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 ▀ Кредиты пришли в себя
Банкиры считают, что стагнация кредитования – позади 

Николай Дрозд

Первым выбором «очищенного» бан-
ковского сектора может стать акти-
визация розничного кредитования.  

Регулятор и большинство экспертов 
сходятся во мнении, что нижняя точка 
стагнации кредитования пройдена.  Не-
смотря на то, что объемы    совокупного 
кредитного портфеля за три месяца этого 
года снизились примерно на 2%, а по отно-
шению к заемщикам  из корпоративного 
сектора снижение было еще более значи-
тельным, если исключить эффект списа-
ния проблемных кредитов и оценивать 
только новые выдачи, картина выглядит 
несколько иной.  

Председатель Нацбанка Данияр Аки-
шев  упоминал об 1,7 трлн тенге новых 
кредитов, выданных в январе и феврале 
этого года, что примерно на 33% больше, 
чем в первые два месяца  прошлого года.  
Мартовская статистика вряд ли меняет 
картину серьезно. 

По данным Нацбанка, объем кредитов 
юридическим лицам в марте 2018 года сни-
зился на 0,2%, до 7, 9918 трлн тенге, физиче-
ским лицам – увеличился на 0,8%,  до 4,5745  
трлн тенге. Произошло также небольшое 
снижение доли долгосрочных кредитов. 

Аналитики «Казкоммерц Секьюри-
тиз», оценивавшие на прошлой неделе ре-
зультаты банковского сектора по итогам 
трех месяцев, отметили снижение   доли 
кредитного портфеля в активах банков-
ской  системы до 47%.  Это весьма низкий 
уровень, с учетом того, что даже два года 
назад, в далеко не лучшие времена для 
банковского сектора,  доля кредитов в ак-
тивах составляла 59%. 

Избыточная тенговая ликвидность 
пока по-прежнему находится в нотах Нац-
банка и бумагах Минфина. Тем не менее 
вероятность того, что речь идет о проходи-
мой нижней точке, достаточно высока.      

Высокомаржинальная розница 
Участники ежегодной конференции рей-
тингового агентства Fitch обсуждали в 
основном,  насколько долговечной и без-
рисковой для казахстанского банковского 
сектора может быть модель оживления 
кредитования, в рамках которой розница 
и, в еще большей степени, необеспечен-
ные потребительские  кредиты могут ра-
сти быстрее, чем  финансирование  юри-
дических лиц. 

По оценкам аналитика  агентства  Дми-
трия Васильева, ожидаемый рост кредито-

вания юридических лиц  в этом году нахо-
дится в диапазоне  от 3 до 5%, в то время 
как потребительское кредитование может 
вырасти за год примерно на 15%. При этом 
планы расширения в рознице существуют 
не только у специализированных, но и у 
универсальных банков. Банковский сек-
тор настроен, похоже, компенсировать по-
тери маржи, вследствие снижения ставок 
по кредитам корпоративному сектору и 
ценным бумагам Нацбанка и Минфина, 
за счет остающейся высокомаржинальной 
розницы. Средневзвешенная ставка по вы-
данным в марте  потребительским  креди-
там  составила  21,2%. 

Розничные риски невелики  
до поры до времени  
Уверенности в том, что модель, связанная  
с опережающим развитием потребитель-
ского кредитования,  может  быть  безри-
сковой за  пределами  2018  года,  однако, 
нет  ни у кого. 

По словам председателя правления АО 
«Банк ЦентрКредит» (БЦК) Галима Хусаи-
нова, пока продолжается экономический 
рост,  с потребительскими кредитами все 
может быть хорошо. Но все серьезно из-
менится при  возникновении каких-либо 
кризисных явлений, тогда высока вероят-
ность, что начнутся  неплатежи по креди-
там.  Тем более что доходы людей длитель-
ное время росли в номинальном, а не в 
реальном выражении, и ситуация измени-
лась лишь в первые два  месяца этого года.  

БЦК не намерен  активно наращивать 
портфель потребительского кредитова-
ния.  Специализацией банка в рознице 
останется, прежде всего, ипотека в рамках 
«Нурлы жер», где банк является одним из 
самых крупных участников.  

На рынке нет признаков 
надувания пузыря
Заместитель председателя правления «Ха-
лык Банка» Мурат Кошенов также оказал-
ся в консервативной части спектра оценок 
по рознице. Он обратил внимание, что в 
прошлом году, несмотря на общий рост 
сегмента на рынке, банк сохранил объ-
емы своего розничного кредитования на 
неизменном уровне, при том, что  обычно 
кредитует участников своих зарплатных 
проектов.  Это  значительно  ограничивает  
уровень рисков.  

При этом, по мнению банкира, основа-
ний  для введения каких-то ограничений 
потребительского кредитования, как это 
было в 2011-2014   годах, сейчас нет. Тогда 

Нацбанк, видя признаки перегрева, ввел 
ограничения на рост розничного портфе-
ля банков  на уровне не более 30% в год, 
что устраивало некоторых специализиро-
ванных  игроков, успевших до этого нарас-
тить портфель, но не всех «универсалов». 
Кроме того, были ужесточены критерии 
соотношения выплат заемщика к уровню 
его доходов. 

Оценки г-на Кошенова относительно 
необходимости ужесточать  регулирова-
ние  на этой стадии цикла для сектора в 
целом  находятся в русле того, о чем рань-
ше говорилось руководством банка. В на-
стоящий момент на рынке нет признаков 
надувания пузыря. Это видно, если оце-
нить стоимость квадратного метра недви-
жимости и рост активов в последние годы.  
У надзора есть достаточный инструмента-
рий и нет необходимости в расширении 
полномочий. 

Можно кредитовать «глубже»
Пожалуй, наиболее оптимистично пер-
спективу расширения розничного кре-
дитования оценивала управляющий ди-
ректор банка «Хоум Кредит» Анастасия 
Фокина. По ее мнению, необходимо смо-
треть не только на риски сектора в целом, 
но и на качество отдельных заемщиков. В 
банке уверены в эффективности собствен-
ной методологии и готовы работать даже 
с теми заемщиками, у которых нет кре-
дитной истории. Глубина проникновения  
розничного кредитования на казахстан-
ском рынке по-прежнему   существенно 
ниже, чем на развитых.  

Что  касается тех заемщиков, которые 
ни разу не кредитовались до сих пор,  банк 
готов им предложить даже обучающую 
программу в части финансовой  грамот-
ности.  По мнению модерировавшего дис-
куссию Александра Данилова, возглавля-
ющего в Fitch направление, связанное с 
рейтингованием российского банковского 
сектора, безусловно, банки  могут создать 
качественную систему оценки заемщиков.  

Риски, однако, во многом связаны с 
возможностью многократного кредито-
вания одного и того же заемщика в усло-
виях недостатка информации. И когда это 
выясняется, конкуренция между банками 
выливается в то, «чей хард коллекшн ока-
жется быстрей». В России   расширение 
розничного кредитования быстрей до-
ходов населения дважды приводило к  се-
рьезным кризисам.  

