Ходжи Ахмеда Яссауи – был 
и остается центром притяжения туристов. 
В день работники фиксируют тысячи па-
ломников и посетителей из разных стран 
мира в специальных учетных книгах. 
Однако их точное число за время ЭКСПО 
здесь назвать не могут. «Это связано с тем, 
что третье воскресенье каждого месяца 
является днем открытых дверей. Вход в 
мавзолей бесплатный, а потому мы не ве-
дем учет», – объясняют на проходной. 

Сразу после ЭКСПО экономисты из 
Польши Макс Азвонек и Войтех Кузиев че-
рез Байконур и Аральское море проложи-
ли свой маршрут в Туркестан. Признались, 
что не смогли покинуть страну, не посетив 
один из шедевров средневекового зодче-
ства: «Я и мой друг здесь исключительно 
ради мавзолея. Нас очень интересует та-
кой вид архитектуры. Различные медресе. 
Нам очень нравятся такие здания. Мы уже 
побывали в Узбекистане и Иране. А даль-
ше намерены отправиться в Шымкент и 
Алматы», – говорит Макс.

Похожий маршрут проделали програм-
мисты из Чехии. Пробыв в Казахстане 
две недели, Петр Краточвил и его коллега 
остановились на пару дней в Туркестане. 

«Специфическая, но вкусная еда. Есть 
кое-какая информация об отелях в интер-
нете. Единственная трудность – англий-
ский. Местные жители его практически 
не знают, но иногда сами пытаются с нами 
заговорить. Больше всего меня впечатлила 
подземная мечеть в комплексе «Азрет-Сул-
тан». А еще мы с другом успели побывать 
здесь», – показывает Петр на фотографию 
городища Сауран. 

Руины этого древнего города находят-
ся в 45 км к западу от Туркестана. Обычно 
его посещают путники, следующие из Кы-
зылорды. К слову, на освещение автодорог, 
ведущих в Сауран, местные власти выде-
лили 23 млн тенге. Сейчас на 50 га древ-
него городища ведутся археологические 
работы. 

Единственная в Туркестане действую-
щая турфирма организует выезды по близ-
лежащим святым местам: это мавзолей 
Гаухар-ана (дочь Ходжи Ахмеда Яссауи) 
и целебный источник у мазара Укаша-ата 
(ученик пророка Мухаммеда). Но пока 
лишь для граждан Казахстана.

«Турагентство работает только на вну-
треннем рынке. У него не налажена связь 
с крупными туроператорами Шымкента, 
куда в основном и обращаются паломни-
ки. Поэтому клиентов у нашей турфирмы 
немного», – говорят в городском отделе 
предпринимательства. 

И все же в Туркестане наблюдается рост 
внутреннего туризма. За 8 месяцев святые 
места посетили 854 020 казахстанцев. 
Почти на 10 000 больше по сравнению с 
показателями прошлого года.

Показатель 2016 год 2016 год
 8 месяцев

2017 год
 8 месяцев

Всего туристов 1 059 871 751 149 854 020

из них:

казахстанцы 1 037 278 738 926 829 030

иностранцы 22 593 22 223 24 990

К большому потоку путешествующих 
по историческим местам Казахстана ор-
ганизаторы ЭКСПО-2017 готовились зара-
нее. Однако есть планы, которые в период 
международной выставки так и не реали-
зовались. 

В списке того, что построить хотели, 
но не успели: этногородок в комплексе 
«Азрет-Султан», пешеходный «Арбат» и 
собственный аэропорт в Туркестане. Их 
реализацию перенесли на ближайшую 
перспективу. 

Наряду с развитием исторического 
туризма руководство делает ставку на 
туризм лечебно-оздоровительный. Отме-
тим, что на территории Туркестана име-
ются огромные разведанные запасы под-
земных термальных вод. Расположенный 
здесь санаторий «Шипа-су» известен своей 
лечебной водой, свойства которой сравни-
вают с водами Ново-Ижевского минераль-
ного источника в Удмуртии, а также сана-
ториев «Витаутас» в Литве и «Трускавец» в 
Украине. 

 ▀ итоги ЭКСПО-2017:  
зеленое будущее против 
углеводородного настоящего
Как выбрать баланс между возобновляемой энергетикой, нефтью и углем?

Валерий Сурганов

итоги ЭКСПО невозможно считать 
абсолютными без упоминания того 
Манифеста ценностей, который по-

сле 12 насыщенных конференций принял 
Форум энергии будущего (ФЭБ) – главная 
жемчужина в короне международной 
специализированной выставки «Астана-
ЭКСПО-2017». Тем более что до сих пор в 
Астане продолжаются дебаты о научном 
наследии ЭКСПО: последние новости о на-
учно-исследовательских разработках об-
суждаются как на экспертных площадках, 
так и в Доме правительства.

Что должен Казахстан?
Итак, ФЭБ официально поделился своим 
Манифестом ценностей, принятым по 
итогам 12 конференций форума, в кото-
рых принимали участие нобелевские лау-
реаты, писатели-футурологи, экономисты 
с мировым именем и эксперты в области 
зеленых технологий. 

В первую очередь президиум форума 
обратил внимание на то, что, выбрав тему 
«Энергия будущего» для ЭКСПО-2017, Ка-
захстан продемонстрировал дальновид-
ность и желание стать лидером в этой 
сфере. В качестве наследия ЭКСПО-2017 
Казахстан должен закрепиться как ли-
дер за счет проведения преобразований в 
своем собственном энергосбережении и 
потреблении. Это бы стало значимым при-
мером для других в связи с тем, что на дан-
ный момент Казахстан является произ-
водителем и экспортером углеводородов. 
До подписания Парижского соглашения 
правительство Казахстана определило 
безусловную цель по снижению уровня 
выбросов парниковых газов на 15% к 2030 
году по сравнению с 1990 годом. Условной 
целью стало сокращение выбросов парни-
ковых газов на 25%, достижение которой 
зависело бы от наличия дополнительных 
международных инвестиций, доступа к 
технологиям с низким уровнем выброса 
углерода, зеленых климатических фондов 
и гибкого механизма для стран с переход-
ной экономикой. 

В Манифесте форума сделали четкий 
акцент на том, что Казахстан должен при-
нять сокращение выбросов на 25% в каче-
стве своей безусловной цели к 2030 году. 
Это потребует скорейшего проведения 
преобразований и повышения энергоэф-
фективности в промышленном секторе, 
который потребляет 63% энергии, а так-
же значительного расширения исполь-
зования солнечной и ветровой энергии в 
стране. Промышленные преобразования 
приведут к диверсификации производ-
ства продуктов и услуг с добавленной 
стоимостью, что будет способствовать за-
нятости, улучшению состояния окружаю-
щей среды и повышению благосостояния 
людей. 

К тому же авторы манифеста посовето-
вали нашей стране разработать техноло-
гии улавливания и хранения углерода и 
расширить использование водорода в ка-
честве энергоносителя. 

Не забыли разработчики манифеста 
ценностей ФЭБ и проговорить вопрос об 
использовании наследия ЭКСПО. По их 
мнению, в качестве долгосрочного насле-
дия в Астане может быть создан Глобаль-
ный институт энергии будущего, который 
будет предоставлять информацию и зна-
ния, связанные с реализацией рекоменда-
ций этого манифеста. 

«Создание такого института основано 
на предложении президента Нурсултана 
Назарбаева, озвученном на 70-й сессии 
Генассамблеи ООН. Глава государства 
предложил создать Международный 
центр по развитию зеленых технологий 
и инвестиционных проектов в Астане на 
основе инфраструктуры выставки ЭКС-
ПО-2017. Институт должен стать частью 
ведущего университета Казахстана и 
установить деловые связи с другими пре-
стижными международными учрежде-
ниями. А на ежегодном международном 
мероприятии будет оцениваться про-
гресс и обсуждаться планы по осущест-
влению требований этого манифеста 
в сотрудничестве с другими междуна-
родными организациями. Глобальный 
институт энергии будущего может уч-
редить ежегодную премию – например, 
премию Astana Future Energy Award, ко-
торая будет присуждаться отдельным 
лицам и организациям за выдающийся 
вклад в области политических иници-
атив, информационной деятельности 
или технологических инноваций. Эта 
премия должна получить широкое при-
знание, а Астана будет играть при этом 
такую же роль, какую играют Стокгольм 
и Осло для нобелевской премии», – за-
явили в Манифесте ценностей участники 
Форума энергии будущего. 

Берите пример с марокко
Как тут не вспомнить слова Моники Гри-
фан – крупного эксперта из Европы, соуч-
редителя «Гринпис Германия», директора 
Monika Griefahn GmbH, которые она произ-
несла на одной из последних конференций 
форума. 

«В Казахстане у вас много солнца, но 
я не заметила много солнечных батарей. 
У нас есть успешный опыт в Бангладеш, 
когда компании давали в аренду солнеч-
ные батареи людям, чтобы они могли за-
рабатывать на производстве солнечной 
энергии и платить ежемесячную плату за 
энергию. Ведь тариф на подачу – это плата 
за электроэнергию, которую вы платите, 
поскольку кто-то производит энергию на 
основе возобновляемых источников энер-
гии. Сегодня в Германии возобновляемые 
источники энергии дешевле традицион-
ной электроэнергии. Поэтому пионеры 
победят, потому что возобновляемые ис-
точники энергии эффективны и полезны, 
в то время как традиционные источники 
теряют деньги», – сказала она.

А директор берлинского офиса E3G – 
Third Generation Environmentalism Забри-

на Шульц добавила, поведав о том, что Ев-
росоюз сейчас ведет переговоры по пакету 
законодательных проектов под названием 
«Чистая энергия для всех европейцев». 

«Я хочу, чтобы вы узнали из нашего про-
шлого неудачный и будущий успешный 
опыт. Германия стремится представить 
новое законодательство, регулирующее 
выбросы от заводов. Это означает, что про-
изводство тех, кто добывают уголь, будет 
постепенно сокращаться. Многие страны 
ЕС, особенно Центральной и Восточной 
Европы, окажутся под давлением, пото-
му что все субсидии на добычу угля будут 
прекращены.

Евросоюз сильно продвигается и хочет 
достичь 30% возобновляемых источников 
энергии к 2030 году», – констатировала За-
брина Шульц. 

Тогда как генеральный директор и уч-
редитель Hogrefe Consult Юрген Хогрефе 
посоветовал нам брать пример с такой раз-
вивающейся страны, как Марокко, так как  
проект по возобновляемым источникам 
энергии там является примером успеха. 

«К 2020 году Марокко будет произво-
дить 52% энергетического баланса с ис-
пользованием возобновляемых источни-
ков. Эта страна в значительной степени 
финансируется Французским агентством 
развития, Европейским инвестиционным 
банком, Чистым технологическим фон-
дом, Всемирным банком и Европейским 
союзом. Когда вы говорите с марокканца-
ми, вы действительно поражены тем, что 
могут сделать люди.

Когда вы концентрируете солнечную 
энергию, она может хранить энергию и 
снабжать вас солнечной энергией, даже 
когда солнце не светит», – восхитился Юр-
ген Хогрефе. 

наука должна 
коммерциализироваться 
Впрочем, казахстанские эксперты по это-
му поводу более сдержаны и, говоря от-
кровенно, исповедуют более реалистич-
ную точку зрения на скорость и характер 
внедрения зеленых технологий в нашу 
экономику. Так, на состоявшемся накану-
не в Астане международном круглом сто-
ле «Россия и Казахстан: экономика нефти 
или зеленая экономика? К итогам ЭКСПО» 
отечественные специалисты высказали 
более осторожные взгляды на концепцию 
быстрого перехода к возобновляемым ис-
точникам энергии. 

Например, депутат Мажилиса Парла-
мента РК Магеррам Магеррамов напом-
нил, что никто не скрывает, что нефть, газ 
и металлургия – это гаранты экономиче-
ской стабильности Казахстана.

«Именно нефть и газ, которыми Казах-
стан обладает в большом количестве про-
должат приносить государству доход. Но 
ряд событий, произошедших в мире, по-
казал, что надеяться только на эти энер-
горесурсы нельзя. Экономические санк-
ции, которыми обменялись западный 
мир во главе с США и Россия, привели к 
снижению цен на нефть и экономической 
встряске: поступление денег в бюджет 
сократилось, но благо позиция главы на-
шего государства – не сокращать госпро-
граммы. И проведение ЭКСПО как раз 
продемонстрировало: для того чтобы не 
зависеть от экономических санкций или 
потрясений в Юго-Восточной Азии, нуж-
но одновременно развивать и альтерна-
тивную энергетику. Поэтому проведение 
ЭКСПО оказалось для нас экономически 
выгодно. Были заключены соглашения 
коммерческого характера. Но и полити-
ческое вложение тоже состоялось. Госу-
дарство Казахстан заявило о себе. И, как 
мне кажется, наш президент поэтапно 
готовил страну, чтобы она перешла на но-
вый уровень своего развития. И выставка 
ЭКСПО в этих планах заняла свою нишу», 
– высказался Магеррам Магеррамов. 

О влиянии ЭКСПО на научно-исследо-
вательскую среду рассказала председа-
тель Комитета науки и инноваций EXPO-
WOMEN Ляззат Кусаинова. По ее словам, 
Казахстан одним из первых провел рефор-
му науки и отказался от старой системы 
подготовки кадров. Но это не просто отказ 

от старой системы, это в первую очередь 
выработка новейших направлений. 

«Глава государства все время говорит, 
что мы должны войти в 30 развитых го-
сударств. Для этого мы должны довести 
уровень финансирования научных раз-
работок до 3% ВВП к 2050 году. В связи с 
этим у нас были предусмотрены возмож-
ности отчислений 1% в бюджет с недро-
пользователей на научно-исследователь-
ские разработки. Безусловно, это вектор, 
который показывает, куда должны разви-
ваться наши наука и инновации. Поэтому 
единственная ниша, которая может нас 
всех объединять, – это ниша развития 
технологической платформы посредством 
коммерциализации результатов научной 
деятельности и создание единой правовой 
базы по объектам интеллектуальной соб-
ственности. Ведь для того, чтобы научный 
сектор развивался, государства должны 
создать правовую основу по обеспечению 
защиты интеллектуальной собственно-
сти. Это та площадка, куда мы должны 
двигаться, тот механизм, без которого в 
дальнейшем невозможно будет продви-
гать инновации, ведь ученые должны 
быть убеждены, что их разработки защи-
щены государством и им гарантируются 
определенные выплаты», – прокомменти-
ровала Ляззат Кусаинова. 

И как здесь не упомянуть о последнем 
заседании правительства, на котором ми-
нистр образования и науки Ерлан Сагади-
ев рассказал о том, каких договоренностей 
в сфере науки и инноваций достигли ка-
захстанские вузы со своими зарубежными 
партнерами после ЭКСПО. 

Например, Актюбинский государствен-
ный университет достиг договоренности о 
сотрудничестве с представителями КНР по 
разработке моделей для энергорешений с 
использованием 3D-технологий. В то же 

время Карагандинский государственный 
индустриальный университет договорил-
ся с Университетом Шеффилда, Универси-
тетом Уорика и Королевским колледжем 
в Лондоне о расширении и укреплении 
международных связей в области науч-
ных исследований и инноваций, а также 
участии в партнерской программе. В свою 
очередь Таразский госуниверситет имени 
Дулати подписал соглашение с француз-
ской компанией Veolia Environnement о 
сотрудничестве в реализации проекта по 
переработке отходов с целью получения 
вторичной энергии. А также с организа-
циями Испании о совместном использо-
вании в научно-исследовательских целях 
испанской испытательной лаборатории. 
Кроме того, предполагается совместная 
подготовка магистерских диссертаций по 
ветроэнергетическим установкам. 

Южно-Казахстанский госуниверситет 
имени Ауэзова договорился о проведении 
совместных работ по созданию портатив-
ных генераторов умного мини-дома со 
специалистами из Словакии. 

«Следует отметить, что такие универ-
ситеты, как СемГУ имени Шакарима, 
Павлодарский госуниверситет имени 
Торайгырова, Северо-Казахстанский го-
сударственный университет имени Уте-
мисова, подписали договоры о сотрудни-
честве в области разработки и реализации 
совместных образовательных программ 
академической мобильности для сту-
дентов и преподавателей. В дальнейшем 
работа в сфере высшего образования и 
проведения научных исследований будет 
продолжена на основе двусторонних дого-
воренностей», – заявил накануне в Астане 
глава МОН Ерлан Сагадиев. 

Паритет между нефтью и ВиЭ 
Не следует противопоставлять традицион-
ную экономику и «экономику будущего» – 
таким решающим мнением в споре между 
экономикой нефти и зеленой экономикой 
поделилась известный казахстанский экс-
перт, руководитель офиса «Программы 
партнерства «Зеленый мост» Людмила 
Шабанова. Она считает, что первый этап 
новой экономики – это «зеленый рост», ко-
торый подразумевает энергосбережение. 
Ведь если мы шире взглянем на эту тему, 
то нужно будет признать – нам предстоит 
заниматься не только внедрением новых 
технологий и переходом на альтернатив-
ные источники, но и увеличивать КПД су-
ществующей генерации энергии. 

«Мы сейчас находимся в начале пути по 
переходу к зеленой экономике. Взят очень 
долгосрочный период. Необходимо пони-
мать, что при нынешнем состоянии нашей 
экономики невозможно отказаться ни от 
нефти, ни от газа. Альтернативные источ-
ники в виде солнечной энергии и ветроэ-
нергетики занимают у нас менее 1% в энер-
гобалансе Казахстана. До 2020 года мы 
планируем довести этот показатель всего 
до 3%. Таким образом, ставка все равно де-
лается на традиционные источники энер-
гии. Более того, нужен постоянный аудит 
в процессе перехода к зеленой экономике. 
Современное состояние нашей генерации 
недопустимо. У нас вся энергетика на суб-
сидиях, и эти суммы колоссальны. Если 
верить прогнозам международной компа-
нии McKinsey, то счет идет на миллиарды. 
Если доходная часть бюджета постоянно 
идет от нефти и газа, то все остальное – это 
одни расходы. Поэтому хотим мы того или 
нет, но «зеленый рост» неизбежен», – за-
явила Людмила Шабанова.

По мнению эксперта, при переходе к зе-
леной экономике важны роль государства, 
его политическая воля и решимость. Одна-
ко не меньшие роли отведены бизнесу, на-
учному сообществу и самим потребителям. 

АСЕт КуРмАнгАлиЕВ
назначен вице-министром 
оборонной и аэрокосмической 
промышленности РК

БЕгмАн КульБАЕВ
назначен генеральным директором 
Казахского государственного 
научно-исследовательского 
и проектного института (АО 
«КазНИИСА»)

БЕКтАС БЕКнАЗАРОВ
переизбран заместителем 
председателя Сената Парламента РК

жАнАт КуРмАнОВ
назначен заместителем 
председателя Национального банка 
РК

КАйСАР ДжАнАхАнОВ
назначен директором – главным 
редактором ТОО «Газета «Литер»

КАСым-жОмАРт 
тОКАЕВ
переизбран председателем Сената 
Парламента РК

ляЗЗАт КиинОВ
прекратил полномочия депутата 
Сената Парламента РК

мАРПу жАКуБАЕВА
назначена председателем правления 
АО «Bank RBK»

РАшиД КуЗЕмБАЕВ
избран председателем правления АО 
«НК «Kazakh Tourizm»

тулЕгЕн САРСЕмБАЕВ
назначен заместителем акима ЮКО 

Как рассказал Нурлан Жагипаров, ког-
да банк стал поощрять своих менеджеров 
и директоров отделений за то, что клиен-
ты обслуживаются дистанционно, без уча-
стия касс, оказалось, что «людям нечем за-
няться», потому что все ушли в интернет и 
безналичные расчеты.

Константин Невядомский, партнер от-
дела консультационных услуг компании 
EY, продолжает тему, говоря о роботах в 
финансовой системе. «Куда деть персонал, 
который заменили роботы?» Роботы, отме-
чает эксперт, это не миф, это реальность. В 
том числе в Казахстане в финансовой ин-
дустрии есть реализованные проекты по 
роботизации определенных банковских 
процессов, где есть четко доказанный 
эффект и есть четкая замена действий, 
которые выполняет персонал, на так на-
зываемых роботов. Что такое роботы? Это 
больше маркетинговое название. По своей 
сути это скорее переосмысление некото-
рых IT-инструментов и подходов и другая 
реализация известных решений, которые 
позволяют автоматизировать очень легко 
бизнес-процессы.