 
[Продолжение на стр. 4]
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АЛИЯ НАЗАРБАЕВА 
ДАЛА СОВЕТ 
БИЗНЕСМЕНАМ

Алия Назарбаева считает, что казахстан-
ские бизнесмены должны перейти на «зеле-
ные рельсы» и быть готовыми к новой реаль-
ности. Председатель президиума Ассоциации 
экологических организаций Казахстана вы-
ступила в Астане с предложением законода-
тельно закрепить термин «зеленая экономи-
ка» в новом Экологическом кодексе, а также 
перезапустить систему квотирования и тор-
говли углеродными единицами. «Хочу быть 
правильно понятой, я не предлагаю обложить 
бизнес высокими экологическими требовани-
ями. Государство должно создать действенные 
стимулы для бизнеса к переходу на «зеленые» 
рельсы», — сказала Алия Назарбаева. Она 
отметила, что в Экологический кодекс с мо-
мента его принятия в 2007 году изменения 
вносились 63 раза. По мнению Алии Назар-
баевой, реализация обязательств по сниже-
нию к 2030 году выбросов парниковых газов 
на 15% влечет для Казахстана риски. Она 
предположила, что на конференции рамочной 
конвенции ООН по изменению климата бу-
дет принят пакет решений по принуждению 
стран выполнять их обязательства. (Sputnik 
Казахстан)

В АКТОБЕ ЗАПУСТЯТ 
ТРАНСПОРТНО-
ЛОГИСТИЧЕСКИЙ 
ЦЕНТР 

В Актобе будет запущен крупный транс-
портно-логистический центр (ТЛЦ) класса 
«А». Об этом в ходе пресс-конференции в ре-
гиональной службе коммуникаций расска-
зал руководитель управления пассажирского 
транспорта и автомобильных дорог Актюбин-
ской области Аязбай Усмангалиев. «Через наш 
регион проходят международные железнодо-
рожные, воздушные и автомобильные трассы, 
связывающие Европу и Азию. Через Актю-
бинскую область пролегает международный 
транспортный коридор «Западная Европа — 
Западный Китай», разветвленная сеть авто-
дорог выводит на юг республики, в Северный 
Казахстан, Россию. Уникальное географиче-
ское расположение Актобе создает выгодные 
условия для обработки евроазиатских товар-
ных потоков, которые в свою очередь являют-
ся одним из ключевых факторов дальнейшего 
развития региона. Строительство данного 
транспортно-логистического центра класса 
«А» необходимо для повышения транзитного 
потенциала и создания транспортно-логисти-
ческой системы РК», — сказал Аязбай Усман-
галиев. (kapital.kz)

РАЗВИТИЕ 
ТУРИСТИЧЕСКОГО 
КЛАСТЕРА ПРИНОСИТ 
ПЛОДЫ

По итогам 2017 года число гостиниц, от-
елей, кемпингов, санаториев и прочих мест 
размещения по РК выросло на 8,5%, до почти 
3 тыс. Наибольшее количество (16,9% от РК) 
сконцентрировано в ВКО — 505, на 11% боль-
ше, чем годом ранее, и Алматинской области 
(15% от РК) — 449, на 12,3% больше, чем 
год назад. Вместимость достигла 152,6 тыс. 
койко-мест, против 138,1 тыс. годом ранее 
(+10,5%). Количество посетителей, обслу-
женных местами размещения, выросло 
за год сразу на 25,2%, до 5,3 млн человек, 
из которых 4,4 млн человек — резиденты 
(внутренний туризм), и 891,9 тыс. — ино-
странцы (въездной туризм). Наибольшее 
количество туристов пришлось на Астану 
(989,2 тыс. человек, +35% за год) и Алматы 
(969,9 тыс. туристов, +22,3% год-к-году). 
Среди мест размещения в курортных зонах 
наиболее заметный годовой рост количества 
посетителей отмечен в курортных зонах Ко-
станайской области (+95,4%, до 6,4 тыс.), 
Каркаралы (на 92,6%, до 49,6 тыс.) и Улан 
(на 86,6%, до 12,9 тыс.). Объем услуг, оказан-
ных местами размещения в 2017 году, вырос 
до 108,36 млрд тенге — сразу на 30,8% год-к-
году. Наибольший объем пришелся на Аста-
ну (36,69 млрд тенге, +65,9% за год) и Алма-
ты (22,48 млрд тенге, +14,3% за год). Цены 
на услуги гостиниц увеличились на 4,9% 
за год. Так, в марте текущего года за сутки 
проживания посетителям приходилось пла-
тить 9,4 тыс. тенге, против 8,9 тыс. тенге го-
дом ранее. (energyprom.kz)

ДЕПУТАТ ПРОСИТ 
СРЕДСТВА ДЛЯ 
ИНФРАСТРУКТУРЫ 
СЕЛ

Депутат мажилиса парламента от фрак-
ции «Народные коммунисты» Айкын Конуров 
в своем запросе на имя премьер-министра 
Бакытжана Сагинтаева попросил выделить 
соразмерные новой ипотечной программе «7-
20-25» средства на развитие инфраструктуры 
в сельских населенных пунктах. «Программа 
доступного ипотечного кредитования, что 
уже получила реальные очертания, адресова-
на прежде всего крупным городам, в которые 
направляется финансирование и по другим 
жилищным программам. В этой связи по-
лагаем необходимым выделить или перена-
править соразмерные средства на развитие 
инфраструктуры в сельских населенных пун-
ктах. Это требуется для выравнивания усло-
вий проживания для всех граждан и является 
неотъемлемой составляющей социального 
государства, важным фактором привлечения 
и закрепления молодежи на селе», – заявил 
Айкын Конуров. Как отметил депутат, на селе 
проживает 43% казахстанцев, и, «согласно 
официальной статистике, в настоящее время 
жители сельских территорий находятся в не-
равных экономических условиях» с жителями 
городов. (kapital.kz)

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

ЭКСПОРТНЫЙ 
ПОТЕНЦИАЛ РК ХОТЯТ 
УВЕЛИЧИТЬ

Министр по инвестициям и развитию Же-
нис Касымбек предложил увеличить число за-
рубежных торговых представительств в целях 
наращивания экспортного потенциала стра-
ны. «В соответствии с принятой экспортной 
стратегией необходимо продолжить работу 
по открытию представительств за рубежом. 
Как утверждено в стратегии, в первую очередь 
надо начать со стран приоритетного и высоко-
го экспортного интереса», – уточнил министр. 
Он отметил, что в число приоритетных стран 
должны войти Россия, Китай, Беларусь, Ин-
дия, Иран, Кыргызстан, Турция, Узбекистан 
и Украина. На сегодняшний день рассматри-
вается вопрос финансирования открытия 11 
торговых представительств за рубежом. По 
данным Жениса Касымбека, внешнеторго-
вый оборот Казахстана увеличился на 25%, до 
$69,5 млрд, экспорт вырос на 30% и составил 
$48,3 млрд, импорт увеличился на 15,5%, со-
ставив $29,3 млрд. 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

 ▀ Почему ТНК «Иналка» 
вернулась в Казахстан?
Мясной союз РК провел переговоры в России, впереди – Израиль и Китай 

Валерий Сурганов    

Делегация отечественных бизнес-
менов, представляющих «Мясной 
союз Казахстана» (МСК), посетила 

несколько регионов Российской Феде-
рации. Представители нашего крупного 
животноводческого бизнеса договорились 
о поставках в Россию живого скота мяс-
ного направления. Отдельно в «повестке 
дня» стояло ознакомление с технологией и 
практикой работы «семейных» молочных 
ферм у соседей и создания параллельно с 
молочно-товарными хозяйствами так на-
зываемых «нетельных» ферм по выращи-
ванию молочных коров.

ТНК возвращается  
Казахстанских животноводов в поездке по 
РФ возглавлял бывший министр сельского 
хозяйства РК, ныне председатель правле-
ния Мясного союза Казахстана Асылжан 
Мамытбеков. 