Что будут делать банки?
«Кто родился позже, наверно, и не помнит 
вот такой мессенджер», – Константин Пак, 
директор по развитию сектора финансо-
вых технологий и инноваций Ассоциации 
финансистов Казахстана, показывает на 
логотип ICQ, появившийся на мониторе. 
Со временем, продолжает спикер, появи-
лось несколько программ для обмена со-
общениями, сейчас – их масса. «И мне уже 
неважно, в каком именно мессенджере я 
общаюсь со своим собеседником. Я даже 
об этом не задумываюсь. Главное, полу-
чил сообщение – ответил, и все. То же 
самое ждет и финансовые сервисы», – за-
глядывает в будущее Константин Пак. Он 
считает, что очень скоро потребитель не 
будет знать, кто предоставляет ему фи-
нансовые сервисы. «Не факт, что на рынке 
будут лидеры. Будут удобные сегментиро-
ванные решения», – уверен спикер.

В чем сохранится роль банков в буду-
щем? По мнению Константина Невядом-
ского, в бэк-офисах. Гибкость и ориенти-
рованность на клиентов, появление новых 
идей, их реализация и программирование 
– это то, на что быстрее реагируют ма-
ленькие компании. Банки в любом случае 
будут вынуждены с ними сотрудничать. 
«За банками же останутся вопросы риск-
менеджмента. Управление рисками, воз-
можности скоринга, доступ к большим 
объемам данных и истории, что позволит 
постоянно совершенствовать рисковые 
модели и прогнозировать поведение заем-
щиков, – это будет тем конкурентным пре-
имуществом, которое останется за банка-
ми на долгие годы», – считает эксперт. Так 
что, заключает Константин Невядомский, 
для банков ничего страшного не произой-
дет. Они как таковые останутся. 

 ▀ Какое 
будущее ждет 
финансовые 
сервисы?

[Начало На стр. 1]
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 ▀ Зарина Кажмаганбетова: «Перевод процессов  
на блокчейн в явном виде неэффективен»

Олег ни

Казахстан стал второй страной в мире 
после Японии, которая признала 
необходимость развития крипто-

валютной системы на государственном 
уровне. На Blockchain & Bitcoin Conference 
Almaty 2017, которая состоится 28 сентя-
бря, эксперты обсудят возможности ис-
пользования достижений финтеха в ин-
тересах бизнеса и для государственных 
нужд, темы краудфандинга (ICO) и зако-
нодательного регулирования инноваци-
онных финансовых технологий.

О том, какие отрасли в первую оче-
редь могут перевести свои процессы на 
блокчейн и какие преимущества от этого 
может получить бизнес, в интервью де-
ловому еженедельнику «Капитал.kz» рас-
сказала одна из спикеров конференции 
– Зарина Кажмаганбетова, старший кон-
сультант отдела управленческого консуль-
тирования KPMG Kazakhstan.

– Зарина, есть много сложных, раз-
вернутых определений технологии 
блокчейн. могли бы вы привести такое, 
которое было бы понятно даже самому 
непросвещенному в вопросах техноло-
гий читателю?

– Многие знакомы с публичными ча-
тами, в которых пользователи имеют 
возможность общаться одновременно 
онлайн. При этом каждому пользовате-
лю доступна вся история сообщений. При 
соответствующих настройках вся исто-
рия записывается в файл на локальном 
устройстве пользователя. Представьте 
себе ситуацию, что участники не дове-
ряют друг другу в полной мере и готовы 
обмениваться сообщениями только при 
условии неизменности и идентичности 
информации во всех локальных файлах. 
Нет гарантии, что в результате передачи 
данных по Сети в сообщении не произо-
шла ошибка, при этом часть участников 
получит оригинальное сообщение, а 
остальные с ошибкой (проблема «двух 
генералов»). В итоге пришли к решению 
помещать каждое сообщение пользовате-
ля в качестве аргумента в функцию для 
получения значения данной функции и 
записывать в чат вместе с сообщением. 
При этом выставили требования к зна-
чению: длина и обязательная последова-
тельность символов в одной из ее частей. 
Функция и требования к искомому зна-
чению одинаковы для всех участников. 
Этот метод позволяет каждому участнику 
в любой момент времени поместить сооб-
щение из истории в функцию, рассчитать 
результат, сравнить с тем, что хранится 
вместе с сообщением, и убедиться в ее не-
изменности.

При всех преимуществах решения 
возникают вопросы о том, кто должен 

рассчитывать функцию и могут ли все 
остальные полагаться на его результаты. 
Ошибки вычислений никто не отменял. 
Выход – одновременный расчет функции 
всеми участниками, как только сообще-
ние отправляется в чат. Первый нашедший 
значение функции, которое удовлетворяет 
требованиям, записывает его рядом с со-
общением. Все остальные по нахождению 
такого же значения подтверждают его. 
При получении подтверждений от всех со-
общение добавляется в чат. Достигается 
так называемый консенсус. 

Несмотря на множество участников, 
у злоумышленника существует возмож-
ность подмены сообщения и значения 
функции во всех локальных файлах. Для 
исключения такого варианта событий в 
функцию помещают не только новое со-
общение, но и значение функции пре-
дыдущего сообщения, объединяя все со-
общения в одну цепочку. В данном случае 
для подмены данных злоумышленнику 
придется пересчитать значения функции 
для всех последующих сообщений после 
того, которое он хочет фальсифицировать. 
Получили цепочку сообщений или блоков 
– блокчейн.

Эта технология располагает следую-
щими преимуществами: неизменность, 
распределенность, отсутствие третьей до-
веренной стороны. 

– Какие отрасли могут переводить 
свои процессы на технологию блокчейн 
в самое ближайшее время?

– Те, для которых критично качество 
данных, в частности, такие показатели, 
как неизменяемость, доступность и про-
зрачность. Следует знать, что перевод 
процессов на блокчейн в явном виде неэф-
фективен. Технология требует реинжини-
ринга процессов с формированием отдель-
ного окружения вокруг нее. Технология 
позволяет перевести управление закры-
тыми данными на уровень, доступный от-
крытым данным (open data). Оптимизация 
рутинных операций организации, связан-
ных с информационным обменом между 
участниками рынка, возможна во многих 
отраслях: логистика, закупки (аукционы), 
банковский сектор, управление капита-
лом и фондами, обратное распределение 
доходов и расходов в производственной 
цепочке. 

– Каковы преимущества для бизнеса 
от перехода к этой технологии, где и как 
ее можно использовать?

– Технология несет в себе ряд преиму-
ществ, которые я уже озвучила ранее, по 
сравнению с другими аналогичными ре-
шениями, но переход на нее не создает 
ценности. Данное утверждение верно для 
любой технологии. Важно четко сформу-

лировать кейс использования техноло-
гии, чтобы заставить ее работать на соз-
дание ценности. Как раз этот вопрос мы 
будем обсуждать на Blockchain & Bitcoin 
Conference Almaty.

Ответы на вопросы «где» и «как» тре-
буется формулировать в каждом от-
дельном случае. Проблема в том, что в 
попытках поиска ответов на два данных 
вопроса применяется подход «от обрат-
ного» – от технологии к бизнес-выгоде 
(benefit). Для эффективной работы в дан-
ном случае предлагается использовать 
критериальный анализ. Суть метода за-
ключается в формировании критериев со 
шкалами показателей для оценивания по 
ним бизнес-процессов организации. По 
результатам формируется список, упоря-
доченный по суммарной средневзвешен-
ной оценке. Итоговое значение отражает 
в себе эффективность перехода на блок-
чейн. 

– могли бы вы привести практиче-
ские примеры уже работающих проек-
тов (в глобальном масштабе) на блок-
чейне?

– В глобальном масштабе были реали-
зованы такие проекты на блокчейн, как 
ведение земельного кадастра; электрон-
ные государственные закупки, в том чис-
ле аукционы; платформы голосования и 

рейтингов; нотариат; коммерческое и со-
циальное страхование; управление капи-
талом, в части долевых выплат владельцам 
фондов; управление и обмен идентифика-
ционными данными; долгосрочное креди-
тование, в том числе ипотека.

– недавно в Казахстане был создан 
инновационный центр блокчейна. Как 
вы оцениваете это решение и насколько 
Казахстан продвинут в этом вопросе по 
сравнению с другими странами?

– KPMG создал подобный центр компе-
тенций в рамках партнерских отношений 
с Microsoft в феврале 2017 года. На данный 
момент наша компания располагает тре-
мя блокчейн-нодами от Microsoft – в Гер-
мании, Сингапуре и Соединенных Штатах 
Америки – для опробования технологии 
в различных отраслях. Результатами ра-
боты глобальной практики стали запуск 
мобильного приложения FundsDLT на базе 
технологии, а также опыт реализации 
проектов на всех четырех стадиях раз-
вития блокчейна в организации. Первая 
стадия – это обучение и повышение квали-
фикации сотрудников, вторая – описание 
бизнес-кейсов и проектирование, третья 
– пилотные проекты и оценка эффектив-
ности, и четвертая стадия – проекты по 
интеграции с традиционными системами 
(legacy systems).

Создание центра в Казахстане на-
правлено на развитие отечественного по-
тенциала в разработке приложений под 
блокчейн. Доступность платформы долж-
на стимулировать развитие компетенций 
в стране, что позволит избежать риска 
technology-lock.

– не считает ли вы ажиотаж вокруг 
этой технологии раздутым, а ожидания 
от нее – завышенными?

– На мой взгляд, ажиотаж вокруг тех-
нологии сформировался не из-за техноло-
гии, а из-за одного из видов ее примене-
ния – криптовалюты. В век цифровизации 
все понимают, как пользоваться цифро-
выми сервисами, которые способствуют 
созданию добавочной ценности в реаль-
ном мире. С появлением криптовалют воз-
никло понятие криптоценности, которой 
вознаграждается участник Сети, первый 
рассчитавший значение функции. С тече-
нием времени и многих других теневых 
процессов криптоценность стала приоб-
ретать вполне реальную ценность, что и 
привело к тому, что имеем сейчас. Между 
криптовалютой и технологией следует 
провести четкую границу, технология рас-
пределенных реестров – это платформа, 
критовалюты и токены – приложения. От 
правильности формирования и выбора 
кейса (приложения) зависит эффектив-
ность внедрения технологии блокчейн в 
организации. 

утверждена Программа по 
привлечению инвестиций 
«национальная инвестиционная 
стратегия»

Постановлением Правительства Респу-
блики Казахстан от 22 августа 2017 года 
№ 498 утверждена Программа по при-
влечению инвестиций «национальная 
инвестиционная стратегия» и внесено 
дополнение в постановление Прави-
тельства Республики Казахстан от 30 
декабря 2015 года № 1136 «Об утвержде-
нии перечня правительственных про-
грамм и признании утратившими силу 
некоторых решений Правительства Ре-
спублики Казахстан»

В частности, основанием для разработки 
Программы послужили:

Указ Президента Республики Казахстан 
от 1 февраля 2010 года № 922 «О Стратеги-
ческом плане развития Республики Казах-
стан до 2020 года»; 

Послание Президента Республики Ка-
захстан Лидера Нации Н. А. Назарбаева 
народу Казахстана от 14 декабря 2012 
года «Стратегия «Казахстан-2050»: но-
вый политический курс состоявшегося 
государства»;

Указ Президента Республики Казахстан 
от 1 августа 2014 года № 874 «Об утверж-
дении Государственной программы ин-
дустриально-инновационного развития 
Республики Казахстан на 2015-2019 годы 
и внесении дополнения в Указ Президен-
та Республики Казахстан от 19 марта 2010 
года № 957 «Об утверждении Перечня го-
сударственных программ»;

Указ Президента Республики Казахстан 
от 6 апреля 2015 года № 1030 «Об утверж-
дении Государственной программы ин-
фраструктурного развития «Нұрлы жол» 
на 2015-2019 годы и внесении дополнения 
в Указ Президента Республики Казахстан 
от 19 марта 2010 года № 957 «Об утвержде-
нии Перечня государственных программ»

Программа Президента Республики Ка-
захстан от 20 мая 2015 года «План нации 
- 100 конкретных шагов»;

Послание Президента Республики Ка-
захстан Лидера Нации Н. А. Назарбаева 
народу Казахстана от 31 января 2017 года 
«Третья модернизация Казахстана: гло-
бальная конкурентоспособность»;

Указ Президента Республики Казахстан 
от 14 февраля 2017 года № 420, «Об ут-
верждении Государственной программы 

развития агропромышленного комплекса 
Республики Казахстан на 2017-2021 годы и 
внесении изменения и дополнения в Указ 
Президента Республики Казахстан от 19 
марта 2010 года № 957 «Об утверждении 
Перечня государственных программ»

Целью программы является создание 
благоприятного инвестиционного клима-
та и привлечение инвестиций, ориентиро-
ванные на повышение эффективности.

Направление Программы:
1. Создание благоприятных условий 

для привлечения инвестиций
2. Повышение уровня защиты прав ин-

весторов 
3. Улучшение торговой логистики и 

развитие производственно-сбытовых свя-
зей между иностранными инвесторами и 
местными компаниями

Второе направление. Реализация эффек-
тивных операционных мер и разработка 
новых подходов привлечения инвестиций:

4. Совершенствование институцио-
нальных механизмов по привлечению, со-
провождению и поддержке инвесторов

5. Формирование проактивных подхо-
дов к привлечению и удержанию инвести-
ций

Третье направление. Соответствие 
плана приватизации и механизмов госу-
дарственно-частного партнерства при-
оритетам привлечения иностранных ин-
вестиций:

6. Обеспечение участия иностранных 
инвесторов в процессе приватизации 

7. Привлечение инвестиций в проекты 
государственно-частного партнерства

Срок реализации программы 2018 - 
2022 годы.

Постановление вводится в действие со 
дня его подписания. 

утверждены Правила 
сертификации и выдачи 
сертификата поставщика 
аэронавигационного 
обслуживания, а также 
сертификационных требований, 
предъявляемых к поставщикам 
аэронавигационного 
обслуживания

Приказом министра по инвестициям и 
развитию Республики Казахстан от 26 
июня 2017 года № 384 утверждены Пра-
вила сертификации и выдачи сертифи-
ката поставщика аэронавигационного 
обслуживания, а также сертификаци-
онных требований, предъявляемых к 
поставщикам аэронавигационного об-
служивания (не введен в действие)

В соответствии с подпунктом 41-27) пун-
кта 1 статьи 14 Закона РК «Об использова-
нии воздушного пространства Республи-
ки Казахстан и деятельности авиации», 
утверждены Правила сертификации и 
выдачи сертификата поставщика аэро-
навигационного обслуживания, в также 
Сертификационные требования, предъяв-
ляемые к поставщикам аэронавигацион-
ного обслуживания.

Данные Правила определяют порядок:
1) проведения сертификации и выдачи 

сертификата поставщика аэронавигаци-
онного обслуживания;

2) приостановления (отзыва) сертифи-
ката поставщика аэронавигационного об-

служивания, внесения изменений и (или) 
дополнений в него;

3) обеспечения безопасности полетов 
при изменении в функциональных систе-
мах организации воздушного движения.

Для прохождения сертификации заяви-
телю необходимо подать в уполномочен-
ный орган заявление на получение серти-
фиката. Затем уполномоченным органом 
проводится рассмотрение заявления и 
документов в течение 10 рабочих дней со 
дня поступления заявления. По итогам 
рассмотрения заявления и приложенных 
к нему документов на соответствие их тре-
бованиям уполномоченный орган направ-
ляет заявителю решение по заявлению на 
получение сертификата.

В случае положительного решения 
уполномоченным органом в течение 3 ра-
бочих дней после даты вынесения реше-
ния создается комиссия по сертификаци-
онному обследованию.

Сертификационное обследование осу-
ществляется в отношении области приме-
нения и по видам аэронавигационного об-
служивания, для которого запрашивается 
сертификат и охватывает все организаци-
онные структуры, процессы и докумен-
тацию Заявителя, имеющие отношение к 
заявленным видам (подвидам) аэронави-
гационного обслуживания.

Исчисление сроков сертификационно-
го обследования определяется в зависи-
мости от количества филиалов Заявителя. 

Уполномоченный орган осуществля-
ет сертификационное обследование в 
течение 5 рабочих дней на соответствие 
сертификационным требованиям, предъ-
являемым к поставщикам аэронавигаци-
онного обслуживания, с использованием 
инструктивного материала. По результа-
там сертификационного обследования 
комиссией составляется акт сертифика-
ционного обследования в двух экземпля-
рах, с указанием фактического состояния 
организационной структуры, процессов и 
документации Заявителя, выводов, реко-
мендаций и заключения о возможности 
выдачи сертификата. Акт подписывается 
всеми членами комиссии и направляется 
заявителю для ознакомления.

С даты направления заявителю акта 
исчисление срока сертификации приоста-
навливается до представления заявите-
лем подписанного акта в уполномоченный 
орган.

В случае указания в акте сертифика-
ционного обследования заключения о 

невозможности выдачи сертификата, 
уполномоченным органом дополнитель-
но прилагается перечень несоответствий 
сертификационным требованиям к ви-
дам (подвидам) поставщика аэронави-
гационного обслуживания. Несоответ-
ствия сертификационным требованиям, 
выявленные при сертификационном 
обследовании, подразделяются на три 
категории: категория 1, категория 2 и ка-
тегория 3.

К категории 1 относится несоответ-
ствие сертификационным требованиям, 
не препятствующее осуществлению дея-
тельности и подлежащее его устранению 
при совершенствовании производства.

К категории 2 относится несоответ-
ствие сертификационным требованиям, 
не препятствующее осуществлению дея-
тельности при условии его устранения в 
сроки, согласованные с уполномоченным 
органом в сфере гражданской авиации, 
или введения ограничений.

К категории 3 относится несоответ-
ствие сертификационным требованиям, 
препятствующее осуществлению деятель-
ности.

Период устранения несоответствий 
сертификационным требованиям опреде-
ляется уполномоченным органом, но не 
превышает двух лет.

Возможность выдачи сертификата на 
период устранения несоответствий серти-
фикационным требованиям указывается 
с соответствующим обоснованием в акте 
сертификационного обследования.

При устранении несоответствий серти-
фикационным требованиям сертификат 
продлевается на срок, не превышающий 
пяти лет со дня подписания акта.

Основаниями для отказа в выдаче сер-
тификата являются:

1) выявлены несоответствия;
2) в отношении заявителя имеется ре-

шение суда, запрещающее ему оказание 
данного вида деятельности;

3) установление неполноты или недо-
стоверности документов, представленных 
заявителем;

4) несоответствие заявителя и (или) 
представленных материалов, объектов, 
данных и сведений, установленных нор-
мативными правовыми актами Республи-
ки Казахстан.

 Приказ вводится в действие по истече-
нии двадцати одного календарных дней 
после дня его первого официального опу-
бликования. 

 ▀ медет Рахимбаев: «CRM – не столько 
система или технология, сколько 
культура ведения бизнеса»

группа компаний BAS успешно работает на ка-
захстанском рынке IT-услуг с 2009 года и являет-
ся признанным лидером в этой области. «Мы по-

могаем нашим клиентам достигать своих целей через 
эффективное использование современных информа-
ционных систем», – рассказывает Медет Рахимбаев, 
председатель наблюдательного совета компании. О 
том, какие решения компании наиболее востребова-
ны у клиентов и новых направлениях, а также более 
подробно о том, как влияет CRM на эффективность и 
продуктивность бизнеса, он рассказал в интервью де-
ловому еженедельнику «Капитал.kz».

– Ваша компания на нашем рынке среди про-
чих услуг предлагает внедрение CRM. Что такое 
CRM и почему компании задумываются о внедре-
нии систем такого рода?

– CRM на сегодняшний день – это достаточно дис-
кредитированный кейс, потому что на одно удачное 
внедрение CRM приходятся десятки неудачных, тра-
тятся гигантские деньги, ресурсы в целом, в конеч-
ном итоге компания получает пшик, разочаровыва-
ется и считает, что это все ерунда. Это происходит по 
одной базовой причине: многие владельцы бизнеса и 
СЕО считают CRM панацеей от всего.

Есть такое выражение Deus ex machina, что в пере-
воде с латинского означает «Бог из машины» – выра-
жение, означающее неожиданную развязку той или 
иной ситуации. То есть некое волшебное обстоя-
тельство, которое может все решить. В современном 
мире в нашей отрасли применяется другой образ 
– большая красная кнопка, на которую ты можешь 
нажать, и все решится. На самом деле очевидно, что 
CRM является не столько системой или технологией, 
сколько культурой ведения бизнеса.

Если компания понимает ценность своих клиен-
тов, если понимает, почему клиенты для них важны, 
если она хочет развиваться вместе с ними, то в этом 
случае перевод бизнес- процессов с помощью инстру-
ментов информационных технологий в область CRM 
дает результаты. Чуда не будет, если компания не 
готова приложить усилия и надеется на то, что ком-
пьютеры сделают за вас вашу работу, это то же самое, 
что надеяться, что электрический стул будет за вас 
умирать.

Приведу такой пример. Один мой знакомый в 
Штатах купил себе довольно дорогие часы в Сан-
Франциско на площади Union Square. При покупке 
продавец сказал ему: «Когда в следующий раз будете 
в Штатах, мы почистим механизм, заменим ремешок 
и прочее». Через 2 года знакомый, приехав туда сно-
ва, зашел в этот магазин и говорит продавцу: «Я ваш 
клиент, и вы мне обещали провести сервис, когда я 
снова буду у вас». «Как ваша фамилия?» – спраши-
вает продавец и, услышав ответ, достает длинный 
блокнот. Находит нужную фамилию и говорит: «Да, 
действительно. Погуляйте 40 минут, мы почистим 
механизм и заменим ремешок. Вы, кстати, какой ре-
мешок хотите?» В этом бизнесе CRM стоит ровно $2, 
а все остальное – это культура ведения бизнеса. Со-
вершенно понятно, что если такая компания решит 
внедрить систему, чтобы улучшить взаимодействие 
со своими клиентами, она достигнет успеха. 

– А кто-то говорит, что в CRM неограниченное 
количество возможностей.

– Я бы поставил вопрос немного по-другому. Какая 
система CRM хороша? Правильный ответ: любая, ко-
торой пользуются. Я тщательно веду дни рождения, 
фиксирую встречи, правильно веду лиды с момента 
занесения до момента получения контракта. В этом 

случае хороша любая система CRM. Еще раз: дело не 
в CRM, дело в культуре ведения бизнеса в целом и в 
отношении к своим клиентам.

 – то есть если твой бизнес не такой большой, 
то можно и за 2 доллара, да?

 – Да! Если у тебя бизнес небольшой, достаточно 
блокнота. Если чуть побольше, то таблица в Excel.

– можно ли сказать, что CRM больше всего ис-
пользуют маркетологи или продавцы, или еще 
кто-то? Вообще, так делят CRM функционально?

– CRM как дисциплина делится на три части. 
Управление продажами. То, что делают продавцы, 
и то, что они больше всех не любят делать, потому 
что они хотят быть хранителями всей информации, 
не хотят делиться. Компания должна постоянно осу-
ществлять определенное насилие над ними.

Я это делаю, вот у меня то же самое. Во-первых, я 
запретил всякие блокноты и Excel. И когда мне дают 
какие-то сведения «а он там поехал туда-то», а я от-
крываю, а там этого нет. А почему нет? «Ну я это и так 
знаю». То, что ты знаешь, то, что находится в твоей 
голове, в блокноте или твоем компьютере, этого не 
существует. Существует только то, что зарегистриро-
вано в корпоративной базе данных.

Второе – это маркетинг. Сегодня маркетологи 
прежде всего должны спросить себя: «Что еще мы 
можем сделать, чтобы повысить лояльность, пре-
вратить наших текущих клиентов в наших последо-
вателей и предложить дополнительные продукты с 
целью увеличения дохода в рамках существующей 
клиентской базы?»

И третье – когда клиент постоянно потребляет 
услуги компании, тогда основным сегментом стано-
вится сервис.

– В отношении сервиса, вы имеете в виду колл-
центр?

– Не только. Это целый комплекс мероприятий и 
методик. Есть такое понятие, как SLA (service level 
agreement). Оно регулирует взаимоотношения кли-
ента и поставщика во время осуществления серви-
са.

– А какую роль играет CRM в реализации стра-
тегии? Сейчас же модно писать стратегии.

– Ровно такую же, какую менеджмент или вла-
дельцы придают CRM. Если они считают CRM одним 
из ключевых факторов успеха, тогда это является се-
рьезным видом деятельности, и вся компания рабо-
тает над этим. Если это компания, в которой успех 
сосредоточен в административном ресурсе, то такой 
компании CRM не нужен. Либо если она подходит к 
этому вопросу формально. 

– Что является главным фактором успеха при 
внедрении CRM?

– Источником всех побед и неудач являются толь-
ко люди. У нас помимо этого еще одним фактором 
успеха были настойчивость, еженедельное и еже-
дневное внимание. Протоколирование на каждом 
сейлз-митинге. Если руководитель задает одинако-
вые вопросы, то через какое-то время работник на-
чинает понимать, что начальство от него требует. 
Поэтому единственные факторы успеха здесь – это 
настойчивость и предсказуемость.

 
– Как влияет CRM на эффективность, продук-

тивность бизнеса? можно это как-то измерить? 
например, количество времени на какие-то 

виды работ или на адаптацию нового сотрудника 
уменьшилось? 

– Безусловно, адаптация, человек быстрее входит 
в курс дела, новые сотрудники сразу попадают в нуж-
ную среду. Снижается риск потери информации, воз-
никает преемственность.

– Сегодня все говорят о клиентском опыте. 
можно ли использовать CRM для улучшения раз-
личных аспектов этого опыта?

– Все считают нас айтишниками, а мы не айтиш-
ники. Мы специалисты по улучшению бизнес-про-
цессов заказчика средствами IT. Мы специалисты по 
бизнес-процессам и мы улучшаем их средствами ин-
формационных технологий. Бизнес-процессы можно 
улучшать и другими способами, но мы специализи-
руемся именно на этих. 

Потребительский опыт сегодня становится одним 
из главных конкурентных преимуществ. Сегодня 
многие компании, в том числе на рынке Казахстана 
в разных отраслях предлагают практически одина-
ковый набор продуктов и услуг. 

Сегодня все больше и больше клиенты обращают-
ся к пользовательскому опыту, неважно что вы про-
даете, важно как вы это делаете, как вы относитесь к 
своим клиентам, что вы знаете о них и т.д. 

Необходимость в исключительном и уникаль-
ном потребительском опыте сейчас становится бо-
лее важной, чем когда-либо. Как можно выделить 
сегодня один-единственный бургер из целой серии 
предлагаемых на рынке? Есть небольшие разли-
чия, но в целом они все примерно одинаковы. Как 
можно сделать, чтобы запомнили ваш бургер, а не 
бургер ваших прямых конкурентов? Ответ доста-
точно прост: это те ощущения, эмоции, которые 
остаются у клиента после контакта с вашей компа-
нией. И сегодня одним из самым лучших инстру-
ментов управления клиентским опытом является 
CRM-система.

– А в каких отраслях особенно востребована 
CRM? 

– Банки, телеком, финансы, страхование, ретейл 
и любая другая отрасль, где рыночная конкуренция 
хорошо развита.

 
– Вы классно сказали, что вы не айтишники, 

а специалисты по бизнес-процессам. Компании 
меняются, как у них обстоят дела с бизнес-про-
цессами? Понимают ли руководители, что такое 
бизнес-процессы, сколько их и как они влияют на 
работу компании? 

– Хотите простой тест для своей целевой группы? 
Когда вы будете в компании, задавайте им вопрос: 
сколько у вас уникальных бизнес-процессов? Как 
правило, услышите «эм-ааа-эээ, не знаю». Я могу вам 
сказать: у нас в компании 37 бизнес-процессов.

– Количество бизнес-процессов не зависит от 
величины компании? Оно зависит от зрелости, 
правильно я понимаю? 

– Абсолютно верно. Компания может быть боль-
шой, а бизнес-процессов будет пять. 

– Расскажите, над какими еще проектами вы 
сейчас работаете? В условиях кризиса многие 
компании осознают, что основным фактором 
являются кадры, опять все вспомнили, что у них 
есть люди, что они главный ресурс, который бу-
дет двигать стратегию. Что вы делаете в этом на-
правлении?

– Есть такой вид деятельности, как управление 
талантами – в двух словах я могу дать определение. 
Если подняться на уровень идеи, то управление та-
лантами дает смысл пребывания человека в компа-
нии. Так как это читают руководители, я просто был 
уверен, что у них был такой разговор в практике. 
Приходит хороший боец и говорит: «Шеф, я уволь-
няюсь» – любой руководитель слышал эту фразу. – А 
что такое? – Одно и то же, прихожу каждый день – 
одно и то же. Куда двигаться не понимаю, ну что я 
буду приходить просто так, мне это не интересно… 

Если компания занимается этим осознанно, то 
для каждого работника выстраивается индивиду-
альный план развития на 18, 24, может быть, 30 ме-
сяцев вперед. То есть если он сейчас старший менед-
жер или младший, то должен пройти такие-то курсы, 
сдать такие-то экзамены, через 6 месяцев он стано-
вится вот таким. Потом делается оценка производ-
ственных показателей и человек начинает видеть, 
что его ждет в компании в течение 20-30 месяцев.

Наша компания сейчас занимается разработкой 
методологии управления талантами. Это очень важ-
ный проект для нас, мы внесли эту деятельность в 
свой стратегический план. Конкретно сейчас мы за-
нимаемся тем, что разрабатываем прототип систе-
мы в первую очередь для своей компании.

– С чего начинается процесс управления талан-
тами?

– Talent management начинается с методологии. 
Компания должна определить для себя, каким обра-
зом она будет привлекать, развивать и удерживать 
ключевых людей. Конкретные аспекты зависят уже 
от отрасли, в которой компания действует. Напри-
мер, в HoReCa функция рекрутмента очень важна. 
Она носит повторяющийся регулярный характер. 

Включение показателей эффективности, оцен-
ка показателей эффективности, кадровый резерв, 
планирование карьеры, learning pass – обучение, 
компенсации и бонусы, то есть то, что создает у чело-
века ощущение нужности, что компания на него рас-
считывает, развивает и вкладывает в него. Человек 
с опытом, уходя, уносит с собой все, что наработал, 
компания лишается многого в один момент. Не толь-
ко самого сотрудника, но его компетенций, опыта, 
нетворкинга и пр. После ухода сотрудника у компа-
нии возникают расходы, связанные с адаптацией, 
обучением, и другие. 

Для меня актив компании сосредоточен только в 
людях. У меня нет лицензий, заводов, у меня нет фи-
нансовых капиталов, частот. Единственный актив, 
который у нас есть, – это люди, и единственная за-
дача, которая стоит передо мной как руководителем, 
– это сделать BAS самым лучшим местом для реали-
зации творческих амбиций и потенциала. 

Раньше я думал, что нужны деньги. Потом ока-
залось, что деньги найти очень просто, главное, не 
взять их у неправильных людей. Потом я начал ду-
мать, что самое главное – это идеи. Что вот все уже 
проработано. Потом я начал думать, что самое глав-
ное – это время, потому что 24 часа не хватает. А по-
том я понял, что самое главное – это люди. И если бу-
дут правильные люди, то они создают деньги, идеи, 
время и любой другой ресурс. 

– Что вы хотите пожелать нашим читателям?
– У меня есть одно пожелание: не говорите «ИТ-

технологии», потому что «Т» как раз обозначает сло-
во «технологии». Говорите либо «ИТ», либо «инфор-
мационные технологии». Это покажет, что вы знаете, 
о чем говорите. 
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Бизнес-афоризмы
Богатые люди денег на ветер не бросают 
– так ведут себя только бедняки.

Пауло Коэльо

Занимать деньги надо только у пессимистов.  
Они заранее знают, что им не отдадут.

Тристан Бернар

Мир житейский – это часы, гири которых – деньги, 
а маятник – женщина.

Готхольд Лессинг

Если тебе нужны деньги, иди к чужим; если тебе нужны советы,  
иди к друзьям; а если тебе ничего не нужно, иди к родственникам.

Марк Твен

НОВОстИ НЕДЕЛИ

мИрОВЫЕ

БЕнЗинОВыЕ 
АВтОмОБили 
иСЧЕЗнут  
К 2040 гОДу

Глава Renault – Nissan заявил об этом 
на встрече в Париже, где альянс совмест-
но с Mitsubishi представил план развития 
электрического и автономного транс-
порта до 2022 года и далее. Альянс под-
твердил высказанные ранее намерения 
по электрификации своего модельного 
ряда, подчеркнув, что увеличение объ-
емов производства – это единственный 
путь к снижению цен на электромобили. 
По мнению президента альянса Renault – 
Nissan Карлоса Гона, главный стимул 
к электрификации транспорта будет ис-
ходить от правительств и регуляторов. 
«Основной причиной будет не столько по-
требительский спрос, сколько правила 
по эмиссии, – отмечает он. – К 2040 году 
дизельного и бензинового транспорта 
не останется. Это абсолютно вероятный 
сценарий». Вторая волна электромобилей 
Nissan – 9 миллионов машин – будет соз-
даваться на базе четырех новых платформ. 
На таком уровне стандартизация шасси 
еще никогда не производилась в альянсе. 
Число автомобилей на новой платформе 
возрастет с 25% до 70% к 2022 году. К это-
му же сроку будут представлены 12 новых 
полностью электрических моделей, будет 
достигнута дальность пробега на одной за-
рядке в 600 км, а стоимость батарей сни-
зится на 30%. Еще более решительным ша-
гом Гона является переход к автономному 
транспорту. (Hightech.fm)

КтО мОжЕт 
нАЗыВАтьСя  
ии-КОмПАниЕй?

С ростом популярности искусственно-
го интеллекта масса предприятий, старых 
и новых, принялись называть себя «ИИ-
компаниями». Но Эндрю Ын, один из осно-
вателей Google Brain, считает, что для того 
чтобы реально быть ИИ-компанией, мало 
просто использовать нейронные сети. Если 
у торгового центра появится адрес элек-
тронной почты, это не сделает его интер-
нет-компанией, поясняет Ын. Точно так же 
применение базовых средств машинного 
обучения не делает из предприятия ИИ-
компанию. «Оттого, что пара человек где-
то там используют несколько нейронных 
сетей, вы не станете ИИ-компанией, – го-
ворит он. – Все гораздо сложнее». Ын пред-
ложил свои критерии ИИ-компании, кото-
рые он выработал за время работы в Google 
и Baidu. В первую очередь, ИИ-компании 
отличает стратегия приобретения дан-
ных, которые служат «топливом» для си-
стем машинного обучения. Наличие такой 
стратегии дает огромное преимущество. 
(Hightech.fm)

MiCRoSoft  
ПОВыСил 
ДиВиДЕнДы

Microsoft Corp. объявила о повышении 
квартальных дивидендов и о назначении 
заместителя председателя правления и 
старшего финансового директора PepsiCo 
Хью Джонстона членом совета директоров 
компании. Как сообщается в пресс-релизе 
компании, Х. Джонстон, проработавший в 
PepsiCo около 30 лет и занимающий пост 
финдиректора с 2010 года, займет место в 
совете директоров Microsoft немедленно и 
покинет совет директоров Twitter 1 октя-
бря. Его место займет бывший финансовый 
директор Google Патрик Пичетт. Также со-
фтверный гигант сообщил о том, что квар-
тальные дивиденды будут повышены на 
7,6%, или на 3 цента, до 42 центов на акцию. 
Выплата состоится 14 декабря 2017 года, 
средства будут выплачены владельцам ак-
ций Microsoft по состоянию на 16 ноября. 
Кроме того, компания назначила годовое 
собрание акционеров на 29 ноября. В нем 
смогут принять участие держатели акций 
Microsoft по состоянию на 29 сентября. («ин-
терфакс»)

мФцА СтАнЕт 
КРиПтОгАВАнью 
ПОСлЕ ЗАКРытия 
ЭКСПО

Территория ЭКСПО, на которой развер-
нет свою работу Международный финансо-
вый центр «Астана» (МФЦА), станет крип-
тогаванью или криптодолиной. Об этом 
в правительстве сообщил председатель 
правления МФЦА Кайрат Келимбетов. «Во 
всем мире большой сейчас интерес: одни 
центральные банки поддерживают актив-
но это направление, другие внимательно 
присматриваются. Вы знаете, что в США 
и Сингапуре хотят приравнять деятель-
ность криптоэкономики к обычной деятель-
ности в финансовой сфере. В Швейцарии 
это направление поощряют. В Японии под-
держивают некоторые криптовалюты как 
платежные средства», – прокомментировал 
Кайрат Келимбетов. По его словам, в бли-
жайшее время МФЦА планирует присоеди-
ниться к консорциуму международных high 
tech-хабов, куда входят ведущие мировые 
банки, которые сегодня находятся в поиске 
соответствующих решений: национальных, 
региональных криптовалют, в сфере блок-
чейн-технологий. «Я хотел бы напомнить, 
что мы являемся одной из основных органи-
заций, которая будет находиться на терри-
тории ЭКСПО, после того как нацкомпания 
проведет соответствующую реконструк-
цию. Международный павильон – третий 
и четвертый, те, что ближе к Меге (ТРЦ 
«Mega silk way». – Ред.), там будут находить-
ся наши основные институты и те органи-
зации, которые мы привлекаем к работе 
МФЦА», – отметил он. (Соб.инф.) 

 ▀ услуги портала электронного 
правительства в области 
правовых отношений

тлек Ерсаин

С появлением электронного прави-
тельства большая часть государ-
ственных услуг стала доступна в 

формате онлайн. Записаться на прием к 
врачу, передать ребенка на патронатное 
воспитание, получить справку по месту 
жительства и даже подать исковое заявле-
ние в суд – все это теперь можно сделать 
через eGov. Наряду с остальными сферами 
часть услуг из сегмента «правовые отно-
шения» также уже доступна через портал 
электронного правительства. В очередной 
подборке «Капитал.kz» пять полезных ус-
луг eGov из категории судопроизводства и 
правовых отношений.

Получение справки об участии 
юридического лица в других 
юридических лицах
Как и многие другие справки портала eGov, 
эту можно получить двумя способами: не-
посредственно через портал электронного 
правительства и через госорган. В первом 
случае пользователь eGov должен автори-
зоваться и перейти по кнопке «Заказать 
услугу онлайн». Далее нужно заполнить за-
явку, указав в ней БИН, и подписать ее элек-
тронной цифровой подписью. Услуга также 
доступна через СМС-пароль, но для этого 
нужно обязательно иметь регистрацию в 
базе мобильных граждан. По итогам всех 
действий в «Личном кабинете» можно будет 
ознакомиться с обработанной справкой. 
Получить эту же услугу через государствен-
ный орган можно так: отправить запрос 
на получение справки из государственной 

базы данных «Юридические лица», а при 
себе иметь удостоверение личности.
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 20 минут

Получение архивных справок из 
центральных и государственных 
архивов 
Как правило, архивная справка отража-
ет сведения о награждении, присвоении 
ученых степеней и званий, применении 
репрессий или реабилитации жертв мас-
совых политических репрессий. Кроме 
того, такой документ может подтверж-
дать и другие сведения. Например, нали-
чие трудового стажа, размер заработной 
платы, возраст или состав семьи. Сегодня 
портал электронного правительства по-
зволяет воспользоваться услугой онлайн. 
Получить ее можно следующим образом: 
авторизоваться на портале eGov, перейти 
по кнопке «Заказать услугу онлайн», за-
полнить заявку и подписать ее электрон-
ной цифровой подписью. В зависимости от 
того, какая справка необходима, к заявле-
нию дополнительно могут понадобиться 
копия трудовой книжки, государствен-
ный акт на землепользование или копия 
свидетельства о смерти. В «Личном каби-
нете» пользователь сможет ознакомиться 
с уведомлением об обработке заявки.
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 11 рабочих дней

Апостилирование документов  
об образовании
Часто процедуру апостилирования еще 
называют упрощенной легализаций, 

которая необходима, когда документы 
одной страны предоставляются в госу-
дарственные органы другой. Например, 
аттестат, который был выдан на терри-
тории Казахстана, имеет юридическую 
силу исключительно на территории 
республики. Но для того чтобы предъ-
явить его в официальных органах дру-
гой страны, как раз и нужно апостили-
рование. Для получения этой услуги на 
портале eGov пользователю необходимо 
авторизоваться, заказать услугу онлайн, 
заполнить заявку и подписать ее элек-
тронной цифровой подписью. К самой 
заявке необходимо прикрепить копию 
апостилируемого документа. В случае 
положительного решения нужно опла-
тить государственную пошлину за услугу 
в размере 0,5 МРП. Отметим, что услуга 
доступна для стран, которые входят в Га-
агскую конвенцию. В случае если это не 
так, то для апостилирования лучше об-
ратиться в посольство той страны, для 
которой предназначен документ.
Стоимость услуги: 0,5 МРП
Срок оказания услуги: в два этапа,  
где первый занимает 5 рабочих дней,  
а второй – 10 рабочих дней. 