По его словам, казахстанская сторона 
начала активно работать с россиянами в 
плане продвижения своего живого скота 
и мяса на их рынок. В частности, первые 
мясные бычки уже ушли на убой в Орен-
бургскую область, на расположенный там 
мясоперерабатывающий комбинат ита-
льянской транснациональной компании 
«Иналка». 

«В Оренбурге проходила «мясная» 
конференция. Мы поехали на нее с ря-
дом отечественных компаний – «Север 
Агро» из Костанайской области, «Актеп» 
из Актюбинской области, компаниями из 
Жамбылской области. Нам удалось дого-
вориться о поставках мясных бычков на 
экспорт в Россию. Как раз в период нашего 
пребывания там шел забой первого скота, 
поставленного на оренбургский мясоком-
бинат из нашей Актюбинской области. 
Строительство такого же мясокомбината, 
только в полтора раза больше, будет нача-
то ТНК «Иналка» в этом месяце и у нас – 19 
мая в Алматинской области», – рассказал 
«Капитал.kz» Асылжан Мамытбеков. 

Ситуация для Казахстана 
изменилась к лучшему
Компания с мировым именем «Иналка» 
специализируется на безотходной пере-
работке крупного рогатого скота. А ее ос-
новной продукт – мясо говядины, уходит 
на говяжьи котлеты для бургеров в сети 
ресторанов «Макдональдс» по всему миру. 
Дело в том, что еще в 2010 году итальян-
ские инвесторы планировали построить 
большой мясокомбинат в Алматинской 
области, который бы мог экспортировать 
продукцию как на российский, так и ки-
тайский рынок. Однако их смутили сред-
ний убойный вес нашего КРС, который 
был крайне низким, и ветеринарные пре-
поны. Поэтому иностранцы отказались от 
идеи поставить завод в Казахстане, вместо 
этого уйдя в Россию, где они инвестирова-
ли в строительство комбината в Оренбург-
ской области. 

Впрочем, за эти годы ситуация изме-
нилась для Казахстана в лучшую сторону. 
Благодаря программе «Развитие экспорт-
ного потенциала мяса КРС» в Казахстан 
удалось завезти 55 тыс. голов племенного 
мясного скота. Он уже дал приплод, поч-
ти в три раза превышающий количество 
импортированных голов. «Ангусами» и 
«Герефордами» – самыми передовыми по-
родами мясного скота на казахстанских 
фермах уже никого не удивишь. Средний 
вес КРС ушел далеко за 300 килограмм. 
И теперь итальянско-российская компа-
ния, владеющая комбинатом в Оренбурге, 
готова покупать скот у Казахстана. Син-
хронно, эти же инвесторы закладывают 
первый камень в строительство мясоком-
бината под Алматы, от идеи возведения 
которого они отказались 8 лет назад.    

«Сейчас мясную продукцию экспор-
тировать в Россию вообще нет проблем. 
Наш сертификат действителен по всей 
РФ. Остается окончательно согласовать 
ветеринарные вопросы по экспорту жи-
вого скота. Сейчас, находясь в Оренбурге, 
наши партнеры как никогда нуждаются в 
казахстанском КРС, потому что они при-
знают качество нашего товарного скота, 
которое гораздо лучше, чем качество то-
варного скота в России. Ну и, конечно, 
видя, что за пять лет действия программы 
«Развитие экспортного потенциала мяса 
КРС» она начала набирать обороты, они 
приехали сюда еще в 2015 году, желая по-
строить мясокомбинат под Алматы. Но 
только сейчас им удалось приступить к на-

чалу строительства», – пояснил Асылжан 
Мамытбеков. 

«Ремонт стада» своими силами
В Воронежской области представители 
Мясного союза Казахстана посетили круп-
ную молочно-товарную ферму на 25 тыс. 
голов скота, реализующую в сутки до 300 
тонн молока. Это хозяйство примечатель-
но тем, что внутри своего холдинга оно 
открыло первую в России «нетельную» 
ферму, то есть отдельное параллельное 
хозяйство, где доращивают и оплодотво-
ряют телочек, прежде чем поставить их в 
основное стадо на молочной ферме. Хотя 
подобные фермы могут быть вполне само-
стоятельным независимым бизнесом или 

плодом кооперации сразу нескольких не-
зависимых друг от друга молочно-товар-
ных ферм, которые будут делить выручку 
от их деятельности, исходя из собственно-
го вклада. 

В Казахстане пока еще нет опыта созда-
ния «нетельных» ферм. Как правило, круп-
ные отечественные производители моло-
ка после «выбраковки» части молочного 
стада (по причине старости животного, 
травм или ветеринарным соображениям) 
покупают новый скот, в том числе импорт-
ный. Это дорого и невыгодно. Тогда как 
будь профессиональная «нетельная фер-
ма», возможно, встроенная в сам молоч-
ный холдинг, она бы выращивала телочек 
с 1-го или 3-хсуточного возраста, оплодот-
воряла их и уже после того, как взрослая 
особь разродится, поставляла готовую 
молочную корову обратно в главное стадо. 

Восполнение выбывших коров, на язы-
ке молочников, называется «ремонтом 
стада». Однако всегда в случае «нетель-
ных ферм» поверх восполнения остаются 
коровы, которых можно просто продать 
и заработать на этом деньги. Каждый год 
после «ремонта» может оставаться боль-
шое количество невостребованных молоч-
ных коров или «нетелей», цена которых в 
зависимости от породы на рынке может 
начинаться от $2,5 тыс. за голову. Обычно 
на сотню голов в молочно-товарной ферме 
ежегодно приходится от 25 до 45 таких 
«свободных» коров, которых можно с вы-
годой реализовать. А если ферма имеет 
поголовье в несколько тысяч голов, то не-
трудно подсчитать, какой хороший доход 
она может получить от продажи «нетелей» 
на сторону. 

«Таким образом, речь идет о том, чтобы 
производители молока имели два креп-
ких, базовых источника дохода. Это – мо-
локо и продажа «нетелей». К сожалению, 
наш молочный бизнес пока обладает в 
основном лишь одним источником дохо-
да – от продажи молока. Но если мы хотим 
поставить на широкую ногу производство 
молока, мы не можем все время зависеть 
от импорта. У нас достаточное поголовье 
молочного скота, чтобы не завозить его, а 
воспроизводить внутри страны. По край-
ней мере «ремонт» собственного стада мы 
способны делать своими силами», – кон-
статирует Асылжан Мамытбеков. 

Если импорт, то только Джерси
По мнению главы Мясного союза, мы мо-
жем позволить себе импорт, когда речь 
идет в целом об улучшении молочной по-
роды скота. Например, он убежден, что 
нам не следует увлекаться ныне широко 
распространенной в Казахстане голштин-
ской породой, а сделать акцент на ввоз 
джерсейской породы молочного скота. 
Дело в том, что конверсия кормов в объ-
емы и качество молока у них чрезвычайно 
высокая. Проще говоря, потребляют они 
меньше, зато выход молока у них на поря-
док больше. 

Что же касается «семейных» молочных 
ферм (100-200 голов скота), на которых 
представители МСК побывали в Калуж-
ской области, то этот проект постепенно 
начинает внедряться и в Казахстане, где 
уже появились небольшие фермы семей-
ного типа, способные работать в тесной 
кооперации с более крупными партнера-
ми. 