Подача искового заявления в суд
Подать иск в судебные органы гражда-
не Казахстана могут путем личного об-
ращения. Услуга также доступна через 
портал электронного правительства в 
следующей последовательности: автори-
зоваться, заполнить заявку и подписать 
ее электронной цифровой подписью. К 
заявке пользователь доложен прикрепить 

исковое заявление, доверенность, доку-
менты, которые бы подтверждали обсто-
ятельства, на которых истец основывает 
свои требования, текст нормативного 
правового акта (в случае его оспарива-
ния), а также ходатайства истца об от-
срочке, рассрочке или освобождении от 
уплаты судебных расходов. Кроме этого, 
необходимо заполнить форму данных об 
истце и форму данных об ответчике, а 
также оплатить государственную пошли-
ну за оказание услуги. Примечательно то, 
что при подаче заявления через портал у 
пользователя будет возможность монито-
ринга процесса.
Стоимость услуги: зависит от 
определенной ситуации, а также наличия 
льгот
Срок оказания услуги: 5 рабочих дней

Подача заявления о выдаче 
судебного протокола  
в электронном виде
Как и предыдущие услуги, эта доступна 
через портал электронного правитель-
ства. Получить ее можно так: авторизо-
ваться на портале, перейти по кнопке 
«Заказать услугу онлайн», заполнить 
заявку и подписать ее электронной 
цифровой подписью. После всех этих 
действий в «Личном кабинете» можно 
будет ознакомиться с уведомлением об 
обработке заявки и получить документ 
в pdf-формате, где будет содержаться су-
дебный протокол либо мотивированный 
ответ об отказе.
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 5 рабочих дней

 ▀ Пять интересных услуг eGov  
в сфере природных ресурсов

тлек Ерсаин

Для некоторых граждан получение 
госуслуг по-прежнему ассоциирует-
ся с очередями и большой потерей 

времени, хотя сегодня портал электронно-
го правительства eGov дает возможность 
получить большую часть из них не выходя 
из дома. Портал обеспечивает доступность 
и прозрачность сведений о государствен-
ных услугах, ход которых можно отсле-
дить онлайн, а саму услугу получить в 
электронной форме, даже если это выдача 
разрешения на «пользование животным 
миром». «Капитал.kz» рассказывает, как 
получить эту и еще четыре госуслуги из 
области природных ресурсов через портал 
электронного правительства. 

Выдача разрешения на 
пользование животным миром
Услуга на первый взгляд с замысловатым 
названием «выдача разрешения на пользо-
вание животным миром» на деле означает, 
что пользователь может получить разре-
шение на охоту, научно-исследователь-
ский улов или для воспроизводственных 
целей. Для этого нужно перейти по кнопке 
«Заказать услугу онлайн», после чего в но-
вом окне откроется портал «Электронного 
лицензирования». В паспорте услуги мож-
но будет ознакомиться с пакетом докумен-
тов и снова перейти по кнопке «Заказать 
услугу онлайн». Заполнив заявление и 
подписав его электронной цифровой под-
писью, пользователь сможет отследить 
статус заявления через свой «Личный ка-
бинет». 
Стоимость услуги: платно или бесплатно
Срок оказания услуги: 5 рабочих дней

Получение лесорубочного и 
лесного билета
Для получения этой услуги через государ-
ственный орган потребуется лишь заявле-
ние в произвольной форме. Однако то же 
самое можно сделать и через портал eGov 
следующим образом: перейти по кнопке 
«Заказать услугу онлайн», после чего в 
новом окне откроется портал «Электрон-
ного лицензирования». Далее нужно будет 
снова войти в систему или зарегистриро-
ваться на портале «Электронного лицензи-
рования», а в паспорте услуги указать не-
обходимые данные, заполнить заявление 

и подписать его электронной цифровой 
подписью. Отследить статус заявки мож-
но в «Личном кабинете» в разделе «Мои 
заявления». 
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 3 рабочих дня

Регистрация контрактов 
на разведку, добычу 
общераспространенных 
полезных ископаемых
За 15 рабочих дней на сайте электронного 
правительства можно зарегистрировать 
контракты на разведку и добычу полез-
ных ископаемых. Для этого нужно следо-
вать простым шагам: перейти по кнопке 
«Заказать услугу онлайн», после чего в но-
вом окне откроется портал «Электронно-
го лицензирования». Авторизовавшись на 
портале, пользователь должен кликнуть 
по ссылке «Подать заявление», подписав 
его электронной цифровой подписью. От-
следить статус заявления можно в разделе 
«Мои заявления». Результатом оказания 
услуги станет подписанный и зарегистри-
рованный контракт на разведку, добычу 
общераспространенных полезных иско-
паемых. 

Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 15 рабочих дней

Получение разрешения на 
краткосрочное использование 
участков природоохранных 
учреждений
Теперь разрешение на краткосрочное ис-
пользование участков природоохранных 
учреждений также можно получить он-
лайн. Для этого на портале «Электронного 
лицензирования» пользователь должен за-
казать услугу онлайн и перейти по ссылке 
«Подать заявление». Заполнив его и под-
писав электронной цифровой подписью, 
в разделе «Мои разрешительные докумен-
ты» можно будет получить документ. Эта 
же услуга доступна в государственном ор-
гане, для чего нужно написать заявление в 
произвольной форме, а также предъявить 
копию протокола комиссии по рассмотре-
нию предоставления участка природо-
охранного учреждения в краткосрочное 
пользование и план использования или 
обустройства участка национального пар-
ка.
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 22 рабочих дня

Согласование удельных норм 
водопотребления  
и водоотведения
Получить согласование удельных норм 
водопотребления можно также онлайн 
на портале «Электронного лицензиро-
вания». Для этого нужно перейти по 
кнопке «Заказать услугу онлайн», далее 
пройти по ссылке «Подать заявление», 
заполнить его и подписать электронной 
цифровой подписью. Отследить статус 
заявления услуги можно в разделе «Мои 
заявления», а узнать о получении раз-
решения – в разделе «Мои разрешитель-
ные документы». Согласование удельных 
норм водопотребления и водоотведения 
в отраслях экономики можно также по-
лучить, обратившись в государствен-
ный орган. В данном случае заявитель 
должен предоставить информацию по 
ежегодному анализу организации уче-
та расхода воды, проектные нормативы 
расхода воды на различные технологиче-
ские процессы, а также подать заявление 
в произвольной форме.
Стоимость услуги: бесплатно
Срок оказания услуги: 30 календарных 
дней

Рафаэль Абыханов: «наша цель – стать 
оператором больших возможностей 

для бизнеса»
нургуль Айтпаева

Сегодня рынок телекоммуникационных ус-
луг является одним из важнейших секторов 
для многих отраслей экономики. Его объем 

превышает 600 млрд тенге. Как крупнейший опе-
ратор телеком-сервисов выстраивает отношения 
с корпоративным направлением? Для чего было 
решено разделить бизнес-направление компании 
на В2С- и В2В-сегменты и какие услуги в корпора-
тивном секторе активно развивает компания – об 
этом деловому еженедельнику «Капитал.kz» рас-
сказал Рафаэль Абыханов, главный директор по 
корпоративному сегменту АО «Казахтелеком».

– Рафаэль Еламанович, в 2016 «Казахтелеком» 
объявил о новой стратегии ведения бизнеса. В 
чем заключаются новый подход к работе и модер-
низация бизнес-модели компании?

– Наша компания постоянно обновляется, в на-
стоящее время мы проходим сложный, но инте-
ресный путь трансформации. Действительно, «Ка-
захтелеком» объявил о новой стратегии развития, 
и базироваться она будет на направлениях: супер-
маркет услуг, информационный фундамент бизне-
са, интегрированный оператор, новая и эффектив-
ная бизнес-модель. Отмечу, что совершенствование 
модели ведения бизнеса и оценка эффективности 
процессов начаты в ходе запуска масштабной и 
комплексной программы трансформации «Өрлеу». 
Третий год подряд мы активно внедряем инноваци-
онные решения, сохраняя при этом уровень предо-
ставления традиционных услуг связи, работаем на 
опережение, выявляя потребности клиентов.

Безусловно, совершенствование стратегии, 
структуры, а также бизнес-процессов привело к 
ряду изменений. Это обусловлено тем, что мы хотим 
перейти от продуктового подхода к клиенто- и сег-
ментоориентированному, развивать операторский 
бизнес, и нам уже удалось значительно повысить 
эффективность за счет централизации отдельных 
функций. Сегодня компания совершила огромный 
скачок от функций оператора фиксированной связи 
к мультисервисному поставщику услуг с расширен-
ной продуктовой линейкой. Что касается сектора 
В2С, то мы сосредоточены на предоставлении ком-
плексных инфокоммуникационных решений для 
различных типов корпоративных клиентов. 

Если говорить об освоении новых бизнесов, 
компания рассматривает возможность диверсифи-
кации и вхождения в смежные сферы – я подразу-
меваю услуги в финансовой сфере, электронном об-
разовании, электронной коммерции, M2M, участие 
в цифровизации экономики, коммерциализации Big 
Data.

В операторском сегменте компания ставит пе-
ред собой задачи по удержанию объемов транзи-
та из стран Центральной Азии и развитию новых 
международных маршрутов из Европы в Китай.

В конечном итоге, помимо предоставления ка-
чественно новых сервисов, в «Казахтелекоме» будет 
продолжена работа по увеличению акционерной 
стоимости компании, обозначенная в Стратегии до 
2025 года.

– Что изменилось в процессе трансформации 
непосредственно в том направлении, которое вы 
курируете? 

– Отмечу, что сейчас в корпоративном сегменте у 
нас более 800 клиентов по всему Казахстану, среди 

них банки, компании государственного и квазигосу-
дарственного секторов, частный бизнес.

Из наиболее значимых в корпоративном сег-
менте я бы отметил персонализированный подход 
в обслуживании. Теперь в центрах корпоративных 
продаж каждому клиенту назначается персональ-
ный менеджер, задачей которого является всесто-
роннее содействие и учет всех пожеланий клиен-
та. Другими словами, менеджеры на местах несут 
персональную ответственность за качество услуг, 
и вся история запросов концентрируется у одного 
специалиста, а клиенту нет необходимости уточ-
нять, кто может помочь ему по тому или иному во-
просу.

Помимо этого, произведен ряд внутренних пре-
образований, результатами которых будет более ка-
чественное и оперативное обслуживание клиентов 
сегментов B2B и B2G. Мы хотим стать оператором 
больших возможностей для бизнеса.

– Поясните, с какой целью было решено раз-
делить бизнес-направление компании на В2С- и 
В2В-сегменты? Как это должно повлиять на даль-
нейшую работу компании?

– Действительно, с недавних пор изменена струк-
тура коммерческого блока центрального аппарата: 
создано два дивизиона, один из которых будет за-
ниматься маркетингом, продажами и сервисом в 
корпоративном сегменте, а второй – на массовом 
розничном рынке.

Принята программа по инвестициям в сегмент 
B2B, что раскрывает возможности для развития про-
даж. Не только мы, но и наши партнеры смогут за-
рабатывать при помощи инфраструктуры «Казахте-
лекома».

Зачем мы это сделали и какие преимущества у 
этого подхода перед прежней структурой? В целом 
это упрощает управление эффективностью компа-
нии. Повышается ответственность руководителей 

и работников за результат. Мы отказываемся от 
сложной системы согласования, и все важные реше-
ния будут приниматься оперативно, а вслед за этим 
будут быстрее реализовываться на практике изме-
нения и улучшения. Все это должно стимулировать 
максимально проактивную и конструктивную ра-
боту. Каждый из дивизионов, фокусируясь на своем 
сегменте, будет досконально знать потребности сво-
их клиентов, а это даст возможность быстро реаги-
ровать на запросы рынка.

– Какие услуги в корпоративном сегменте сей-
час активно развивает «Казахтелеком»?

– В первую очередь развиваются услуги сетевой 
безопасности клиента и его инфраструктуры. Дан-
ный запрос возник из общемировой тенденции по 
возникновению сетевых угроз. Работа по противо-
действию атакам и угрозам требует нестандартного 
подхода. Например, что DDOS-атаки – это класси-
ческие атаки, но помимо защиты от них имеются 
сервисы по нахождению уязвимых сторон у корпора-
тивных клиентов. Да и современный клиент предъ-
являет иные требования, чем 3-5 лет назад. Сегодня 
клиенты обращаются к операторам связи не только 
за хранением и обработкой данных, сетевыми ре-
сурсами, но и за обеспечением безопасности и сво-
евременным реагированием на инциденты. В этом 
случае оператор берет на себя работу по мониторин-
гу и реагированию, проводит комплексную работу 
со своими клиентами по изучению характера сете-
вых угроз, методов защиты и дальнейшую тактику 
по обеспечению стабильности бизнеса клиента. Мы 
видим перспективу в данной нише. Популярными 
остаются услуги центров обработки и хранения дан-
ных.

– К слову, о дата-центрах, удалось ли повы-
сить уровень доверия к облачным технологиям? 
напомним, еще 5 лет назад предприниматели 

предпочитали строить инфраструктуру самосто-
ятельно. Какова ситуация сейчас?

– Действительно, 5-7 лет назад присутствовало 
некоторое сомнение в надежности облачных сер-
висов, связанное с низкой информированностью 
об услугах и страхом потери физического контроля 
над своими IT-системами. Сейчас благодаря про-
грамме «Цифровой Казахстан», а также под влияни-
ем глобальных экономических изменений крупные 
игроки рынка – к ним относятся недропользовате-
ли, финансовый сектор и т.д. –стремятся перенести 
свои корпоративные информационные системы, ар-
хивы и базы данных в облачную среду для оптими-
зации затрат на IT-инфраструктуру. В этой ситуации 
гибкость облачных сервисов позволяет обеспечить 
экономию IT-бюджета субъекта бизнеса на приобре-
тение оборудования, а также разработать индиви-
дуальный бизнес-кейс, соответствующий запросам 
клиента.

Отмечу, что определить степень доверия и лояль-
ности к тому или иному виду услуг можно в том чис-
ле и по частоте обращений клиентов. Так, средняя 
загруженность дата-центров на сегодняшний день 
приблизительно равна 80% от технических возмож-
ностей, однако все больше представителей крупно-
го, малого и среднего бизнеса проявляют интерес к 
облачным технологиям, стремятся перенести свои 
вычислительные мощности в «облако», что снижает 
физическую загруженность центров обработки дан-
ных.

При этом 82% дата-центров, которые обслужи-
вают серверы текущего казахстанского бизнеса, 
расположены на площадках «Казахтелекома», в том 
числе в Павлодаре и Акколе, где действуют крупные 
центры обработки данных с уровнем надежности 
класса Tier III и Tier II.

– Расскажите, пожалуйста, что предпринима-
ется компанией для эффективной реализации 
транзитного потенциала?

– Развитию транзитного потенциала республи-
ки и увеличению транзитных телекоммуникаци-
онных потоков через Казахстан уделяется отдель-
ное внимание. Наша компания располагает сетью 
магистральных волоконно-оптических линий свя-
зи, соединяющих все приграничные участки, со-
единяя Китай и Россию, а также среднеазиатские 
республики с Россией с выходом на Европу. Эта ма-
гистраль имеет большую пропускную способность 
и уникальные технологические параметры, напри-
мер, минимальное время задержки в связи с тем, 
что сам транзитный маршрут наиболее короткий, 
по сравнению с альтернативными маршрутами. 
Мы полностью модернизировали оборудование 
по маршруту, увеличили пропускную способность 
и улучшили качественные параметры передачи 
сигнала, с уверенностью могу заявить, что техно-
логически компания предоставляет лучшее пред-
ложение на рынке.

Действует два проекта, запущенных совместно с 
партнерами по предоставлению транзитных емко-
стей на направлении Европа – Юго-Восточная Азия 
– DREAM и REAL. В текущем году продажи емко-
стей на направлении Европа – ЮВА увеличены бо-
лее чем в 1,5 раза. Ежегодно заключаются новые со-
глашения, мы увеличиваем долю пропуска трафика 
по этому маршруту. Таким образом, можно сказать, 
что компания, несмотря на сложную ситуацию на 
мировом рынке, сохранила высокие темпы разви-
тия в данном направлении деятельности. 

 ▀ три практики, вставшие у руля 
японского экономического чуда
Что полезного может извлечь казахстанский владелец производства, менеджер  
и рядовой сотрудник из канбана, кайдзена и 5S

Арина усманова

Автомобили Toyota – гарантия долгих 
лет путешествий без проблем, часы 
Casio – знак качества за разумные 

деньги, фотоаппараты Canon – символ на-
дежности. В чем секрет японских брендов, 
завоевавших сердца и умы покупателей 
со всего мира? Деловой еженедельник 
«Капитал.kz» предполагает, что собака 
зарыта в особом производственном под-
ходе. Столпы японской философии биз-
неса – стабильная система, непрерывное 
совершенствование и мудрое отношение 
к информации, поступающей снизу. Воз-
можно, именно поэтому японские работ-
ники готовы проводить на одном месте по 
35 лет, привержены бренду как преданные 
поклонники и при этом создают уникаль-
ные технические агрегаты, которые це-
нятся на мировом рынке.

изменения – хорошо. Кайдзен
Японская философия, соль которой кро-
ется в двух простых иероглифах – «из-
менения» и «хорошо», – из абстрактных 
понятий перешла в практическую бизнес-
модель. Кайдзен получил популярность 
в послевоенной Японии, когда компании 
островного государства вступили в эпоху 
активного восстановления после Второй 
мировой войны. Японские компании не 
обошлись без помощи этой самой фило-
софии бизнеса. В 1986 вышла книга «Кайд-
зен. Ключ к успеху японских компаний», 
и с тех пор практика совершенствования 
бизнес-процессов зашагала по свету. Кайд-
зен транслирует вполне себе тривиальную 
истину: непрерывно совершенствуй про-
цессы разработки и производства, улуч-

шай вспомогательные бизнес-процессы, 
оптимизируй управление и делай все это 
маленькими шагами. Применяй кайдзен 
во всех аспектах жизни, и будет тебе сча-
стье!

Успех философии объясняется доволь-
но просто, причем с помощью психологии. 
Большие цели вызывают страх и оттор-
жение. Совершение маленьких шагов не 
блокирует кору головного мозга, в ответ 
на скромные запросы формируются но-
вые нервные связи и новые привычки. Мы 
перестаем сопротивляться переменам и 
втягиваемся в новое дело, быстрее продви-
гаясь к своей цели.

«Кайдзен» в бизнесе – постоянное улуч-
шение, начиная производством и заканчи-
вая высшим руководством, от директора 
до рядового рабочего. Улучшая стандар-
тизованные действия и процессы, кайдзен 
преследует цель – производство без по-
терь. И основную роль в этом философия 
отдает работникам. По мнению экспертов 
Страны восходящего солнца, именно пер-
сонал – залог качества выпускаемой про-
дукции и успеха предоставляемых услуг.

В процесс кайдзен-совершенствования 
вовлекаются все – от топ-менеджмента до 
рабочих, причем ее реализация требует 
относительно небольших материальных 
затрат. Философия кайдзен предполагает, 
что наша жизнь в целом (трудовая, обще-
ственная и частная) должна быть ориен-
тирована на постоянное улучшение.

Реальное применение на практике на-
чинается ровно в тот момент, когда коуч 
или руководство компании осознают на-
личие проблемы. Если проблема не вы-
явлена, значит, нет нужды в совершен-
ствовании. В этом отличие кайдзен от 

традиционного менеджмента по амери-
канской и европейской модели, а именно 
– решение всех проблемных ситуаций не-
посредственно в месте их возникновения, 
то есть там, где продукту (услуге) добавля-
ется потребительская ценность.

5S бережливого производства  
и успешного бытия
Система рационализации рабочего места 
под аббревиатурой 5S – тоже детище во-
йны и органичное продолжения кайдзен. 
5 столпов бережливого производства были 

разработаны в компании Toyota. Акроним, 
включающий в себя ряд шагов по рацио-
нальному использованию рабочих мест 
для повышения эффективности, предпола-
гает соблюдение правильной сортировки 
(«сэири»), аккуратность («сэитон»), уборку 
(«сэисо»), поддержание порядка («сэикэ-
цу») и формирование привычки («сицу-
кэ»). Подход пяти S нацелен на наведение 
порядка там, где есть коллектив, который 
в процессе работы неизбежно создает хаос. 
Зачастую люди, работающие с большими 
объемами электронных и бумажных до-

кументов, заказов и производственных 
этапов, вынуждены функционировать в 
непродуманной системе. В таком случае 
5S предлагает начать соблюдать чистоту 
и аккуратность, эргономично располагать 
вещи (те, что постоянно задействованы в 
работе, под боком, а остальные – на «скла-
де»), а также стандартизировать производ-
ственный процесс – выработать простую 
и логичную инструкцию, которая будет 
понятна всем сотрудникам. Если говорить 
о работе и быте отдельного человека, то и 
здесь продуманные шаги на основе мудро-
го 5S приносят немалую пользу – экономят 
энергию и время и, конечно же, деньги.

Как и кайдзен, данная концепция улуч-
шения производства подразумевает, что 
каждый сотрудник предприятия от убор-
щицы и до директора выполняют 5 общих 
для всех правил. Японцы подчеркивают, 
что системе должны следовать все, иначе 
тотальных улучшений вам не добиться.

Карточный канбан
Еще одно чудо из истории успеха японско-
го автомобилестроения – канбан. Инстру-
мент внедрили проектные менеджеры 
заводов Toyota, в результате чего процесс 
создания автомобилей стал более про-
зрачным и понятным. Дословный пере-
вод термина звучит как «визуальный» и 
«доска». Проще говоря, японский подход 
предполагает использовать визуальные 
инструменты (доски или карточки) для 
решения производственных задач. Канбан 
включает три составляющие. Первая – ви-
зуализация задач с помощью карточек или 
доски, вторая – ограничение количества 
незавершенной работы (для того, чтобы 
не утонуть в рутине), третья – оптимиза-
ция времени цикла – постоянное стремле-
ние улучшать среднее время выполнения 
задач. Благодаря наглядности и гибкости 
метода всегда понятно, что необходимо 
производить, когда и в каком количестве.

Канбан – это более сложная и глубо-
кая история, он является практическим 
инструментом, который при кажущейся 
простоте может привести к заметным 
улучшениям в компаниях, погруженных 
в типовые задачи, рутинные проекты и 
производство. Компании, успешно реали-
зующие японский инструмент, работают 
в сферах IT, строительства, аудита и логи-
стики. 
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Цвет паттерна: 70%–10% черный

В случае контрастного фона: 100% белый

Акцент на отдельных элементах: 0, 15, 100, 0

Паттерн «EY 25 anniversary»

Справа от логотипа

25 интересных фактов о компании EY
В 1992 году компания  EY 
первой среди международ-
ных аудиторских и консульта-
ционных фирм начала работу 
в Казахстане. 

Более  16 млрд. тенге  налогов 
заплатила компания EY за 
25 лет работы в Казахстане.

837697   часов потратили 
сотрудники EY на аудит 
национальных компаний 
за последние 10 лет.

Сегодня свыше  640  
сотрудников 16-ти разных 
национальностей оказывают 
услуги  840  клиентам EY в 
Казахстане по более   85 
видам профессиональных 
услуг.  

95% сотрудников EY –
граждане Казахстана.

На долю женщин в EY 
Казахстан приходится   65%.

16800 авиаперелетов совер-
шили сотрудники казахстан-
ской практики EY, работая на 
аудиторских и консалтинго-
вых проектах для своих 
клиентов в разных городах 
Казахстана за последние
5 лет. 
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Компания EY состоит в более 
чем 10-ти деловых ассоциа-
циях в Казахстане, включая 
международные, и сопредсе-
дательствует   в 5-ти 
рабочих группах и комитетах 
ведущих ассоциаций.

С  2001  года  EY является 
активным членом Совета  
иностранных инвесторов при 
Президенте РК, где Управля-
ющий партнер EY по Казах-
стану и Центральной Азии 
является Сопредседателем 
рабочей группы Совета 
иностранных инвесторов по 
реализации инвестиционной 
политики.

В 2007 году компания EY 
впервые в Казахстане прове-
ла конкурс «Предпринима-
тель года». Национальный 
этап этого конкурса – часть 
международной программы 
Entrepreneur of the Year, 
которую EY проводит в  60 
странах мира. 

Более  80  успешных пред-
принимателей из разных сек-
торов экономики и регионов 
страны вышли в финал за 
годы проведения конкурса 
«Предприниматель года» в 
Казахстане. 
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5  национальных победителей 
конкурса «Предприниматель 
года» представляли 
Казахстан на международном 
финале в Монако.

Около  2000  тренингов 
открытого формата провела 
Академия бизнеса EY в 
Казахстане за последние 
20 лет. Это ориентировочно 
по  100  тренингов в год. 
Сотрудники ведущих 
международных и нацкомпа-
ний проходят обучение в 
Академии бизнеса EY по 
более чем  150-ти 
программам.

Свыше  40  бесплатных 
семинаров для более  1500 
представителей крупного и 
среднего бизнеса в Астане, 
Алматы и Атырау провела 
компания EY за последние 
4  года.

Компания EY  второй год 
подряд  признается 
самым привлекательным 
работодателем в  категории
профессиональных  услуг 
мирового рейтинга World's 
Most Attractive Employers 
исследовательской компании 
Universum. В 2017 году EY 
заняла 4 место в рейтинге 
Universum Top-50. 
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Компания EY в Казахстане 
оплачивает обучение сотруд-
ников по более чем  10-ти 
международным квалифика-
ционным программам.

Свыше  $2 млн  потратила 
компания на профессиональ-
ное обучение своих сотруд-
ников только за последние 
5 лет.

Более  35  сотрудников EY – 
граждан Казахстана – полу-
чили международный опыт в 
офисах EY в других странах 
за последние 5 лет.

1940  человек получили 
работу в EY Казахстан 
за  последние 5 лет.  Из них   
1295   выпускников вузов и  
645  профессионалов. 

Ежегодно около  100 
стажеров принимают на 
работу в казахстанский офис 
EY, где им предоставляют 
возможности профессио-
нального развития.
 
Около   4 млн  тенге   напра-
вила компания EY в Казахста-
не на благотворительную 
деятельность в 2017 
финансовом году. 
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В 2017 году компания EY в 
лице Управляющего партнера 
по Казахстану и Центральной 
Азии вошла в Попечитель-
ский совет Государственного 
музея искусств РК им. А. Ка-
стеева с намерением поддер-
живать музей и его инициати-
вы, направленные на популя-
ризацию изобразительного 
искусства в стране.

На протяжении 5-ти лет ком-
пания EY спонсирует между-
народного профессора в об-
ласти бухгалтерского учета и 
финансов в Высшей школе 
бизнеса Назарбаев Универси-
тета.

С 2008 года партнеры и стар-
шие менеджеры компании, 
представляющие практику 
аудиторских услуг, ведут 
программные курсы по МСФО 
для студентов KIMEP. Ежегод-
но эксперты EY посвящают 
этой программе свыше 
100  часов. 

Почти  40  сотрудников раз-
личных департаментов EY в 
Алматы и Астане на безвоз-
мездной основе, в рамках 
программы корпоративного 
волонтерства, уделили 
личное время социальным 
проектам.
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Индира Мальтиева

В этом году казахстанская  
практика международной компании 
EY (Эрнст энд Янг) отмечает свое 

25-летие. Сегодня EY  
не только успешно развивает в 
Казахстане собственный бизнес,  
но и помогает своим клиентам и бизнес-
партнерам адаптироваться в новых 
реалиях. О достижениях за четверть века, 
планах на будущее и развитии деловой 
среды в стране «Капитал.kz» рассказал 
Ерлан Досымбеков, управляющий 
партнер компании EY  
в Казахстане и Центральной Азии 

– Ерлан Беркинович, EY пришла в Казахстан в 1992 году, в то 
время страна только обрела независимость. Что побудило ком-
панию с мировым именем зайти на развивающийся рынок? 

– Надо сказать, в начале 90-х многие страны СНГ стали интересны-
ми для международных компаний как возможные инвестиционные 
направления. С обретением независимости и провозглашением 
открытости международному сообществу Казахстан с его богатыми 
природными ресурсами и сельскохозяйственным потенциалом стал 
очень привлекательным для целого ряда крупных иностранных ин-
весторов. Многие из них в тех или иных странах уже были клиентами 
глобальной практики EY. То есть на этот рынок мы заходили не одни – 
сюда нас привел спрос среди сообщества иностранных и отечествен-
ных инвесторов на качественные, соответствующие международным 
стандартам аудиторские и консультационные услуги. Необходимо 
отметить, что в России на тот момент компания уже имела устоявшу-
юся практику. Таким образом, в странах СНГ мы стали первой между-
народной фирмой по оказанию профессиональных услуг, начав свою 
деятельность в России в 1989 году и в Казахстане в 1992-м. 

В будущее с EY

Ерлан Досымбеков: 
«Совершенствуя бизнес,  
улучшаем мир»

– Получается, ваши услуги были востребованы и тогда? 

– До открытия представительства в Казахстане на протяжении 
трех лет компания EY, базируясь в Москве, успешно реализовывала 
аудиторские и налоговые проекты для российских клиентов. Наблю-
дая определенные сходства в экономике обеих стран, мы понимали, 
что аналогичный спрос на наши услуги будет и в Казахстане. Тем 
более что тогда в страну уже заходили иностранные инвесторы, у 
которых возникала необходимость в профессиональных услугах (в 
аудите, налоговом и юридическом консультировании). 

Естественно, в 1992 году спрос на наши услуги был гораздо ниже, 
чем сейчас. Для сравнения, на этапе открытия офиса в нашей коман-
де работало около 10 человек, а теперь штат сотрудников насчиты-
вает свыше 640. Со временем нашим постоянным клиентом стало 
и государство. Сегодня львиная доля нашего портфеля приходится 
на оказание услуг национальным компаниям и государственному 
аппарату. 

– Как вы оцениваете работу компании за 25 лет присутствия 
в Казахстане? В чем, на ваш взгляд, залог успеха на протяже-
нии столь длительного срока?

– Думаю, залог нашего успеха именно в том и состоит, что мы 
вовремя начали свою деятельность в стране. Казахстан оценивался 
как очень интересное инвестиционное направление, куда нужно 
было заходить быстро, и мы это сделали. Еще один немаловажный 
фактор – динамичное развитие экономики благодаря последова-
тельным и действенным мерам со стороны правительства. 

Мы были в стране на каждом этапе ее развития с момента об-
ретения независимости и начала проведения курса экономических 
реформ. Мы благодарны Казахстану, его ресурсам, человеческому 
капиталу, правительству, а также всем нашим бизнес-партнерам за 
предоставленные возможности строить в стране успешную прак-
тику, которая сегодня представлена четырьмя крупными направле-
ниями. Это аудиторские услуги, налоговые и юридические услуги, 
консультационное сопровождение сделок и консультационные 
услуги по широкому спектру вопросов ведения бизнеса, включая 
Академию бизнеса EY.

Можно с уверенностью сказать, что сегодня EY – крупнейшая сре-
ди фирм, представленных на рынке профессиональных услуг. В на-
шем бизнесе о компании судят по количеству и качеству клиентов. 
У нас их свыше 800, и мы обслуживаем большинство национальных 
компаний, крупнейшие холдинговые структуры, а также большое 
количество иностранных инвесторов. 

Офисы EY сегодня представлены в Астане, Алматы и Атырау. При 
этом я бы особенно отметил масштабы нашей практики в столице 
Казахстана. В нашем офисе в Астане работают свыше 200 человек – 
одна из крупнейших и сильнейших команд среди компаний анало-
гичного профиля. Кроме того, мы являемся региональным офисом 
для наших практик в таких странах Центральной Азии, как Узбеки-
стан и Кыргызстан. 

– Насколько 2017 год был успешным для компании? 

– Год для нас был непростым, впрочем, как и для всех. Считаю, 
что мы достойно справлялись с возникавшими в течение года 
вызовами. Оптимизируя расходы, мы не сокращали персонал, не 
отправляли сотрудников в длительные неоплачиваемые отпуска, не 
принимали других жестких мер, к которым, как мы знаем, вынужде-
ны были прибегнуть некоторые другие компании. Несмотря на ры-
ночные сложности, по многим направлениям нам удалось укрепить 
свои позиции. 

 
– Какие три слова наилучшим образом характеризуют вашу 

компанию?

– Трех слов было бы недостаточно. Однако если говорить о 
предоставляемых нами услугах, то слова «exceptional client service», 
что в переводе с английского языка означает «оказание клиентам 
услуг исключительного качества», являются для нас ключевыми. 

Говоря об исключительности, мы не только подразумеваем каче-
ство технического исполнения работы, но также закладываем в эту 
концепцию такие особенные проявления наших сотрудников, как 
стремление вникнуть в потребности и понять ожидания клиента, 
отзывчивость и готовность реагировать оперативно, намерение 
делиться с клиентом свежей информацией, новыми знаниями и по-
лезными примерами передовых практик. 

Так, обязательным компонентом любого реализуемого нами 
проекта является получение обратной связи от клиента. Мы инте-
ресуемся не только тем, насколько клиент доволен технической сто-
роной оказываемой услуги, но также просим его оценить степень 

комфорта взаимодействия с нашей командой. Развитию подобных 
качеств сотрудников EY способствует наша глобальная корпоратив-
ная культура, а также предоставляемые компанией интенсивные 
программы обучения. 

– Ерлан Беркинович, вы были свидетелем всех изменений, 
которые происходили в финансовой системе страны. Какие 
наиболее важные из них вы можете отметить? 

– Много изменений произошло за эти годы как в финансовой 
системе РК, так и в деловой среде в целом. Из относительно не-
давних событий хотелось бы отметить создание Международного 
финансового центра Астана. Сегодня мы сотрудничаем с админи-
страцией МФЦА с целью оказания содействия в организации биржи, 
которая начнет функционировать с 1 января 2018 года. Сама идея о 
создании подобного центра, который будет обслуживать не только 
Казахстан, но и весь регион, прогрессивна. Это важное событие для 
финансового сектора, поскольку позволит МФЦА привлечь большее 
количество инвесторов в страну. 

Хотелось бы отметить приверженность руководства страны 
принятию передовых международных практик во всем, что касается 
формирования законодательства и отработки механизмов его 
исполнения, а также в отношении планирования и реализации ре-
форм страновой значимости. Государство консультируется с веду-
щими международными организациями и институтами развития – с 
теми, кто, располагая глобальной экспертизой и опытом реализации 
подобных инициатив, как на развитых, так и на развивающихся рын-
ках, действительно способен предлагать наиболее оптимальные 
решения. В целом, на мой взгляд, страна находится на верном пути 
и идет в ногу со временем, стремясь не отставать от глобальных фи-
нансовых центров, своевременно перенимая зарубежные ноу-хау и 
технологии. 

– Какие, на ваш взгляд, первоочередные задачи стоят сегод-
ня перед участниками рынка?

– Понятно, что экономика Казахстана, как и любая другая, зависит 
от внешних факторов. Та же девальвация национальной валюты – 
явление нередкое, особенно на развивающихся рынках. В текущих 
условиях участникам финансового рынка важно сосредоточиться на 
своих стратегических задачах, правильно определить приоритеты, 
оставаясь при этом гибкими. В некоторых случаях требуется слия-
ние организаций, в других – достаточно расширения продуктовой 
линейки. Однако чего все же хотелось бы пожелать всем участникам 
рынка – так это терпимости по отношению друг к другу, возможно-
сти находить общий язык, действовать сообща, сфокусированно и 
последовательно. 

– Как вы считаете, соблюдает ли отечественный бизнес 
принципы корпоративной социальной ответственности?

– По крайней мере, некоторые компании стремятся к этому. У нас 
есть отдельное направление консультационных услуг в области чи-
стых технологий и устойчивого развития, которое на протяжении не-
скольких лет успешно развивается в составе казахстанской практики 
EY. Наши эксперты помогают предприятиям правильно оценивать 
влияние на регион, в котором они ведут деятельность, правильно 
доносить информацию о своем вкладе широкой общественности, 
содействуют в разработке стратегии КСО и составлении нефинансо-
вой отчетности. Тот факт, что в Казахстане есть спрос на подобные 
услуги, указывает на то, что сегодня бизнес готов говорить не только 
о своих результатах, но и о нефинансовом влиянии на окружающую 
среду и общество, причем не всегда только положительном. 

– Как вы оцениваете деловой и инвестиционный климат в 
стране? Какое влияние на повышение инвестпривлекательно-
сти оказало вступление Казахстана в ВТО?

– С 2001 года EY является активным членом Совета иностранных 
инвесторов (СИИ) при президенте РК. Это диалоговая площадка 
между правительством и иностранными инвесторами, где я явля-
юсь сопредседателем с иностранной стороны рабочей группы СИИ 
по реализации инвестиционной политики. Ежегодно совместно с 
Министерством по инвестициям и развитию РК при участии пред-
ставителей ведущих иностранных инвесторов мы определяем 
план работ, в котором обозначаем наиболее приоритетные во-
просы в отношении инвестклимата как для действующих в стране, 
так и потенциально новых инвесторов. В их числе: применение 
лучших международных практик, совершенствование законода-
тельства, налоговое и таможенное администрирование и многое 
другое. 

Как лицо, непосредственно вовлеченное в отстаивание инте-
ресов сообщества иностранных инвесторов, скажу, что прогресс 
есть по многим пунктам. В то же время остаются вопросы, которые 
необходимо решать. Например, правоприменительная практика, 
то есть как законы применяются на деле. Это связано с тем, что за-
частую возникают споры из-за разницы в интерпретации законода-
тельства между инвесторами и государственными органами. 

Несмотря на это, в целом я даю положительную оценку инве-
стиционному климату в стране. Верно также и то, что нам есть 
куда стремиться, и здесь как нельзя кстати вступление Казахста-
на в ВТО, так как оно влечет за собой необходимость приведения 
многих процессов в соответствие с передовыми практиками 
ВТО. 

– Ерлан Беркинович, чтобы привлечь внимание иностран-
ных инвесторов, Казахстан должен продемонстрировать на-
личие портфеля привлекательных проектов. Есть ли такие, на 
ваш взгляд, и в каких отраслях экономики?

– Такие проекты есть, и практически в каждой ключевой инду-
стрии. Безусловно, все, что связано с сырьевым сектором, всегда 
привлекает иностранных инвесторов. И свидетельство тому – 
большое количество зарубежных компаний, которые работают в 
нефтяной и горнорудной промышленности. Если выйти за рамки 
добывающих отраслей, я думаю, что сельское хозяйство и пищевая 
промышленность, розничная торговля, машиностроение, хими-
ческая промышленность, возобновляемые источники энергии, 
медицина, туризм – очень интересные направления с потенциалом 
динамичного роста. Необходимо обратить внимание и на инфра-
структурные проекты, в которые вкладываются собственные сред-
ства Казахстана и в которые также инвестируют международные 
финансовые институты. 

Некоторое время тому назад на площадке рабочей группы Сове-
та иностранных инвесторов по инвестиционной политике мы реали-
зовали проект Success Stories в виде публикации с историями успеха 
действующих в Казахстане инвесторов, которую правительство 
затем обширно распространяло за рубежом с целью демонстрации 
наличия в стране привлекательных инвестпроектов в целом ряде 
отраслей. 

– Каковы стратегические цели EY на ближайшее время и 
какие шаги следует предпринять для их достижения? 

– Как я говорил ранее, сегодня практика EY в Казахстане пред-
ставлена четырьмя основными направлениями, в каждом из кото-
рых мы ставим перед собой определенные задачи.

Если же говорить о практике в общем, то в ближайшие годы 
мы намерены усилить присутствие в регионах, в частности, в За-
падном Казахстане, а также соседних странах Центральной Азии. 
Мы планируем расширять линейку консультационных услуг, при 
этом услуги будут становиться все более специализированными и 
максимально соответствующими особенностям клиентов. Конечно 
же, мы будем и далее активно вовлекаться в законотворческую 
деятельность, возглавляя и участвуя в рабочих группах по клю-
чевым вопросам ведения бизнеса на площадках ведущих бизнес-
ассоциаций. И, таким образом, продолжим отстаивать интересы 
инвесторов. 

Есть и другой немаловажный аспект, которому мы сейчас уде-
ляем особое внимание в своей стратегии, – это адаптация к «новой 
реальности». Как вы сами понимаете, сегодня мы живем в период 
быстрых перемен и повсеместной цифровизации, а вместе с этим 
информационного переизбытка и повышенных рисков. Время не-
простое, но очень интересное и влекущее за собой новые возмож-
ности. Будучи консультантами, мы обязаны не просто поспевать за 
развитием технологий, но и в определенной степени опережать 
тенденции. Более того, мы должны уметь оперативно адаптировать-
ся самим и помогать нашим клиентам адаптировать их бизнесы, 
сохраняя конкурентоспособность. 