Кстати, впереди у руководства Мяс-
ного союза поездка в Израиль, где будет 
изучена технология орошения для произ-
водства кормов для нужд животноводства. 
А затем МСК надеется на положительный 
исход переговоров вице-премьера прави-
тельства – министра сельского хозяйства 
РК Умирзака Шукеева в Китае об откры-
тии рынка Поднебесной для казахстан-
ских продуктов питания, в том числе мяса 
говядины. 

 ▀ Страна могла бы серьезно 
зарабатывать на имиджевом 
позиционировании

Аскар Муминов

Страновое позиционирование в по-
следнее время становится одним из 
ключевых элементов привлечения 

как туристов, так и иностранных инвесто-
ров. Ни для кого не секрет, что казахстан-
ские власти тратят значительные суммы 
на ролики на европейских каналах, МИД 
активно работает над продвижением ка-
захстанского бренда за рубежом. Однако 
всего одно серьезное негативное упо-
минание о Казахстане может отпугнуть 
иностранцев, поэтому над страновым 
имиджем необходимо работать серьезнее, 
считает эксперт по коммуникациям и PR-
технологиям, член Клуба PR-шы Ерлан 
Аскарбеков. В интервью «Капитал.kz» он 
рассказал, в чем сильные и слабые сторо-
ны пиар-позиционирования Казахстана 
как для внутренней аудитории, так и для 
внешнего наблюдателя.   

- В последнее время много говорится 
о страновом пиаре. Как с этим обстоят 
дела в Казахстане? Какие есть достиже-
ния и риски?

- Среди достижений хотелось бы отме-
тить Съезд мировых религий, недавний 
форум крупнейших мировых «фабрик 
мысли» и ЭКСПО. Среди рисков:  мы все 
еще не развернули большую сеть зару-
бежных корреспондентских пунктов в 
странах нашего национального интере-
са. Хотелось бы видеть каждый вечер сю-
жеты на государственных телеканалах 
из Сеула, Берлина, Анкары, Вашингтона, 
Лондона и Дубая. По-прежнему тысячи 
руководителей в госсекторе не проходят 
системное специальное обучение, как 
правильно общаться с журналистами, тем 
более с зарубежными,  нет ежегодного не-
зависимого измерения странового имид-
жа, вместо долгосрочных PR-проектов мы 
отдаем предпочтение платным размеще-
ниям в мировых СМИ. В результате у нас 
до сих пор нет пула относительно лояль-
ных нам журналистов в ведущих мировых 
редакциях.

- Казахстан стал часто попадать в за-
головки мировых СМИ, например, в свя-
зи с ситуацией с обысками в редакциях. 
Как вы оцениваете, насколько серьезно 
все это бьет по международному имид-
жу республики?

- Если говорить о негативе, то да, «ре-
дакционный скандал» широко освещал-
ся в российских СМИ, и традиционно на 
радио «Свобода». В основном мировые 
СМИ сейчас заняты развитием конфликта 
Трампа с собственными журналистами, 
а российские – углублением конфликта 
Запада с Россией. По нашему междуна-
родному имиджу скорее раньше больше  
били дипработники-дебоширы из числа 
так называемой «золотой молодежи» – от 
них МИД избавился. Пограничники через 
раз все-таки улыбаются. Визы для граж-
дан развитых стран отменены. Сегодня 
по имиджу бьют скорее не сообщения об 
обысках в СМИ, а некачественный сервис 
такси в аэропортах и некачественный сер-
вис в целом. Мы должны наладить систему 
безопасного такси из аэропорта в город, 
ведь то, что происходило раньше, серьезно 
отпугивало иностранцев, нам нужно боль-
ше хороших заведений мирового уровня, 
а также мест, где можно свободно пооб-
щаться на английском, возможно, каких-
нибудь антикафе для иностранцев. Если 
мы хотим улучшать имидж, мы должны 
быть открыты всему новому. 

- Зазвучали мнения, что в Казахстане 
для улучшения имиджа власти необхо-
дим специальный посредник между го-
сорганами и как местными, так и меж-
дународными СМИ. Как вы оцениваете 
это предложение?

- Такая организация давно существует – 
это Служба центральных коммуникаций. 
Изначально предполагалось, что она реа-
лизует хотя бы половину из необходимых 
мер диалога власти и СМИ. На фоне не-
давних обысков в редакциях популярных 
изданий этот вопрос становится еще более 
актуальным.   

- Казахстан в начале года был месяц 
председателем в Совете безопасности 
ООН. Как оцениваете, смогла ли Астана 
воспользоваться этим шансом для по-
вышения узнаваемости, как оценивае-
те пиар-составляющую международно-
го позиционирования республики?

- С точки зрения позиционирования, 
все было сделано довольно правильно, 
например, Казахстан предложил миру 
посредничество по афганской пробле-
матике, ядерному разоружению, реко-
мендует себя как ответственный игрока 
в сирийском вопросе. С точки зрения ко-
личественного и качественного охвата, 
надо сказать, что всего несколько круп-
нейших американских СМИ обратили 
внимание на наши инициативы, причем 
эти редакции из диаметрально проти-
воположных политических лагерей – 
Huffington Post и FOX News. Я бы обратил 
внимание на заметку в Huffington Post из-
вестного в СНГ политолога Ариэля Коэна. 
Именно он прекрасно понял суть пред-
ложений Нурсултана Назарбаева: так, 
назвал Казахстан хорошей моделью ци-
вилизованного разоружения от оружия 
массового поражения и примером для 
Северной Кореи. Характерно, что Ариэль 
Коэн – автор популярных на Западе книг 
о Казахстане. Думаю, нужно делать став-
ку на развитие понимания Казахстана 
со стороны «фабрик мысли», приглашая 
ключевых исследователей среднего воз-
раста на несколько месяцев к нам, на 
научные стажировки, написание книг 
о стране. Журналисты по природе своей 
не могут понять нас глубоко, а именно 
этого не хватает даже тогда, когда мы 
оказываемся на авансцене мировой по-
литики. Вообще, важно, что Астана ста-
новится всемирно признанной столицей, 
в копилку можно добавить и Астанин-
ский экономический форум, в этом году 
уже одиннадцатый по счету. Предложе-
на тема глобальных вызовов, десять лет 

подряд съезжаются интеллектуалы со 
всего мира, бывшие лидеры своих стран, 
нобелевские лауреаты. Это редкий поло-
жительный пример формирования стра-
нового бренда.

- В прошлом году центральным собы-
тием для Казахстана была международ-
ная выставка ЭКСПО в Астане. Ранее вы 
высказывали предположение, что  при 
правильном подходе имиджевые плю-
сы могут перерасти в экономические 
выгоды для страны. По итогам прошед-
шего мероприятия, как оцениваете его 
имиджевую и экономическую состав-
ляющую на сегодня?

- Думаю, оценивать нужно будет че-
рез трт года после функционирования 
МФЦА. Если его команда сможет учесть 
как ошибки РФЦА, так и новые возмож-
ности, например, интерес КНР к региону 
и санкции против РФ, то теоретически 
они могут привести в страну суммы, го-
раздо большие, чем расход на ЭКСПО. Но 
пока что в таких масштабах умеет при-
влекать инвестиции только президент за 
счет своего личного имиджа, а это долж-
ны научиться делать все чиновники, осо-
бенно в системе МИДа. Государствен-
ные менеджеры должны не стесняться 
укреплять страновой имидж. Дело ведь 
не только в том, что если у страны будет 
позитивный имидж, о ней будут хорошо 
говорить, это реальные живые деньги в 
экономику; есть государства, которые 
львиную долю доходов получают от ту-
ризма, а что мешает нам на этом зараба-
тывать. У нас для этого все есть: и горы, и 
пейзажи незабываемые, и исторические 
памятники. Можно посмотреть, как сей-
час в этом вопросе развернулся Узбеки-
стан, который заявил, что будет зараба-
тывать на туризме большие деньги, и мы 
должны ставить такие же цели.