Один из важных компонентов нашей текущей стратегии – это 
digital. Мы стремимся упрощать, оптимизировать и совершенство-
вать, переводя в цифровой формат многие процессы внутри EY, а 
также предлагаем соответствующие решения клиентам. В некото-
ром смысле мы, можно сказать, являемся проводником наших кли-
ентов и бизнес-партнеров в мир будущего. Задача бизнеса в новых 
условиях – вовремя адаптировать свою операционную модель, для 
того чтобы получить максимальный эффект от новых возможностей, 
которые несут цифровые технологии. 

В EY мы создали отдельное подразделение EY Digital, задачей ко-
торого и является помощь нашим клиентам в разработке стратегии 
Digital Transformation и ее внедрении, включая конкретные цифро-
вые и ИТ-решения.

 ▀ Доцент ниу-ВшЭ: «Через 10 лет вам будет  
вживлен чип. Вы будете взволнованы,  
но скорее всего это окажется правдой»

Арина усманова

Большинство хайпов, связанных с тех-
нологиями, псевдонаучны, через 10 
лет в нас скорее всего вживят чипы, 

а основная масса нынешних компетенций 
канет в Лету. Об этом и многом другом в 
интервью деловому еженедельнику «Ка-
питал.kz» рассказал доцент самого техно-
логичного и инновационного российского 
вуза НИУ-ВШЭ, заместитель директора 
«Форсайт-центра» Александр Чулок.

Он занимается наукой более 17 лет. 
Сегодня главный интерес исследователя 
– форсайт. Ученый уверен: в мире, уто-
нувшем в технологических революциях, 
серьезный научный метод поможет про-
стому человеку мыслить системно, быстро 
адаптироваться и создавать успешное и 
стабильное будущее.

– Сегодня многие мнимо или реально 
опасаются последствий роботизации. 
Судя по повестке дня, нас скоро должны 
вытеснить существа неодушевленные. 
так ли это?

– По факту мир уже вступил в новую 
технологическую революцию. Роботиза-
ция страшна не тем, что мы пользуемся, 
например, голосовыми помощниками 
или ботами, помогающими принять фи-
нансовые решения, а тем, что приобрета-
ет массовый характер – меняет структуру 
производства, издержки и те экономиче-
ские принципы, к которым мы привыкли. 
Скажем, Китай, который мы не привыкли 
видеть высокотехнологичным, к 2020-му 
планирует ежегодно выпускать порядка 
ста тысяч промышленных роботов. 

– А что будет с обычными трудягами? 
Столяр, плотник…

– Все зависит от того, что мы произво-
дим. К изначальной функции производства 
«труд – земля – капитал» добавились тех-
нологии. Причем макроэкономисты так и 
не научились включать технологический 
фактор на полном серьезе – с моделями и 
доказательной базой. Парадокс в том, что 
влияние технологий на рынок труда и эко-
номические процессы колоссально. А тра-
диционные методы, к которым привыкли 
не только экономисты, но и консультанты 
и политики, к учету технологий не готовы. 
Часто даже серьезные специалисты по рын-
ку труда не воспринимают технологии как 
сильную угрозу. Они напоминают: «Рынок 
гибкий и пережил множество технологиче-
ских потрясений», но почему-то забывают 
о профессиях и навыках, которые отошли в 
прошлое. Например, раньше в резюме пи-
сали количество знаков в минуту, которое 
вы умеете печатать. Сегодня об этом пока-
зателе производительности забыли, зато в 
почете знание языков. Только вот появля-
ются мощные семантические переводчи-
ки, и этот навык также не понадобится.

– и как быстро дело дойдет до прак-
тики?

– Здесь есть несколько факторов. Пер-
вый – то, как быстро технологии перейдут 
в стадию инженерных и прикладных ре-
шений. Сейчас очень много хайпов, мир 
охватила истерика новых технологий. Но 
всему необходимо научное обоснование. 
Даже несмотря на то, что сегодня суще-
ствуют интерфейсы «мозг – компьютер», 
которые уже используются для повышения 
эффективности процессов обучения (ведь 
это уже «матрица»!), говорить о массовом 
применении таких технологий достаточно 
рано. Мы, например, сделали прогноз на-

учно-технологического развития России 
до 2030 года и к оценке сроков подходили 
очень консервативно. В 2013-м мы писали 
об интернете вещей, о котором тогда почти 
никто не говорил, и заявляли его распро-
странение на 2025-е. Нас спрашивали: «Ну 
как же, примеры уже есть!» Но одно дело 
пример, а другое – когда без интернета ве-
щей вы сможете существовать.

Вторым важным фактором является 
инфраструктура – то, насколько быстро 
инновации воспринимаются компаниями 
и становятся фактором выживания бизне-
са. У нас и конкурентоспособность, и сама 
конкуренция носят нишевый характер, 
да и вообще находятся на низком уровне. 
Инновации не рассматриваются всерьез, 
хотя за рубежом их использование – дав-
но необходимость, императив. Более того, 
компании могут противиться иннова-
циям, вложившись в предыдущие техно-
логии. В институциональной экономике 
это называется QWERTY-эффект или path 
dependence. Зависимость от выбранного 
пути наступает тогда, когда масштабные 
вложения уже сделаны. Они могут быть 
долгосрочными – их нужно «отбивать».

Третий фактор – это восприятие иннова-
ций обществом. Важно смотреть, как инно-
вации входят в нашу повседневную жизнь, 
зачастую на широкое распространение в 
массы уходят годы. Наш институт прово-
дил мониторинг инновационного поведе-
ния населения, который выявил несколько 
интересных фактов. Более половины людей 
готовы к инновациям будущего, но всего 
5-7% опрошенных готовы вкладываться 
деньгами. Разрыв большой. Связан он в том 
числе с культурой потребления, спроса. 
Есть понятие восприимчивости общества, 
готовности нас с вами потреблять и не бо-
яться тех самых инноваций. И тут встает 
вопрос этики – какие-то технологии могут 
показаться неэтичными или пугающими. 

– Действительно, ведь реакция на 
недавнюю презентацию нового iPhone 
была неоднозначной. некоторые зада-
вались вопросом, куда попадает инфор-
мация об их лицах.

– Естественно. Здесь встает вопрос о не-
прикосновенности личного пространства, 
которое находится под большой угрозой. С 
одной стороны, общество влияет на техно-
логии, голосуя рублем. С другой стороны, 
оно сильно расслоено. Кто-то – апологет 
и евангелист новых технологий, кто-то 
желает приобщиться к неолуддитам, ко-
торые уходят жить в экопоселения, чтобы 
быть ближе к природе. Очень может быть, 
что выиграет компромиссный вариант, 
когда соблюдаются экологические нор-
мы, но за счет высоких технологий: у вас 
все будет в датчиках и за любыми параме-
трами следит спутник. Сценариев много, 
важно понимать, какой из них является 
реальным и научно обоснованным. 

– но научные исследования далеки 
от потребителя, жизнь они не облегча-
ют, зачастую показывают сложность 
выбора.

– В мире развелось слишком много про-
фанаций. Интеллектуальный «фастфуд» 
поддерживается в том числе многими 
консалтинговыми компаниями. Зачем ду-
мать? Вот вам топ-15 рынков, на которые 
стоит выйти, а вот 10 наиболее важных 
профессий или технологий. Естественное 
свойство человека – упрощать, поэтому 
желание смотреть одиннадцатую пози-
цию автоматически отпадает. Мы стали 
мыслить рейтингами, в каком-то смысле 

у нас атрофировалось умение думать. Эту 
способность важно не потерять, ведь наше 
советское общество славилось нестан-
дартными решениями и комплексным 
подходом к решениям вопросов. В буду-
щем с упрощениями не получится, наобо-
рот, надо быть готовыми к усложнениям. 
Одна из ключевых компетенций будущего 
– умение мыслить системно, быстро адап-
тироваться и создавать будущее, а не пред-
угадывать его. В этом смысле форсайт, 
которым мы занимаемся, очень полезен. 
В классическом варианте он опирается на 
три научно обоснованных составляющих: 
объективные данные (моделирование с 
применением big data, сложные экономе-
трические, экономические, межотрасле-
вые модели), эксперты от науки, бизнеса, 
вузов и особые креативные методы, куда 
входят футурология, события-джокеры 
(«черные лебеди») и так далее. Эта послед-
няя составляющая вызывает…

– недоверие?
– Скорее, трепет. Если я вам скажу, что 

через 10 лет вам будет вживлен чип, вы 
будете взволнованы. И это скорее всего 
окажется правдой. Но креативные методы 
нужно примерять на научную базу – мно-
гое оказывается тем самым «хайпом». Если 
вы делаете синергию между теми тремя 
методами, которые я назвал, и создаете 
форсайт, у вас получается устойчивая си-
стема. Мы делаем такие форсайты, при-
чем не только для внутригосударствен-
ного и университетского использования, 
но и для многих стран. Сейчас, например, 
готовим исследование для ЮАР. И с казах-
станскими коллегами делали несколько 
проектов. Мне вообще кажется, для СНГ 
форсайты являются одним из ключевых 
направлений развития, ведь у нас в каком-
то смысле схожа ментальность с одной сто-
роны, с другой – глобальные вызовы (изме-
нение климата, переход развитых стран на 
новую технологическую парадигму, про-
блемы уровня образования, многоуклад-
ность наших секторов и экономик, разры-
вы между наукой и бизнесом, которые до 
сих пор не компенсировались), которые 
характерны для многих развивающихся 
стран, но понимаются нами внутри союза 
лучше всего. И мне кажется, что форсайт 
как площадка и инструмент для выработ-
ки единого мнения для формирования бу-
дущего для стран СНГ является одним из 
ключевых направлений развития. В Рос-
сии уже сформировалась трехуровневая 
система технологического планирования 
и прогнозирования, причем она являет-
ся прорывной. Она помогает распознать 
и предупредить риски, угрозы и возмож-
ности, а затем способствует ускоренному 
использованию результатов на практике. 
Нашу систему приезжали изучать корей-
цы, вьетнамцы, бразильцы, коллеги из 
Университета Манчестера. 

– играет ли образование ту же роль, 
что и 10 лет назад? или акцент сместил-
ся на то, чтобы формировать персо-
нальное будущее?

– Я считаю, что порядка половины вос-
требованных сейчас компетенций скоро 
устареют (в зависимости от жизненных 
циклов отраслей – в энергетике это деся-
тилетие, в IT – 2-3 года). Образование в 
принципе меняет свою функцию. Важно 
понимать, что образование само по себе 
находится под действием глобальных 
трендов – начиная от общеизвестного 
удаленного образования и заканчивая но-
выми технологиями, связанными с ней-

роинтерфейсами, глубинным понимани-
ем физиологии человека и его влиянием 
на образовательный процесс. Если сейчас 
на лекции мне, как преподавателю, нуж-
но смотреть в глаза студента и считывать 
его невербальные показатели (помимо 
традиционных экзаменов и тестов), то, 
может быть, в обозримом будущем мне 
будет достаточно заглянуть в какой-ни-
будь профиль его параметров. И будет 
понятно, что половина информации про-
шла мимо, собеседник не со мной, потому 
что весна, а во дворе сверстники играют. 
Тем более когда появляются виртуальные 
школы…

– но исследования говорят о том, что 
с экранов информация воспринимается 
хуже.

– Каждому свое. В конечном счете от-
ветственность каждого человека – воспи-
тать себя в должном ключе. Просто кто-то 
эту ответственность на себя не принимает. 
Это как с фитнес-клубом – мы тратим боль-
шие суммы на абонемент, чтобы был сти-
мул ходить в зал, при этом куча упражне-
ний позволяет нарастить мышечную массу 
бесплатно – на турнике или дома. Если ты 
– цельная личность и устремлен в буду-
щее, то используешь новые технологии как 
средство. Я преподаю и чувствую, что базо-
вые вещи не поменялись. Легче стало ука-
зывать путь. Раньше доступ к информации 
был сложный – я носил вырезки из ино-
странных журналов, ксерокопировал их, а 
сегодня я говорю: «Возьмите этот курс там-
то, прочитайте эту статью. Нет английско-
го – воспользуйтесь гугл-переводчиком». 
Сегодня в силу того, что возможностей 
и информации стало на порядок больше, 
люди стали более расслабленными и могут 
заявить: «Объявлю себя стартапером, буду 
стартапить». Скоро слово станет ругатель-
ным (смеется). Очень не хватает личных 
и культурных приоритетов. Мое глубокое 
убеждение таково: в любой стране ничего 
не произойдет, пока каждый человек не за-
хочет поменяться в позитивную сторону. 
Все, что может сделать бизнес, государство, 
вуз – дать выбор. Обоснованный, научный, 
продуманный, способный помочь, но не 
взять на себя ответственность за человека. 
В этом смысле миссия образования очень 
сильно сконцентрировалась. Как и миссия 
преподавателя. Теперь он не только дает 
знания, но и помогает взять на себя ответ-
ственность и выбрать свой путь правильно 
или показать набор путей. Вот почему я 
считаю, что каждый должен заполнить до-
рожную карту личностного развития.

– В какой момент с ней можно начать 
работать и кто ее составил?

– В любой, там нет ничего сложного. 
Дорожная карта нужна для того, чтобы 
вы структурированно посмотрели на 
свою жизнь. Придумал ее я, но ее состав-
ляющие во многом описаны консалтера-
ми, коучами и всевозможными «10 прави-
лами успешных людей» и «5 советами от 
тех, кто заработал миллион в восемнад-
цать». С точки зрения форсайта любой 
объект, компания, страна или личность 
подвержены внешним условиям и трен-
дам и в то же время имеют внутреннее 
развитие. Я совместил этот факт со своим 
пониманием происходящего. Дорожная 
карта, с одной стороны, представляет 
внутреннюю структуризацию по слоям 
– работа, образование, семья, личность, 
с другой – призму глобальных измене-
ний, которые могут повлиять на всю эту 
совокупность. И еще очень важно, что 

развитие идет не только во времени, но 
и в пространстве. Вы связываете эти со-
бытия друг с другом. Соль заключается в 
связывании и выстраивании многоходо-
вок. В корпоративном секторе дорожная 
карта – сложный маршрут действий. Для 
человека она – возможность выбора раз-
личных путей и сценариев в зависимости 
от внешних условий. 

– Как же улавливать перемены на 
уровне инстинкта?

– Мой рецепт прост. Чем глубже мы по-
гружаемся в какую-либо область, тем бо-
лее уязвимыми мы становимся к внешним 
изменениям. Мне, конечно, приятно бесе-
довать с вами, но вы должны быть готовы 
к тому, что через 10 лет на вашем месте 
журналиста останется смартфон, который 
будет задавать вопросы, возможно, вашим 
же приятным голосом. А что делать вам? 
На помощь придет форсайт. Я считаю его 
философией жизни, потому что это посто-
янная готовность к будущему. Вы хороши 
внутри своей сферы, но подумайте, какие 
5-6 прорывных направлений могут карди-
нальным образом повлиять на вашу дея-
тельность.

– Должны ли они быть связанными с 
нынешней деятельностью?

– Как раз нет. Ведь что такое профес-
сия? Это ваша необходимость удовлет-
ворения потребностей. Начните думать 
о том, какие альтернативы существуют 
для удовлетворения тех потребностей, на 
которых сформировалась ваша специаль-
ность. Выстройте многоходовку. И тогда 
вы всегда будете инстинктивно понимать, 
откуда ждать угрозу. У меня, как у препо-
давателя, удовлетворение потребностей 
происходит с помощью знаний, новой ин-
формации, социализации. Но я понимаю, 
что если то же самое смогут делать робо-
ты, я окажусь не у дел. Но чего не смогут 
роботы – так это вдохновлять, воодушев-
лять и наставлять. По крайней мере, пока 
(улыбается). Поэтому из набора препода-
вателей-зануд, которых можно заменить 
«Википедией», остаются те, кто может 
вести вас по жизни. У меня, например, се-
мья преподавательская. Моей бабушке до 
конца жизни звонили ученики школы и 
советовались – человеку было под 80, но ее 
мнение для них было важно.

– В одном из выступлений вы заяви-
ли, что экономика знаний заменяется 
экономикой действий. Как научить-
ся действовать эффективно, быстро и 
адаптивно?

– Почему я начал нашу беседу с того, 
что мы находимся на грани массированно-
го развертывания новой технологической 
революции. Сегодня количество перехо-
дит в качество. Нужно следить за тем, что 
происходит в мире. На наших сайтах, на-
пример, есть специальные трендлеттеры, 
такие короткие информационные замет-
ки, которые отражают ключевые тренды 
– роевой интеллект, биодизели, космиче-
ский лифт, медицинские аптамеры и так 
далее. Следите за этим и передавайте зна-
ния! В книжных магазинах продается вы-
пущенная нами книга «Атлас технологий 
будущего». У знакомых, владельцев сетей 
ресторанов, год назад родился сын. Я им 
подарил эту книгу, которая делает про-
гнозы вплоть до 2030 года со словами: «В 
2030-м сыну будет 14. Я хочу, чтобы он ска-
зал тебе спасибо за то, что ты развивал его 
в том направлении, которое позволит ему 
быть лидером». 
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Елена тумашова

«Байтерек», мечеть Хазрет-Сул-
тан, Национальный музей Ре-
спублики Казахстан... В Астане 

с каждым годом открывается все больше 
интересных мест для посещения. Если 
раньше экскурсионную программу мож-
но было расписать на один-два дня, то 
сегодня – уже на три-четыре», – Айгерим 
Мухамеджанова, президент Столичной 
ассоциации туризма, отмечает те положи-
тельные изменения, которые произошли в 
сфере туризма в Астане за последние годы. 
Одна из задач, определенных в Концепции 
развития туристской отрасли Республики 
Казахстан до 2023 года, – привлечение в 
страну иностранных туристов. Между тем 
в сфере туризма в Астане есть еще неразре-
шенные проблемы. Какие – об этом собе-
седница рассказала в интервью деловому 
еженедельнику «Капитал.kz».

– Как изменился туристический ры-
нок Астаны в последние годы?

– По статистике, на начало 2017 года 
зарегистрировано 360 турагентов и 81 
туроператор. Из них большее количество 
занимаются выездным туризмом, вну-
тренним и въездным – 10% максимум. 
При этом количество турагентов увеличи-
лось – с 297 в 2016 году, а количество ту-
роператоров сократилось – с 83 в прошлом 
году. Возможно, уменьшение количества 
туроператоров связано с созданием фонда 
«Камкор», поскольку необходимо предо-
ставить финансовую гарантию: кто-то из 
игроков мог сдать лицензию. Количество 
турагентств увеличивается, значит спрос 
есть, поскольку и количество проживаю-
щих в Астане увеличивается.

– С какими проблемами сталкивают-
ся туристические компании?

– Наша ассоциация с выездным туриз-
мом не работает, только с въездным и вну-
тренним. Большинство игроков жалуется 
на работу службы таможенного контроля: 
иногда к посетителям на въезде и на вы-
езде относятся не очень доброжелательно. 
Поэтому турфирмам приходится сглажи-
вать такие моменты.

Следующий момент: рынок гидов не 
регулируется. В Астану заезжают гиды из 
соседних регионов и даже стран, расска-
зывают о городе неизвестно какую инфор-
мацию, не все достопримечательности по-
казывают. Могут представить столицу не 
в лучшем свете, что отрицательно сказы-
вается на имидже Астаны и государства в 
целом. Если гид донес информацию нека-
чественно, не стоит ожидать, что турист, 
получивший такую информацию, посове-
тует своим друзьям и родственникам при-
ехать сюда. Непрофессиональные гиды 
своими действиями уменьшают потенци-
альный поток туристов.

Не продумана транспортная инфра-
структура в городе. Допустим, возле 
музеев невозможно остановиться боль-
шим туристическим автобусам. Напри-
мер, возле Музея Первого Президента, 
музея Сакена Сейфуллина. Это мешает 
работе турфирм. Важна ведь каждая ме-
лочь. Если турфирмы не могут безопас-
но транспортировать своих туристов до 
места посещения, если их высаживают 
за перекрестком и потом им приходится 
идти до места пешком, тем более погод-
ные условия у нас постоянно меняются – 
это неудобно.