- Сейчас и в Казахстане начали ак-
тивно распространяться системы так 
называемых Fake news, люди не могут 
отделить качественную информацию 
от дезинформации. Это, в том числе, на-
носит ущерб и по репутации госорганов 
и конкретных чиновников. Как необхо-
димо выстраивать коммуникации для 
власти, чтобы люди больше верили до-
стоверной, а не фейковой информации?

- Прежде всего, нужно отказаться от 
практики покупки фейковых коммента-
риев, если таковая практика имеет место 
быть. Затем надо научить, опять же, всех, а 
это примерно до 10 тысяч топ-менеджеров 
всего госсектора, правильно говорить со 
СМИ и с народом. А также необходимо 
поднять статус и зарплаты государствен-
ных пресс-секретарей и их помощников, 
внедрить типовое внутреннее требование 
в случае кризисной ситуации выступать в 
течение 1 часа максимум – единственный 
пример такой скорости – это кризисы с 
террористами в Актобе и Алматы в 2016 
году. Идеально – 20 минут. Говорить кра-
тко, по существу, честно. Записывать, пре-
жде всего, видео. Распространять по мес-
сенджерам и соцсетям. При таком подходе 
наша национальная безопасность будет 
повышена, страна станет устойчивой про-
тив фейков, «гибридных» атак, лжи, шан-
тажа и манипуляций.

- Мы видим активность распростране-
ния социально значимой информации 
в соцсетях, та же история с мальчиком 
в ЮКО стала резонансной именно бла-
годаря этому механизму.  Какую роль 
соцсети могут играть и уже играют в 
коммуникациях власти и общества, на-
сколько в верном направлении они сей-
час используются в плане создания об-
щественного резонанса по проблемным 
ситуациям, таким как в ЮКО? 

- Соцсети давно стали такой же услу-
гой, как вода, электричество. Можно ли 
жить без них? Можно. Можно ли иметь 
их в некачественном виде? Можно. Один 
вопрос – зачем? Зачем бояться соцсетей? 
Ведь все, что нужно – это выполнить 
рекомендации, перечисленные выше. 
Ничего сверхъестественного в них нет 
– это стандарт развитого, уверенного в 
себе государства, умеющего грамотно 
и проактивно отстаивать свою правду 
как перед народом, так и перед други-
ми государствами. Соцсети – всего лишь 
очередное техническое средство комму-
никаций. Раньше такой новинкой были 
ТВ, радио, печатный станок. Завтра будет 
что-то еще. Для успешной коммуникации 
важнее всего искренность, честность, 
то, что сказано, к месту и вовремя. Про-
вальных кейсов в государственном пиаре 
очень много. С 2002 года они повторяют-
ся во всех сферах и регионах, каждые не-
сколько месяцев или даже недель, надо 
обучить публичному правильному пове-
дению, а также глубинному пониманию 
PR несколько тысяч государственных ме-
неджеров среднего и высшего звена. Это 
огромная работа, на которую нужно мно-
го времени, и так как ничего не меняется, 
государство будет постоянно повторять 
такие провалы.

- Существует понятие «разрыв ком-
муникации», такое ощущение, что сей-
час подобное явление наблюдается и в 
Казахстане. Так ли это?

- Безусловно. Например, та же ситуа-
ция с детским омбудсменом Загипой Ба-
лиевой. Ведь это была прекрасная идея 
– создать такую должность. И госсистема 
вовремя и правильно отреагировала во 
время кризисной ситуации с мальчиком 
в ЮКО, она поехала в Шымкент как анти-
кризисный менеджер. Но провалы на-
чались из-за действий местной полиции, 
из-за невнятных слов и неправильного 
тона. Небольшие, казалось бы, ошибки 
привели к очередной PR-катастрофе для 
имиджа всего государства. Дело совсем не 
в этой должности. Дело в том, что опять 
«хотели как лучше, а вышло, как обычно». 
Так было и с декретницами, с временной 
регистрацией, со второй пенсионной ре-
формой, с ОСМС, с помощью дольщикам, 
с земельными митингами. Очень часто 
государство или имеет реальный позитив 
или имеет кучу времени и ресурсов для 
проактивной, мастерской и обширной PR-
работы, по снятию недоразумений. Прези-
дент, а также Марат Тажин  трижды жест-
ко публично критиковали всю систему 
госСМИ и госпиара за эти недостатки – но 
воз и ныне там, как показал свежий кейс 
с поселком Абай. Еще раз повторю, чинов-
никам нужны специальные курсы обще-
ния с прессой и коммуникаций с народом, 
это ахиллесова пята всей госсистемы, мы 
видим, что на простых примерах и случа-
ях страдает имидж всей системы власти, 
хотя этого можно было бы избежать в два 
счета.

- Мы сейчас видим новое позицио-
нирование всего региона Центральной 
Азии. Встреча президентов стран реги-
она в Астане стала поводом для разгово-
ров о необходимости создания нового 
имиджа региона. Как вы считаете, мож-
но ли улучшить имидж Центральной 
Азии на мировой арене?

- Конечно, да, и это мечта народов этих 
стран. Но для этого нужна реформа си-
стемы государственного и странового PR 
в каждой стране, решительная судебная 
реформа, вплоть до выборности населени-
ем каждого судьи. Начало такой реформе 
положено в нашей стране, но это только 
начало, либерализация законов о СМИ, 
реальное усиление парламентов. Это есть 
в Кыргызстане, и началось 10 марта 2017 
года в Казахстане. От страновой коопера-
ции мы можем выиграть все, причем ощу-
тимо, и именно в экономическом плане. 
Пора прощаться с образом Бората и менять 
восприятие в развитых странах оконча-
ния СТАН. Даже тот же Афганистан может 
стать не предметом постоянных страхов и 
таким общерегиональным жупелом, а на-
оборот, элементом серьезного интереса к 
региону. Первые попытки в этом направ-
лении недавно сделал Узбекистан, прове-
дя большую региональную конференцию 
с приглашением очень солидного круга 
экспертов. Все это новое позиционирова-
ние Центральной Азии, оно нам на руку. 
На хорошем позиционировании можно се-
рьезно зарабатывать, чиновникам в Цен-
тральной Азии это необходимо понять. 1
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АДАМАС  
ИЛЬКЯВИЧЮС

досрочно прекратил полномочия 
члена совета директоров АО НК 
«КазМунайГаз»

АКЫЛБЕК 
КАМАЛДИНОВ

назначен Чрезвычайным и 
Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Канаде

АЛИК АЙДАРБАЕВ
избран председателем совета 
директоров АО «Самрук-Энерго», 
членом совета директоров АО НК 
«КазМунайГаз»

БАКЫТ ДЮСЕНБАЕВ
освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан в 
Королевстве Испания, от должностей 
Постоянного представителя 
Республики Казахстан при 
Всемирной туристской 
организации, Чрезвычайного и 
Полномочного Посла Республики 
Казахстан в Княжестве Андорра 
по совместительству и назначен 
Чрезвычайным и Полномочным 
Послом Республики Казахстан в 
Республике Корея

БАКИТЖАН 
ЖУЛАМАНОВ

прекратил полномочия члена совета 
директоров, председателя правления 
АО «Национальная компания 
«Продовольственная контрактная 
корпорация»

ДАНА ЖУНУСОВА, 
МАДИНА 
ЖУНУСБЕКОВА

назначены вице-министрами 
национальной экономики РК

ЖУМАГАЛИ 
МУНЖАСАРОВ

назначен членом совета директоров 
АО «Национальная компания 
«Продовольственная контрактная 
корпорация»

КОНСТАНТИН 
ЖИГАЛОВ

освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан 
в Канаде, от должностей 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан в 
Республике Куба, Доминиканской 
Республике, Ямайке по 
совместительству и назначен 
Чрезвычайным и Полномочным 
Послом Республики Казахстан в 
Королевстве Испания

НУРГУЛЬ 
МАУБЕРЛИНОВА

назначена вице-министром 
информации и коммуникаций РК

САРДАР  
КАБДУЛОВ

прекратил полномочия 
управляющего директора – члена 
правления АО «Национальная 
компания «Продовольственная 
контрактная корпорация» 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

В КАПШАГАЕ 
ОТКРЫЛИ ЦОП 

В городе Капшагай открыли Центр обслу-
живания предпринимателей (ЦОП). Дирек-
тор областной Палаты предпринимателей 
Нариман Абильшаиков отметил, что это пер-
вый ЦОП в Алматинской области, созданный 
на городском и районном уровнях. «Создание 
данного центра даст возможность оказывать 
весь спектр услуг не только для бизнеса Кап-
шагая, но и для предпринимателей Балхаш-
ского и Кербулакского районов. В дальнейшем 
аналогичные ЦОПы мы планируем открыть 
в Талгарском и Карасайском районах. Таким 
образом, наши услуги будут более доступны-
ми и удобными для предпринимателей алма-
тинского региона», — сказал глава областной 
Палаты предпринимателей. Здесь по принци-
пу «одного окна» оказываются бухгалтерские, 
юридические, маркетинговые услуги, кон-
сультируют по вопросам государственных за-
купок, государственных программ поддержки 
предпринимательства. Еще одно новшество 
в том, что в ЦОПе свои услуги будут оказы-
вать представители государственных органов 
по вопросам архитектуры и градостроитель-
ства, земельных отношений. (kapital.kz)

ТИМУР КУЛИБАЕВ 
СТАНЕТ АКЦИОНЕРОМ 
РОССИЙСКОГО ПОРТА

Правительственная комиссия РФ по кон-
тролю за осуществлением иностранных ин-
вестиций одобрила ходатайство о покупке 
гражданином Казахстана Тимуром Кулибае-
вым активов в порту Высоцк в Ленинградской 
области, сообщил глава Федеральной анти-
монопольной службы Игорь Артемьев. «Хода-
тайство, которое было поддержано правитель-
ственной комиссией, касается гражданина 
Казахстана Кулибаева Тимура Аскаровича, 
который приобретает у ряда российских акцио-
неров порт Высоцк. Это порт, который находит-
ся в 50 км от российско-финляндской границы 
и в 90 км от города Санкт-Петербург. Он полу-
чит контроль над этим портом, но это как бы 
продолжение работы в Таможенном союзе, 
и казахстанский представитель приобретает 
серьезные такие активы на Балтике, что радует 
всех нас», — заявил журналистам Игорь Арте-
мьев по итогам очередного заседания правко-
миссии. В настоящее время в Высоцке работа-
ют угольный стивидор ООО «Порт Высоцкий» 
(контролируется кипрской «Сибенко Хол-
динг») и нефтеналивной терминал компании 
«ЛУКОЙЛ» — ООО «РПК ЛУКОЙЛ-II». В порту 
Высоцк также идет строительство терминала 
по производству и перегрузке сжиженного при-
родного газа (СПГ).  («Интерфакс-Казахстан»)

В АТЫРАУСКОЙ 
ОБЛАСТИ БУДУТ 
ПЕРЕРАБАТЫВАТЬ 
ПЛАСТИК

В Атырауской области в «Карту поддержки 
предпринимателей» планируется включить 
5 новых проектов. Их общая стоимость состав-
ляет 2,5 млрд тенге, об этом сообщили в регио-
нальной службе коммуникаций. Как отметил 
в ходе брифинга руководитель управления 
предпринимательства и индустриально-ин-
новационного развития Айхын Елеусизов, 
новые проекты будут реализованы в регионе 
в течение 2018-2019 годов, что позволит соз-
дать в области еще 107 новых рабочих мест. 
Отметим, что в «Карту поддержки предприни-
мателей» включены: производство товарного 
бетона ТОО «New Ascent», производство одно-
разовых бумажных стаканчиков ТОО «АНТА», 
производство полиэтиленовых пакетов ТОО 
«Plasticcom», производство железобетонных 
изделий ТОО «Атырау Бетон 24» и строитель-
ство завода по переработке пластиковых от-
ходов ТОО «Эко Пластик». «В ходе реализации 
всем проектам будут оказаны меры государ-
ственной поддержки в виде субсидирования 
кредитов, процентных ставок, гарантирова-
ния и выделение грантов», — пояснил Айхын 
Елеусизов. Как сообщил спикер, по карте под-
держки до конца 2018 года будут реализованы 
4 проекта на общую сумму 19,5 млрд тенге. 
Это фармацевтический завод Lumpan Caspian 
Pharmaceuticals LLP, птицефабрика Meken 
Chicken, мукомольная мельница ТОО «Карат», 
производство антикоррозийных покрытий 
методом горячего цинкования ТОО «Атыра-
унефтемаш», а также проект строительства 
завода по производству циклогексана ТОО 
«Казхимпродакшн» с открытием 85 рабочих 
мест. Стоимость проекта составляет 21,4 млрд 
тенге. (kapital.kz)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

QAZAQ BANKI ПОКА  
НЕ БУДЕТ ПРИНИМАТЬ 
ДЕПОЗИТЫ

С 28 апреля до 27 июля 2018 года приоста-
новлено действие лицензии на прием депо-
зитов и открытие банковских счетов физиче-
ских лиц АО «Qazaq Banki». Об этом сообщили 
в пресс-службе Нацбанка. «Постановлением 
правления Национального банка Республики 
Казахстан № 67 от 27 апреля 2018 года с 28 апре-
ля 2018 года приостановлено действие лицен-
зии на прием депозитов физических лиц, от-
крытие банковских счетов физических лиц АО 
«Qazaq Banki» сроком до 27 июля 2018 года 
включительно», — говорится в сообщении ре-
гулятора. Решение принято Нацбанком в рам-
ках надзорного реагирования на отдельные 
нарушения банком требований банковского 
законодательства по основаниям, предусмо-
тренным подпунктами в) и г) пункта 1 статьи 
48 Закона Республики Казахстан «О банках 
и банковской деятельности в Республике Ка-
захстан» за систематическое (три и более раза 
в течение двенадцати последовательных ка-
лендарных месяцев) ненадлежащее исполне-
ние договорных обязательств по платежным 
и переводным операциям и систематическое 
(три и более раза в течение двенадцати по-
следовательных календарных месяцев) нару-
шение пруденциальных нормативов и (или) 
других обязательных к соблюдению норм и ли-
митов. (kapital.kz)