Ко всему прочему нет достаточного ко-
личества хороших экскурсионных автобу-
сов. Тот транспорт, который предлагают 
автопарки, либо устарел, либо не соот-
ветствует требованиям, предъявляемым 
к экскурсионным автобусам. Турфирмы в 

основном не имеют своих автобусов, по-
тому что это очень дорого. Нет программы 
лизинга туристических автобусов. Авто-
бусы можно арендовать у «Астана LRT» и 
«Автохозяйства управления делами пре-
зидента», но это обойдется дороже и к тому 
же здесь большая конкуренция со стороны 
желающих. Турфирмы вынуждены предо-
ставлять услуги на старых автобусах, и это 
негативно сказывается на впечатлениях 
туристов.

– насколько остро стоит проблема 
кадров?

– Да, это действительно острая про-
блема. Не хватает специалистов, которые 
могли бы профессионально работать с 
иностранными туристами. Не все менед-
жеры турфирм владеют иностранным 
языком. В том же английском языке мно-
гие обладают лишь базовыми знаниями, 
но, например, вести деловую переписку 
не могут. Сейчас еще китайский стано-
вится очень актуальным языком в тури-
стической индустрии, его тем более очень 
мало кто знает.

Нет кадров, которые специализиро-
вались бы на государственном управле-
нии в сфере туризма. Выпускники казах-
станских вузов, как правило, не обучены 
стратегическому планированию на госу-
дарственном и международном уровнях. 
Выпускники зарубежных вузов в боль-
шинстве случаев обучались гостинич-
ному менеджменту, и они тоже не могут 
мыслить масштабно – так, как те, кто об-
учался государственному управлению в 
сфере туризма. Это пробел. Поэтому мы, 
когда пишем мастер-планы, концепции, 
вынуждены приглашать иностранных 
экспертов. А они не могут за короткий 
период пребывания в Казахстане изучить 
всю специфику рынка. И к тому же они 

перекладывают на наш рынок свой опыт 
(европейский, например), и это не всегда 
состыкуется с местным законодатель-
ством, с особенностями местного рынка. 
Собственные кадры могли бы написать 
более качественные государственные 
программы.

«Астана Конвеншн Бюро» (организа-
ция, созданная акиматом Астаны в 2015 
году для планирования, развития и про-
движения туристского сектора Астаны, 
– прим. ред.) пишет мастер-план по разви-
тию туризма до 2020 года на основе Кон-
цепции развития туризма до 2023 года, но 
они опять же пригласили для этого ино-
странных специалистов.

– В плане взаимодействия с места-
ми размещения возникают какие-либо 
проблемы? Достаточно в Астане гости-
ниц, хостелов?

– Насколько я знаю, сейчас в Астане бо-
лее 200 гостиниц, включая международ-
ные сети. Хостелов около 80; в прошлом 
году было 40, количество увеличилось в 
связи с ЭКСПО.

Казахстан не курортное государство, 
Астана – дестинация делового туризма. 
Поэтому 90% иностранных туристов в сто-
лице – это бизнес-туристы. Ценовая поли-
тика мест размещения рассчитана именно 
на них.

Но, с другой стороны, большой про-
цент деловых туристов даже хорошо, по-
тому что они тратят больше денег. Такие 
туристы останавливаются в гостиницах, 
кушают в ресторанах, заказывают такси, 
покупают сувенирную продукцию. Те го-
сти столицы, которые останавливается 
в хостелах, стараются каждую копеечку 
сэкономить. Они могут даже сувениры не 
покупать, могут обойти весь город пеш-

ком, со своей водичкой и бутербродом. 
Они таких денег в городе не оставляют по 
сравнению с бизнес-туристами, финансо-
вая отдача меньше.

– Какие еще направления туризма, 
помимо делового, можно было бы раз-
вивать в Астане?

– Можно развивать, например, собы-
тийный туризм. Организовывать фести-
вали, концерты. Иностранным туристам 
всегда интересно прикоснуться к культу-
ре, к традициям той страны, в которую 
они приезжают. Было бы замечательно 
развивать вот эту составляющую, созда-
вать этноаулы.

Или, например, можно было бы соз-
давать площадки, где человек мог бы по-
смотреть культурное шоу во время ужина. 
Бизнес-туристы днем занимаются своими 
делами, а вечером им заняться в Астане 
нечем. Те же музеи вечером закрывают-
ся. Они не имеют возможности соприкос-
нуться с нашей культурой. Лишь пара ре-
сторанов предлагает этническую музыку, 
но это не театрализованные шоу, которые 
могли бы полнее раскрыть нашу культуру.

– туристы из каких стран наиболее 
привлекательны для Астаны?

– Из России, особенно приграничных 
районов, из европейских стран, для жи-
телей которых отменен визовый режим. В 
последнее время такой страной становит-
ся Китай, с которым у нас подписано согла-
шение об упрощении групповых турист-
ских поездок граждан Китая в Казахстан.

Нам предстоит много работы. Но, как я 
уже говорила, не хватает специалистов с 
достаточной компетенцией, которые мог-
ли бы «продавать» Казахстан, Астану как 
туристический продукт, организовывать 
туристические маршруты согласно требо-
ваниям этих туристов. Сейчас, конечно, 
что-то предлагается, но этого недостаточ-
но. Недостаточно маркетинга со сторо-
ны государства, города, потому что одна 
турфирма не может «продать» всю Астану, 
весь Казахстан.

– Какую работу проводит Столичная 
ассоциация туризма по привлечению 
туристов в Астану?

– Ежегодно мы проводим казахстан-
ско-китайский форум. В прошлом году 
он был организован в Астане, в этом году 
– в Пекине. В ноябре мы планируем про-
вести фестиваль по «Шелковому пути» в 
Алматы, Таразе, Шымкенте, на который 
приглашаются китайские, российские 
компании, представители госорганов.

Сотрудничаем с российскими и китай-
скими ассоциациями, государственными 
предприятиями. В прошлом году для по-
пуляризации внутреннего туризма мы 
провели совместно с национальной пала-
той предпринимателей фотоконкурс «Я 
люблю Казахстан». В этом году мы также 
проводим фото- и видеоконкурс Zhibek 
Zholy. Kazakhstan для популяризации 
культурной составляющей.

Мы инициировали изменения в про-
ект приказа министра по регулированию 
деятельности гидов в республике. Уча-
ствовали в международном проекте с на-
циональной палатой предпринимателей 
и Британским советом по применению 
опыта Великобритании в организации 
практики на рабочем месте студентов по 
специальности «повар». На рынке не хва-
тает поваров, и когда открываются новые 
рестораны и гостиницы, они переманива-
ют поваров друг у друга. Этим проектом 
мы хотели бы повысить ответственность 
работодателей и организаций образова-
ния в качественной подготовке поваров. 

 ▀ О, семь!
Авиакомпания SCAT в год своего двадцатилетия 

продолжает дарить подарки казахстанцам.
Сегодня авиакомпания объявила о старте 

юбилейной осенней акции «О, семь!» на рейсы своей 
маршрутной сети. В период с 18 по 30 сентября все 
жители и гости нашей страны могут приобрести би-
леты с 20%-ной скидкой на перелеты с октября этого 
года по март следующего. Это целых семь месяцев 
путешествий! SCAT дарит их своим пассажирам в 
знак благодарности за выбор авиакомпании на про-
тяжении 20 лет. 

В пресс-службе одного из крупнейших авиапере-
возчиков Казахстана отмечают, что большой пери-
од перелета предложен намеренно, для того чтобы 
каждый желающий мог планировать свои путеше-
ствия на весь осенне-зимний сезон. Приобрести ави-
абилеты по специальной цене и уточнить условия 
акции можно во всех авиакассах вашего города, а 
также в круглосуточном режиме на официальном 
сайте компании. 

Акция стала продолжением программы юбилей-
ных мероприятий авиакомпании SCAT, в рамках 
которой открываются новые рейсы, расширяется 
маршрутная сеть и уже планируются рейсы в Евро-
пу. 

Авиакомпания SCAT – 20 лет вместе! 

Адина Байкинова

В доме барабанщика Linkin Park Ро-
берта Будрона царит настоящий 
хаос. Повсюду разбросаны фантики, 

обертки и прочий мусор. Несколько людей 
помогают упаковывать CD с записанной 
на них музыкой по коробкам. Роб акку-
ратно клеит на каждый диск по стикеру с 
изображением лого группы. Другого спо-
соба отблагодарить терпеливых фанатов 
и отправить им самые первые синглы до 
того, как они заиграют на радио, у Linkin 
Park нет. Рассылка дисков – еще и попыт-
ка распространения первого спродюсиро-
ванного альбома. На дворе 1999 год, а зна-
чит Facebook и Twitter не в силах создать 
хайп вокруг нового альбома группы. Эти 
соцсети изобретут несколькими годами 
позже. Все это – вольный пересказ слов 
Кила Берри, тогдашнего исполнительного 
вице-президента Machine Shop, который 
описывает становление новой компании, 
созданной совместно с Честером Беннинг-
тоном, Майком Шинодой и остальными 
участниками рок-группы Linkin Park. 

Через пару-тройку лет у Machine Shop 
появится младший собрат – Machine Shop 
Ventures. Под всеобщим хайпом вокруг 
инвестиционных вложений в стартапы 
и технологические проекты Кремниевой 
долины все шестеро участников станут не 
только выступать на сцене перед ревущей 
толпой, продадут 27 млн копий альбома 
Hybrid Theory, но и окажутся серьезными 
венчурными инвесторами в костюмах и 

при галстуке. О том, как это было, – в ма-
териале «Капитал.kz». 

Крутой разворот в Долину
Linkin Park, вернее Machine Shop Ventures, 
не были ребятами с улицы, которые про-
сто слетелись на огонек в Кремниевую до-
лину и в случае неудачи могли так же лег-
ко упорхнуть обратно на сцену. 

«Смысл был в том, что мы хотели нала-
дить отношения с действительно умными 
людьми, которые делают инновационные 
вещи, ведь это помогает нам расти. Мы 
не хотели говорить: «Эй, давайте отдадим 
деньги тем парням из управляющего фон-
да», – вспоминает гитарист Брэд Делсон в 
материале для Wired. 

В Долине Linkin Park встретили непаха-
ное поле стартапов. Как раз на момент соз-
дания Machine Shop Ventures на технологи-
ческом рынке наблюдался своего рода бум 
среди селебрити и звезд, которые спали 
и видели, лишь бы вложить деньги в пер-
вый подвернувшийся технологический 
проект. Создание собственного космети-

ческого бренда или линии одежды уже 
никого не прельщало. Все сразу захотели 
стать венчурными инвесторами: Jay-Z, 
Джаред Лето и даже малыш Бибер. Навер-
ное, именно поэтому новость о том, что 
вслед за остальными Linkin Park подалась 
в эту сферу, коллеги по цеху, репортеры и 
даже фанаты группы встретили с изряд-
ной долей скептицизма, если не сказать 
снобизма. 

«Давайте вернемся в 2004 год и ска-
жем Linkin Park, MC Hammer и Снупи 
Догу, что они все в конечном итоге станут 
венчурными капиталистами», – так на 
новость о запуске Machine Shop Ventures 
отозвался Кевин Руз, колумнист New 
Yourk Times. 

Хейтеры продолжали атаковать. Мно-
гих интересовали мотивы неожиданного 
поворота в карьере музыкантов. 

«Linkin Park основали венчурную ком-
панию на стороне? Что произошло? За-
писи больше не продаются?» – написал в 
своем Twitter дизайнер и программист ин-
дийского происхождения Анирудх Бхат.

то, что осталось за кадром
Сообщение о новых венчурных инвесторах 
Кремниевой долины было лишь вершиной 
айсберга, лежало на поверхности. Те, кто 
был знаком ближе с творчеством Linkin 
Park, знали, что, помимо гастрольной дея-
тельности, у некоторых участников группы 
уже был похожий опыт за плечами. Несколь-
кими годами ранее Майк Шинода – второй 
вокалист группы – стал первым, кто лично 
инвестировал в Sonos, Pandora и шведский 
стриминговый сервис Spotify. Кроме того, 
Шинода сработался с парой венчурных 
фондов под управлением Lowercase Capital. 
Обе компании на пару с Майком тесно со-
трудничали с Y Combinator – самым круп-
ным бизнес-инкубатором США.

«Быть в окружении такого рода людей 
по-настоящему вдохновляет меня. С ними 
я чувствую себя как дома. Мне нравится 
работать с людьми, которые меняют мир. 
Это значит больше чем продажа аудиоза-
писей», – сказал Шинода в одном из интер-
вью для CNN Money. Теперь понятно, поче-
му фанатам стало чуточку обидно. 

хедлайнеры венчурного бизнеса
На фоне остальных голливудских инве-
сторов а-ля Фигаро тут, Фигаро там, дей-
ствия ребят из Linkin Park обдуманы и 
взвешены. Они не ищут какие-то мелкие 
стартапы, пусть даже и подающие надеж-
ды, и не так расточительны в средствах. 
Никаких тебе авансов и реверансов в сто-
рону никому не известных компаний. Соз-
дается впечатление, что действия Machine 
Shop Ventures строго выверены и точны. 
Причина такой избирательности кроет-
ся в концентрации на рынке и (что бы вы 
думали) образовании. Участники группы 
бросили все усилия на то, чтобы не просто 
открыть собственный венчурный фонд, 
но и сделать его успешным. Для этого они 
на время отложили все свои дела и целый 
семестр отучились в Гарварде. Во время 
учебы музыканты под пристальным вни-
манием разбирали успешные примеры рэ-
пера Jay-Z, совместное предприятие Beats 
Music и Dr. Dre, и даже Red Bull. По итогам 
семестра участники группы совместно с 
преподавателем накидали бизнес-план, 
после чего и запустили собственный 
фонд. 

«Мы видим, что технологии и развлече-
ния сливаются воедино. Ребята так вовле-
чены в техносферу, что это вполне может 
удивить вас. Они словно Тони Старк, но с 
гитарой», – описывал происходящее Бер-
ри. 

Только взгляните на эту впечатляющую 
коллекцию компаний: сервис по заказу 
авто Lyft, платформа для покупки акций 
Robinhood, кофейный бренд Blue Bottle 
Coffee и проект по доставке Shyp. Музы-
канты нацелились на b2c-стартапы. 

Возможно, что после смерти солиста 
Linkin Park Честера Беннингтона в ком-
пании произойдут какие-то изменения. 
Пока что последним крупным вложением 
Machine Shop Ventures в полном составе 
был инвестиционный раунд в поддержку 
Wavedash Games – независимого издателя 
игр из Калифорнии, размер которого со-
ставил $6 млн.

«Если быть честными, то мы, конеч-
но, до сих пор работаем в музыкальном 
бизнесе, но создание и продажа музыки 
сейчас играют больше вспомогательную 
роль в нашем общем смешанном бизнесе. 
Так же, как мы планировали быть хедлай-
нерами на пяти крупнейших стадионах 
Китая, одновременно мы встречаемся с 
владельцами технологических компаний, 
потребительских брендов и владельцами 
венчурных фондов. Конечно, мы будем 
играть и встречаться с фанатами, как де-
лали это ранее, но вместе с этим у Linkin 
Park есть возможность для работы в посто-
янно меняющемся культурном и деловом 
ландшафте рынке», – отметил Кил Берри в 
колонке, которую он специально написал 
для Harvard Business Review. 

 ▀ утром – селебрити, вечером – 
венчурные инвесторы
Почему знаменитости подались в Кремниевую долину, и так ли это выгодно

Адина Байкинова

мы привыкли к тому, что суровый 
рэпер в леопардовой шубе со сце-
ны рассказывает о тяжелом дет-

стве и ругается на всех, кто попался под 
его горячий микрофон. Или голливуд-
ский актер получает премию «Оскар» за 
главную (или второстепенную, неважно) 
роль и идет праздновать. То есть, глядя на 
все это, понимаешь, у этих людей вряд ли 
есть какие-либо притязания на техноло-
гическую отрасль. Но потом оказывается, 
что после перформанса рэпер спешит на 
встречу с основателями технологическо-
го стартапа, где видит еще и того самого 
актера с «Оскаром». Оба хотят вложиться 
в новую для них нишу, тем более что мо-
гут себе это позволить. На деле так все и 
происходит: Эштон Катчер инвестирует в 
Airbnb и Duolingo, Снуп Дог приторговы-
вает сушеными растениями через прило-
жение. Даже MC Hammer со своим треком 
Can’t touch this успел-таки прикоснуться 
к отрасли и вложился в DC Tech. Актеры, 
музыканты и даже спортсмены становятся 
новыми венчурными инвесторами Крем-
ниевой долины, хотя, казалось бы, Гол-
ливуд и Долина – два совершенно разных 
мира. «Капитал.kz» рассказывает о том, 
почему селебрити подались в венчурные 
капиталисты, и что из этого вышло. В Гол-
ливуде, что, закончились деньги?

Боно и партнеры
Похоже, быть красивой, богатой и знаме-
нитой дивой уже не так весело, как было 
раньше, и селебрити устремились в техно-
логичную сферу. Для многих из них вен-
чурное инвестирование стало подобием 
запасной карьерной лестницы, на которую 
можно перепрыгнуть в случае, если пер-
вая (статус звезды или актерская карьера) 
неожиданно рухнет. Стартапы тоже нахо-
дят в этом свою прелесть. Нет ничего луч-
ше, чем состоятельный инвестор, а если 
он еще и знаменит, так вообще песня. Се-
лебрити могут не только поделиться круп-
ной суммой денег, но и щегольнуть магией 
персонального бренда: когда одна звезда 
финансирует проект, остальные тоже хо-
тят попробовать.

Примером удачных венчурных вложе-
ний можно считать союз фронтмена U2 
и Facebook. В 2004 году Боно примкнул 
к компании Elevation Partners, которая 
несколькими годами позже «поддержа-
ла» социальную сеть Facebook $86 млн за 
скромные 2,3% акций. На сделку обрати-
ли внимание только через шесть лет, когда 
акции Facebook пошли вверх, а Боно и пар-
тнеры заработали на этом рекордные $1,4 
млрд. Хотя эта сумма не сделала вокалиста 
ирландской рок-группы самым богатым 
музыкантом в истории (деньги пришлось 
разделить между шестью партнерами – 
учредителями Elevation Partners), он полу-
чил 20% прибыли. В пересчете это состав-
ляет около $43 млн. В итоге на одной такой 
сделке вокалист U2 заработал больше, чем 
успел «напеть» за всю свою вокальную ка-
рьеру.

Молодая гвардия в лице Эштона Катче-
ра пошла тем же путем. Еще до того, как 
актер стал притворяться Стивом Джоб-
сом, играя основателя Apple в фильме 
«Джобс: Империя соблазна», за плечами у 
него уже был небольшой опыт участия в 
инвестиционных раундах. Начиная с 2010 

года Катчер непрерывно вкладывал сбе-
режения в технологическую сферу, а его 
фонд A-Grade Investments за все время ра-
боты совершил 61 инвестиционный раунд 
в 50 различных компаний. Крупнейшим 
раундом можно считать серию «С» в 2013 
году. Тогда Катчер и еще пятеро других 
инвесторов вложили $200 млн в сервис по 
аренде жилья Airbnb. Сегодня компания 
оценивается в $31 млрд. Точно сказать, 
сколько актер заработал в качестве вен-
чурного инвестора, нельзя. Большая часть 
компаний остается закрытой, но так как 
в рукаве у Катчера есть еще инвестиции 
в Spotify, Foursquare и даже Uber, можно 
предположить, что дела у него идут не-
плохо.

магия бренда
Из-за усиленного внимания к технологи-
ческой отрасли (она довольно долго оста-
валась нишевой) сюда потянулись как 
профессиональные венчурные инвесторы, 
так и те, кто к технологиям имеет лишь 
косвенное отношение. Прямо как дальние 
родственники в период больших праздни-
ков. В итоге на рынке на одной чаше весов 
расположились настоящие инвесторы, на 
другой – те, кто решил поиграть в таковых. 

Бен Кролл из Metamorphic Ventures го-
ворит, что «традиционные венчурные ка-
питалисты открыты для инвестиций со 
знаменитостями прежде всего из-за их со-
циального охвата через Facebook, Twitter, 
Instagram». 

«У многих из них в контракте прописа-
ны положения, по которым они должны 
твитить или упоминать о стартапе в ин-
тервью определенное количество раз в ме-
сяц», – говорит он для The Street. 

Из-за оживленного внимания вокруг 
стартапов стал раздуваться инвестици-
онный пузырь, так как селебрити готовы 
были инвестировать заоблачные суммы, 
существенно отличающиеся от справед-
ливой цены на рынке. Там, где многие 
инвесторы предпочитают вкладывать, 
например, $500 тыс. в бизнес с опытны-
ми учредителями, селебрити щедро дарят 
миллионы на идею, которая еще даже не 
разработана. Как и в кино, знаменитости 
ищут «голливудский» результат – крупные 
выплаты за короткий срок. Одним словом, 
на стартапы стали возлагать большие на-
дежды, тем и придавили.