СПРОС НА ДОЛЛАРЫ 
ПАДАЕТ

За прошедший 2017 год казахстанцы купи-
ли в обменных пунктах $10,6 млрд, а сдали — 
$5,9 млрд. Нетто-продажи (продажа валюты об-
менными пунктами минус покупка) составили 
$4,7 млрд, соответственно. Пик спроса на дол-
лары у населения пришелся на август-октябрь, 
нетто-продажи в августе составили $876,7 млн, 
в сентябре — 555,4 млн, в октябре — $598,3 млн. 
Самым же «пассивным» месяцем стал апрель, 
когда объем купленных населением РК долла-
ров США превысил объем сданных в обменные 
пункты лишь на $88,4 млн. Самый высокий об-
менный курс пришелся на сентябрь прошлого 
года, когда в среднем за месяц за 1 доллар про-
сили 339,2 тенге. Самый низкий же средний 
курс за период был в апреле 2017 — 312,2 тен-
ге за 1 доллар. В текущем году курс доллара 
в среднем за период падает 3 месяц подряд, 
в январе 1 доллар стоил 327 тенге, в февра-
ле — 321,9 тенге, в марте — 320,7 тенге. Вместе 
с курсом уменьшался и объем нетто-продаж 
долларов США обменными пунктами. В январе 
объем нетто-продаж составил 107,9 млрд тенге, 
в феврале — уменьшился до 68,7 млрд тенге, 
в марте — до 58,2 млрд тенге. В марте 2018 года 
в 2 из 16 регионов казахстанцы сдали больше 
долларов в обменники, чем выкупили, в то вре-
мя как в январе и феврале нетто-продажи пере-
вешивали в пользу долларов во всех регионах. 
(ranking.kz)

НАЦБАНК НАЗВАЛ 
ПЛАНИРУЕМУЮ 
СТАВКУ ПО ОНЛАЙН-
КРЕДИТАМ

Данияр Акишев рассказал об ожидаемых 
изменениях в регулировании рынка онлайн-
кредитования. «Национальный банк считает, 
что ставка не должна превышать 100% годовых, 
а заем должен выдаваться только в тенге. И еще 
одно важное условие – если договор онлайн-
займа не соответствует любому из указанных 
мною критериев, то такой заем может быть 
признан ничтожным и при необходимости под-
твержден в судебном порядке», – сказал глава 
Нацбанка журналистам после пленарного засе-
дания мажилиса. Цель регулятора не в том, что-
бы «закрыть онлайн-кредитование как бизнес, 
а в том, чтобы не допустить распространения в 
Казахстане той модели онлайн-кредитования, в 
рамках которой население может попасть в кре-
дитную кабалу», подчеркнул он. По данным Да-
нияра Акшиева, сейчас кредиты населению вы-
давать могут все, без каких-либо ограничений 
по валюте и ставкам кредита. Если по банков-
ским кредитам и кредитам МФО ставки возна-
граждения не могут превышать 56% годовых, 
то по онлайн-кредитам нет никаких ограниче-
ний, поэтому они доходят до 700% и даже 900% 
годовых. Количество заемщиков уже достигло 
236 тыс. человек. (kapital.kz)

ВСТУПИЛО В СИЛУ 
РЕШЕНИЕ СУДА 
О ЛИКВИДАЦИИ 
DELTA BANK

25 апреля 2018 года вступило в силу реше-
ние Специализированного межрайонного эко-
номического суда Алматы о принудительном 
прекращении деятельности АО «Delta Bank». 
Об этом сообщили в пресс-службе Казах-
станского фонда гарантирования депозитов 
(КФГД). Вкладчики и клиенты банка — фи-
зические лица имеют право на возмещение 
вкладов и сумм, размещенных на текущих 
счетах и платежных карточках: до 10 млн тен-
ге — по депозитам в национальной валюте, 
до 5 млн тенге — по депозитам в иностранной 
валюте. Выплата возмещения будет произ-
водиться из средств Казахстанского фонда 
гарантирования депозитов (КФГД) через АО 
«Банк ЦентрКредит». Банк-агент начнет вы-
плату гарантийного возмещения не позднее 
17 мая 2018 года. Сумма обязательств КФГД 
по выплате гарантийного возмещения со-
ставляет порядка 141 млн тенге; количество 
клиентов — физических лиц, имеющих право 
на получение возмещения, — 2244 человека, 
из них 2242 — в пределах максимальной сум-
мы возмещения. Общий объем средств КФГД, 
предназначенных для выплаты гарантийно-
го возмещения, составляет 577,6 млрд тенге. 
Физические лица, имеющие депозиты сверх 
гарантируемой суммы, и юридические лица 
вправе получить возмещение от ликвидаци-
онной комиссии АО «Delta Bank» в ходе реали-
зации активов банка в порядке и очередности, 
определенной законодательством. (kapital.kz) 

 ▀ Как распорядится деньгами 
ЕНПФ внешний управляющий?

Николай Дрозд

Нацбанк  доверил  инвестирование  
в бумаги  развивающихся  рынков  
лондонской компании

Лондонская Aviva Investors Global 
Services Limited (первый  внешний управ-
ляющий  казахстанскими пенсионными 
активами), получившая 12  марта в управ-
ление $220 млн в рамках мандата на инве-
стирование в облигации  развивающихся 
стран, очевидно, не успела осуществить 
никаких инвестиций  в марте. 

За счет пенсионных денег в этом меся-
це не производилось каких-либо  покупок 
иностранных корпоративных облигаций. 
Что касается   гособлигаций, то в марте по-
купались только бумаги Минфина США, и 
в отличие от нескольких предыдущих ме-
сяцев не было покупок гособлигаций  раз-
вивающихся стран.  

Мандат, который получила компания, 
предусматривает пассивное  управление 
на основе индекса, включающего 251 вы-
пуск  ценных  бумаг 29  развивающихся  
стран с рейтингом не ниже BB. Индекс, 
очевидно, содержит  как государственные, 
так и корпоративные бумаги развиваю-
щихся стран. При этом рейтинг не ниже ВВ 
в большинстве случаев должен означать 
или   нахождение бумаг на уровне суверен-
ных рейтингов, или всего на 1 или  2  ступе-
ни ниже. В сообщении не говорится только 
о корпоративных или  государственных 
облигациях, входящих в индекс, что, оче-
видно, означает  наличие и тех, и других. 

Доходность также имеет значение   
Масштабная  диверсификация портфе-
ля вложений в иностранные госбумаги  в 
пользу более доходных инструментов с 
развивающихся рынков началась с ноября 
прошлого года, когда были приобретены 
бразильские гособлигации,  номиниро-
ванные в долларах на аналог 26,58  млрд 
тенге с доходностью в  5,1% годовых. Тогда 
же состоялось достаточно крупное приоб-
ретение  российских долларовых госбумаг 
на  сумму в 45,9 млрд тенге  с доходностью  
в 4,8% годовых.  

Позиция, связанная с иностранными 
госбумагами, была самой   быстрорасту-
щей в инвестиционном портфеле ЕНПФ, 
управляемом  Нацбанком в 2017  году. 
Суммарный размер таких вложений вы-
рос с 365  млрд до 948,84 млрд тенге, что 
составило достаточно существенную долю 
портфеля в 12,2%.   

По состоянию на 1 апреля этого года 
инвестиции пенсионных средств в ино-
странные  гособлигации превысили 1,1 
трлн тенге, достигнув 13,86% от портфе-
ля. Передача в управление средств Aviva 
означает инвестирование в госбумаги 
развивающихся стран еще более 70 млрд 
тенге, но не  факт, что это будет автома-
тически  означать рост доли инвестиций в 
иностранные  госбумаги, поскольку пога-
шения и продажи американских трежериз 
из  портфеля ЕНПФ в последние месяцы 
превышали новые приобретения. 