Пятое колесо
Умудренные опытом дельцы быстро смек-
нули, что взять в команду звезду а-ля вен-
чурного инвестора сопряжено с некото-
рыми трудностями. Прежде всего, потому 
что для селебрити такого рода инвести-
ции – не главное поле деятельности. Чарли 
О'Доннелл, основатель и партнер Brooklyn 
Bridge Ventures, в материале для The Street 
говорит, что «некоторые знаменитости 
могут помочь в нетворкинге, но не в по-
вышении ценности бренда или компании. 
Нужен тот, кто будет «идти» с вами вместе. 
Обычно это не тот, у кого есть еще две-три 
другие работы».

Вложения в технологические старта-
пы для многих кажутся заманчивой пер-
спективой, но даже если ты одновременно 
поп-дива и венчурный инвестор, нельзя с 
точностью утверждать, что инвестиции 
равны большой окупаемости. Настоящие 
венчурные инвесторы, прежде чем вло-
житься, пристально изучают стартап, 
оценивают все риски и примерно знают, 
сколько получат в итоге. Отсутствие ин-
вестиционного профита влияет на репута-
цию всей компании. В случае с селебрити 
все по-другому. Их карьера не зависит от 
успеха стартапа, ведь в запасе есть золо-
той парашют в виде возвращения на сцену. 
Провал в качестве венчурного инвестора 
воспринимается не иначе как баловство. 
Поиграли и хватит. Пора на сцену возвра-
щаться. Случай с Боно и Катчером скорее 
исключение из общих правил, чем общее 
правило для всех. 

 ▀ гибридная теория
Как Linkin Park выращивает технологических рок-звезд  
из стартапов

 ▀ Как развивается  
туристический  
рынок Астаны?
О гидах, экскурсионных автобусах и культурной программе
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Автомобили компании Jaguar Land 
Rover (JLR) почти на полгода исчез-
ли из Алматы. У дилера этих бри-

танских автомобилей, компании Caspian 
Motors, подошло к концу сотрудничество 
с JLR. Но свято место пусто не бывает – в 
июне компания «Астана Моторс» объяви-
ла о соглашении с Jaguar Land Rover, а чуть 
позже на месте старой «Баварии» открылся 
дилерский центр Almaty Motors Premium.

О будущем и настоящем JLR мы пого-
ворили с Вячеславом Кузяковым, главой 
Jaguar Land Rover в России, Армении, Бе-
ларуси, Казахстане.

– Практически весь 2017 год в Ал-
маты не было дилера JLR. Заминка, 
связанная со сменой партнера, заняла 
достаточно продолжительное время. 
насколько сильно это повлияет на ло-
яльность клиентов?

– Очень хороший и своевременный во-
прос. Действительно, когда происходит 
смена партнера в независимости от того, 
в каком состоянии находится рынок, 
большой он или маленький, – это такой 
challenge, как говорят англичане, доста-
точно непростая задача, над которой нуж-
но работать бренду и партнеру. Новому 
дилеру предстоит сохранить лояльность 
клиентов JLR и вдвойне прикладывать 
усилия в работе, для того чтобы удержать 
их и продемонстрировать свою компетент-
ность и готовность дать что-то большее.

Поэтому нам потребовалось время, 
чтобы сделать выбор более взвешенно, а 
новый партнер довел бизнес до минималь-
ных требований стандартов бренда. И 
мы, как дистрибьютор, понимали, что там 
окажут гарантированно высокий уровень 
обслуживания. А поскольку мы выбрали 
сильного игрока, надеемся, только приоб-
ретем, как в лояльности, так и в удовлетво-
ренности клиентов. Во всяком случае мы 
на это сильно рассчитываем и будем помо-
гать нашему новому партнеру.

– Вам с Caspian Motors было не по 
пути?

– У каждой компании есть свои страте-
гия и план развития. Когда мы договарива-

емся о партнерских отношениях, делимся 
той стратегией, которую мы намерены 
внедрять в жизнь, тактическими шагами, 
видением, как мы можем прийти к тем 
плановым показателям, задачам, которые 
ставим перед собой. Иногда это совпадает 
со стратегией и тактическими решениями 
нашего партнера, иногда нет. Если мы хо-
тим развивать бизнес, он требует инвести-
ций перманентно. Внешняя среда меняет-
ся стремительно, меняются потребности 
нашего клиента, модельный ряд. Многое 
меняется внутри процесса. 

Если некоторое время назад требо-
вания к тому же салону подразумевали 
выставление всего модельного ряда авто-
мобилей, сейчас все чаще мы видим по-
требность в интерактивных конфигура-
торах. Меняются требования и размеры 
инвестиций и их назначение. Я хочу поже-
лать удачи Caspian Motors – это компания, 
которая сделала многое для JLR в Казах-
стане. 

– Когда-то у нас продавалось по пол-
тысячи автомобилей Land Rover в год, 
но, увы, 2016-й закончился на цифре 
268, за текущие первые полгода – всего 

61. и это на фоне роста конкурентов в 
премиум-сегменте. Как вы сегодня оце-
ниваете ситуацию, чего ждете от 2017 
года?

– На сегодняшний день конкурентное 
преимущество заключается не только в 
цене, но и в тех предложениях, которые мо-
жет получить клиент с точки зрения их ак-
туальности. Понятно, мы делаем так, что-
бы люди не ездили за нашими машинами 
в Россию, цены практически одинаковы. 
Россия, Казахстан, отчасти и Беларусь – 
рынки с достаточно неплохим уровнем на-
сыщения, возможно, с не самыми лучшими 
показателями в мире, но подъем продаж 
зависит в том числе и от отложенного спро-
са. Отложенный спрос подразумевает, что 
клиент приобретает наш автомобиль уже 
не первый раз. Мы же «выкатываем» как 
минимум два новых автомобиля в год. 

– Вот как раз мы плавно переходим 
к trade-in. В Казахстане последние два 
года идет бум обмена старого автомо-
биля на новый, четыре года назад я 
разговаривал с Франком Виттеманном 
(глава JLR Россия в 2011-2015 гг.) по это-
му поводу, но тогда у нас на рынке были 

ограничения. По прошествии време-
ни, когда был снят вопрос по двойно-
му налогообложению, Caspian Motors к 
трейд-ину отнесся холодно, не в пример 
«терра-моторс» в Астане. насколько бы-
стро мы увидим автомобили с пробегом 
JLR Approved в Алматы?

– Первое, это оценка парка автомоби-
лей с пробегом, которые смогут подхо-
дить под стандарты Approved. Есть много 
ограничений как по пробегу, так и по не-
обходимой истории техобслуживания. 
Автомобиль на дилерской площадке с при-
ставкой Approved доводится до состояния 
практически нового автомобиля. Разве 
что его будут выдавать пробег и год выпу-
ска, ну и, конечно, цена. 

Что это значит для дилера и есть ли у 
него желание этим заниматься? На самом 
деле некоторое время назад все усилия ди-
лерских предприятий были сосредоточе-
ны на направлении продаж новых автомо-
билей. Все остальное казалось побочным 
бизнесом. Прошли годы, разросся парк ав-
томобилей, ситуация изменилась, бурный 
рост объемов продаж сократился, дилеры 
начали обращать внимание на сервис. А 
вот продажа автомобилей с пробегом все 
еще оставалась в тени. И вот с недавних 
пор очередной виток кризиса застал на-
ших дилеров в ситуации, что их доходы 
стали сильно сокращаться, и они стали 
на это смотреть с большим интересом, по-
тому что это значительная часть прибыли 
компании. Более того, давайте посмотрим 
на то, какое количество автомобилей ре-
ализуется серыми дилерами или просто 
перекупщиками. Почему на сегодняшний 
день официальный дилер, который явля-
ется профессионалом, отдает часть своего 
бизнеса кому-то на сторону? 

– Какая помощь от JLR, и нужна ли 
она вообще, может быть оказана диле-
рам для развития trade-in и продаж ав-
томобилей с пробегом?

– У нас есть целая программа обучения 
для наших дилеров, для тех сотрудников 
центров, которые занимаются подготов-
кой автомобилей к продаже. Мы делимся 
опытом мирового уровня, потому что про-
грамма автомобилей с пробегом Approved 
работает на всех рынках. Мы делаем вы-
годным Trade-In для дилеров. У «Астана 

Моторс» уже есть опыт в продаже автомо-
билей с пробегом. Если мы посмотрим в 
целом на рынок Trade-In, то в Казахстане 
для этого огромный потенциал. 

– Jaguar на нашем рынке не распро-
бованный «фрукт» – продажи исчис-
ляются единицами. Дело разве что из-
менил кроссовер f-Pace. неужели вся 
надежда на расширяющуюся линейку 
SUV или есть еще козыри для дальней-
шего продвижения традиционной лег-
ковой линейки?

– Наши страны ориентированы на 
кроссоверы и внедорожники. Но это еще 
не говорит о том, что кто-то ставит крест 
на традиционных седанах и спортивных 
купе. Для продвижения Jaguar необходи-
мо создать условия – по ценам и наличию 
новых инструментов, которые будут отли-
чать нас от конкурентов. 

Это и финансовые сервисы, Trade-In, но 
помимо всего прочего есть еще несколь-
ко программ, которые позволят выгодно 
отличаться от конкурентов, в частности, 
сервисный пакет, с которым мы добились 
хороших результатов в России. Мы пред-
лагаем клиентам сервисное обслужива-
ние на 5 лет, уже включенное в стоимость 
автомобиля. Это очень выгодное предло-
жение – сокращает затраты на обслужива-
ние до 50%. В Казахстане мы планируем 
запустить программу до конца первого 
квартала 2018 года. Точно так же это бу-
дет сделано в Беларуси, в Армении чуть 
позже.

 
– Как будет расширяться модельная 

линейка и что мы увидим на наших 
рынках в ближайшее время?

– Это в первую очередь Range Rover 
Velar, автомобиль появится у дилеров в 
октябре. Компактный кроссовер Jaguar 
E-Pace ждем в феврале. На самом деле все 
запуски, что в России, что в Казахстане, 
происходят одновременно. Ну и, конечно, 
это уже не секрет, появятся два обновлен-
ных флагмана в начале года. 

– А что с электромобилем Jaguar 
i-Pace? 

– Он появится во второй половине сле-
дующего года, скорее всего это будет ок-
тябрь. Мое мнение: за электрификацией, 
безусловно, будущее автопрома. Измене-
ния в инфраструктуре дают толчки к это-
му. Когда мы летели в Алматы, я как раз 
читал о том, какое число зарядок должно 
появиться в Казахстане. Точно такие же 
тенденции на российском рынке. Преиму-
щества современных электромобилей не в 
том, что было раньше, технологии не стоят 
на месте. А нашей компании есть что по-
казать. 

 ▀ Jaguar Land Rover в Алматы. Как вернуться  
на рынок и при этом ничего не потерять?

 ▀ Премьеры Франкфурта-2017. немцы
Оксана Черноножкина

Ровно неделю назад в крупнейшем 
городе земли Гессен, в Германии, 
открылся один из самых значимых 

автосалонов Европы. Краткая статистика 
этого моторшоу выглядит так: 228 миро-
вых премьер, 64 – европейские, 32 – не-
мецкие. 

История Франкфуртского автосалона 
берет начало в 1894 году. Именно тогда 
состоялась первая автовыставка в Евро-
пе, включавшая в себя аж 8 автомобилей! 
Сегодня эта цифра выглядит смешной. В 
этом году на площади порядка 200 тысяч 
квадратных метров разместилось более 
1000 экспозиций из 39 стран. Но балом 
здесь все же правят немцы – у них самые 
большие павильоны, самые красивые 
стенды, россыпи новинок: как говорится, 
их дом – их правила. 

К примеру, на стенде BMW стояли новый 
седан M5, третье поколение кроссовера X3, 
предсерийный родстер Z4 и даже большой 
кроссовер X7 iPerformance. О первых двух 
мы вам уже рассказывали подробно. Z4, 
мировая премьера которого состоялась в 
августе, мы тоже касались. Родстер пока 
носит статус концепта, однако уже в сле-
дующем году немцы обещают показать се-
рийную модель, которая будет отличаться 
от прототипа лишь нюансами – ждем! Что 
же касается Х7, то на сегодняшний день это 
самый большой (три ряда кресел, 6 мест) 
и самый статусный автомобиль в линейке 
баварского концерна. Информации о нем 
пока немного: построен он на платформе 
CLAR, которую используют 5,6 и 7 серии, 
а приводить в движение его будет гибрид-
ная силовая установка с бензиновым тур-
бомотором. Серийная версия большого 
BMW должна появиться уже в следующем 
году. Роскошный салон (кожа, дерево, алю-
миний) и инновационные системы помо-
щи водителю прилагаются.

Porshce представил на суд публике но-
вый Cayenne (уже третья генерация) и 
версию 911 GT3 с пакетом Touring Package. 
Cayenne рассекретили еще в конце авгу-
ста, так что немцы, дабы подогреть инте-
рес к стенду, привезли на выставку самую 
мощную версию новинки – Turbo. Под 
капотом модификации 4-литровый V8 с 
двойным наддувом мощностью 550 л.с. и 
крутящим моментом в 770 Нм. На фоне 
обычной версии он также выделяется 
21-дюймовыми дисками, сдвоенными па-
трубками выхлопной системы, двухряд-
ной оптикой в переднем бампере и боко-
выми накладками дверей, окрашенными 
в цвет кузова. В салоне стоят спортивные 
кресла с огромным диапазоном регулиро-
вок (18 параметров!) и аудиосистема Bose 
мощностью 710 ватт. По умолчанию на 
версию Turbo ставится и пневмоподвеска с 
регулировкой дорожного просвета. А еще 
у такого Cayenne есть задний спойлер. Да-
да, вы правильно прочитали – внедорож-
ник получил спойлер, который поможет 
улучшить управляемость, повлияет на 
экономичность и сократит при необходи-
мости… тормозной путь. Уж не знаю как 
это работает на практике, но ребята из 
Цуффенхаузена уверяют, что со скорости в 

250 км/ч два метра точно можно отвоевать. 
Если же вам кажется, что новый Cayenne 
практически не отличается от предыду-
щей генерации, то смеем вас уверить – это 
не так. С внешностью немцы больших экс-
периментов не ставят, а вот внутри изме-
нения произошли кардинальные. Теперь 
салон старшего кроссовера от Porshce 
сильно смахивает на внутреннее убран-
ство в Panamera: та же приборная панель 
с аналоговым тахометром, тот же мульти-
медийный комплекс РСМ с 12-дюймовым 
тачскрином…

Продажи нового Cayenne 
начнутся в конце года, к нам 
же автомобиль доберется не 
раньше весны 2018-го.

911 GT3 с пакетом Touring 
Package – это, по сути, го-
ночный автомобиль, кото-
рый получил пропуск на 
дороги общего пользова-
ния. Под капотом у модели 
500-сильный атмосферник 
объемом 4 литра с крутя-
щим моментом в 460 Нм, 
который работает в паре 
с 6-ступенчатой «механи-
кой». Автомобиль способен 
разогнаться до 315 км/ч, а 
первую сотню разменивает за 3,9 секунды. 
От обычной GT3 эту 911-ю отличают также 
кованые легкосплавные диски с централь-
ным креплением и регулируемый задний 
спойлер, как на модели Carrera. Кроме 
того, здесь есть приложение Porsche Track 
Precision App, позволяющее сохранять и 

анализировать на смартфо-
не параметры каждого заез-
да по гоночному треку.

На стенде Audi показали 
новое поколение флагман-
ского седана А8 и заряжен-
ный RS4 Avant. «Восьмерка» 
уже была у нас «в гостях», 
так что информацию о ней 
опустим. Что же касается 
универсала, то автомобили 
с этим видом кузова у нас 
в стране не особо жалуют. 
Однако этот «бешеный са-
райчик», возможно, кого 

и заинтересует, ведь под капотом у него 
стоит мотор от Porsche. А именно – 2,9-ли-
тровый битурбированный V6 мощностью 
450 л.с. и крутящим моментом в 600 Нм от 
Panamera. Работает он в паре с 8-ступен-
чатым «автоматом». Фирменный постоян-
ный полный привод quattro и спортивная 

подвеска прилагаются. Первую сотню 
автомобиль разменивает за 4,1 секунды, 
а максимальная скорость ограничена 
электронным «ошейником» на отметке 
250 км/ч.

Главной премьерой Volkswagen стал но-
вый – самый маленький в линейке – крос-
совер T-Roc. Ни во внешности, ни в салоне 
автомобиля нет ничего такого, чего мы 
еще не видели на моделях концерна из 
Вольфсбурга – в данном случае, заполнив 
пустующую внутри линейки нишу, немцы 
намерены брать габаритами и ценой. В 
основе модели лежит платформа MQB-A0. 
Габариты T-Roc – 4234×1819×1573 мм. 
Линейку двигателей представляют три 
турбированных бензиновых силовых 
агрегата – объемом 1,0 (115 л.с.), 1,5 (148 
л.с.) и 2,0 литра (190 л.с.) и дизельные мо-
торы – объемом 1,6 и 2,0 литра (диапазон 

мощности 115-190 л.с.). Трансмиссии две 
– 6-ступенчатая «механика» и робот DSG. 
Будут доступны версии с передним и пол-
ным приводом.

И, конечно же, Mercedes-Benz. Без фее-
ричных новинок штутгартской марки не 
обходится ни одно европейское автошоу. А 
показать себя блекло во Франкфурте и во-
все непозволительно. Поэтому «трехлуче-
вая звезда» зажигала по полной – гиперкар 
Mercedes-AMG Project One, кроссовер GLC 
F-Cell, работающий на водороде, и гибрид-
ный S-класс.

Созданный к 50-летию AMG Project One 
восхитителен! Автомобиль построен во-
круг углепластикового монокока на манер 
болидов «Формулы-1». Двигатель, кстати, 
тоже оттуда – 1,6-литровый турбирован-
ный V6 позаимствовали у Mercedes-AMG 
W06 Hybrid образца 2015 года. Правда, 
чтобы адаптировать его к обычному то-
пливу, инженерам пришлось его модер-
низировать – в том числе заменить ко-

ленвал и поршни. Но он 
по-прежнему представляет 
собой чудо инженерной 
мысли: четыре распред-
вала, пневматическая си-
стема привода клапанов 
и пара электромоторов. 
Мощность бензинового 
двигателя – порядка 680 
л.с., а всей силовой установ-
ки – более 1000 л.с. Транс-
миссия – 8-диапазонный 
«робот» с одним сцепле-
нием и гидравлическим 
приводом переключения. 
Максимальная скорость 
гиперкара – 350 км/ч, а 
разгон до 200 км/ч у него, 
по заверениям разработчи-

ков, занимает менее 6 секунд. Производить 
автомобиль начнут лишь в 2019 году. Цена 
– от 2,7 млн евро. Планируемый тираж – 
275 экземпляров. И он уже распродан!

GLC F-Cell – первый водородный авто-
мобиль от Mercedes-Benz, который пошел 
в серию. И это при том, что с силовыми 
установками на топливных ячейках «трех-
лучевая звезда» экспериментирует уже 
больше десятка лет. За это время прототи-
пы марки, дабы доказать свою состоятель-
ность и безопасность, намотали миллионы 
километров по самым разным дорогам при 
температуре от –40⁰С до +60⁰С. Серийный 
водородный кроссовер оснащен двумя бал-
лонами для хранения водорода, которые за-
щищены от ударов мощными подрамника-
ми. Объема в 4,4 кг газового топлива хватит 
на путь длиной порядка 430 км, плюс еще 
50 км автомобиль сможет проехать исклю-
чительно на электротяге – литий-ионную 
батарею, кстати, можно заряжать от обыч-
ной бытовой розетки. Общая мощность 
силовой установки составляет 200 л.с., а 
максимальная скорость, которую способен 
развить «зеленый» GLC, – 160 км/ч.

S-класс, «нюхающий» бензин, – такое, 
вообще, возможно? Сегодня немцы отве-
чают: да! Mercedes-Benz S 560e – именно 
такой. Автомобиль получил силовую уста-
новку, состоящую из 3-литрового атмос-
ферника мощностью 367 л.с. и электро-
мотора на 13,5 кВт/ч (122 л.с.). Расход по 
паспорту – 2,1 литра бензина на 100 км. 
Плюс 50 км пути исключительно на «бата-
рейках». Das ist fantastisch! И это происхо-
дит уже сегодня. 