Старый тренд для нового 
управляющего
В прошлом году диверсификация пен-
сионных средств в пользу валютных  ак-
тивов воспринималась как долгосрочно 
правильная стратегия,  осуществляемая 

правда с запозданием, поскольку такая  
большая диверсификация была остро не-
обходима для вкладчиков в  2015  году, 
когда  ослаблялся тенге.  

Тогда обоснованно считалось, что ее 
отсутствие как раз достаточно явное   не-
гативное последствие консолидации всех 

пенсионных активов в ЕНПФ,  поскольку 
частные пенсионные фонды, независимо 
от качества  инвестиционного управления 
в той ситуации,  наверняка   диверсифи-
цировали бы портфели в пользу валютных 
вложений и снизили   бы эффект девальва-
ции тенге для пенсионных накоплений.  

Активный рост вложений в иностран-
ные госбумаги в прошлом году  осущест-
влялся несмотря  на то, что он негативно 
влиял на текущую  доходность ЕНПФ, по-
скольку такие вложения,  наряду с депо-
зитами в  иностранных банках являются 
наиболее низкодоходными в портфеле. На 
декабрь прошлого года средневзвешенная 
доходность в иностранные ценные   бума-
ги  составляла 2,8%, на 1 апреля этого года 
– 3,1%, как раз в результате   смещения фо-
куса на бумаги развивающихся стран.    

В декабре прошлого года были приоб-
ретены бразильские госбумаги еще на 
сумму в 5,36 млрд тенге с доходностью 
в 5,4%. В январе мексиканские,  чилий-
ские, перуанские, польские, индонезий-
ские и филиппинские   облигации на 
общую сумму свыше 120  млрд тенге с 
доходностью в диапазоне от 3% по поль-
ским бумагам, до 4,8% по мексиканским. 
(Средневзвешенная  доходность  казах-
станских долларовых еврооблигаций   в 
портфеле ЕНПФ составляет 4,3%). В фев-
рале на почти 27 млрд тенге были  приоб-
ретены чилийские, мексиканские и перу-
анские бумаги. 

Очевидно,  все эти покупки задают 
тренд для нового иностранного  управля-
ющего, которого невозможно заподозрить 
в политической   мотивации приобрете-
ния облигаций той или иной страны. 

Какие риски ждут деньги ЕНПФ 
на развивающихся рынках?
Управляющий также несет ответствен-
ность за счет своего капитала в случае  
негативного отклонения показываемой 
доходности от доходности  эталонного  
портфеля. За март  существенно сократи-
лась доля вложений в депозиты иностран-
ных банков. Сокращение составило более 
60 млрд тенге  до уровня в 243, причем  со-
кращаются, очевидно, депозиты с наибо-
лее  низкими процентами, и в  результате 
доходность в этой части портфеля  вырос-
ла с 1,7 до 1,9%. 

При этом Нацбанк  некоторое время на-
зад предупреждал, что не рассматривает 
вклады в иностранных банках как долго-
срочный  инвестиционный инструмент, и 
пенсионные средства могут размещаться 
в  них на достаточно непродолжительное 
время.   

Вложения в иностранные госбумаги 
остаются единственной крупной  позици-
ей в портфеле ЕНПФ, доля которых растет 
в этом  году. С начала года  рост составил 
более 16%.  

При этом нынешний уровень вложений 
в иностранные бумаги как из государ-
ственного,  так  и  из корпоративного сек-
торов с различными   уровнями рейтин-
гов, очень далек от предельных лимитов, 
заложенных  в  инвестиционную деклара-
цию ЕНПФ.   

Определенной проблемой может стать 
влияние на дальнейшую   диверсифика-
цию роста ключевых ставок на развитых 
рынках,  прежде  всего  США, оттока ин-
весторов с развивающихся рынков и по-
вышения  рискованности инвестирования 
на них. Все вложения привязаны к уровню  
рейтингов от тройки ведущих мировых 
рейтинговых агентств, которые обычно 
достаточно консервативны в реакциях на 
изменения текущей  рыночной конъюн-
ктуры. 

 ▀ Цифровые «нефть» и «золото»  
не могут закрепиться

Дмитрий Чепелев

Прошедшая неделя была ознамено-
вана коррекцией цен на основные 
криптовалюты. Коррекция была 

ожидаема, так как с середины апреля 2018 
Bitcoin (BTC) начал восстанавливать ры-
ночную стоимость, тем самым подталки-
вая к росту и другие криптовалюты. 

Общая капитализация рынка крип-
товалют за прошедшую неделю несуще-
ственно снизилась и на утро 2 мая со-
ставила $414,5 млрд, что на $12,5 млрд 
меньше, чем в начале прошлого семиднев-
ного отрезка. В случае если коррекция не 
заставит 10-ку криптовалют упасть более 
чем на 7-10%, можно предположить даль-
нейший устойчивый рост Bitcoin (BTC) на 
15-20%.

Председатель Комиссии США по торгов-
ле товарными фьючерсами (CFTC) Кристо-
фер Джанкарло (запомнившийся словами 
о подходе «не навреди» в отношении крип-
товалют, сказанными им на слушаниях в 
Сенате США несколькими месяцами ра-
нее) заявил, что Соединенные Штаты не 
смогут в ближайшее время утвердить над-
лежащие нормативные правовые акты, 
регулирующие криптовалютный рынок. 
Главной проблемой, по мнению чиновни-
ка, является то, что для этого потребуется 
изменить правила, написанные еще в 1935 
году. «Комиссии по торговле товарными 
фьючерсами затруднительно определить, 
на основании правил 1935 года, место, 
куда можно отнести Bitcoin, Ethereum, 
Ripple и другие виртуальные валюты. Мы 
можем наблюдать в них элементы ценных 
бумаг, которые подпадают под наше регу-
лирование. При этом в подобных цифро-
вых активах можно найти любые аспекты. 
Все зависит от того, с какой стороны на это 
посмотреть», – заявил Джанкарло. 

Руководитель CFTC добавил, что фью-
черсы на Bitcoin (BTC), которые уже торгу-
ются на двух крупных американских бир-
жах CBOE и CME, сложно урегулировать, 
по причине неопределенности природы 
базового актива. «Bitcoin и многие другие 
криптовалютные активы имеют элементы 
различных ценных активов (долгосроч-
ный актив или платежный посредник). 
Мы вынуждены разбираться, а это доста-
точно трудно. Не думаю, что данная про-
блема будет решена в ближайшее время», 
– подытожил он.

1. Bitcoin (BTC), он же «цифровое зо-
лото», за прошедшие семь дней незначи-
тельно потерял в цене в свете коррекции 
рынка, последовавшей за стремительным 
ростом. По состоянию на утро 2 мая 2018 
цена за 1 BTC составляла $9008, что на 
3,56% меньше, чем давали за 1 BTC в на-
чале недели. При этом доминирование 
«первой криптовалюты» в общей капита-
лизации крипторынка снизилось несуще-
ственно, на 0,5 процентных пункта и со-
ставило 37%.

Bitcoin – не инвестиция, такое мнение 
высказал легендарный инвестор Уоррен 
Баффет в интервью Yahoo Finance. «Ора-
кул из Омахи», как прозвали Баффета за 
чрезвычайно успешную инвестиционную 
политику, считает, что покупка Bitcoin 
(BTC) – это спекуляция или азартная игра, 
но никак не инвестирование. «В мире есть 
два типа вещей, которые приобретают 
люди, при этом думая, что инвестируют, – 
сказал Баффет. – Первый тип представляет 
собой настоящие инвестиции, а второй 
– нет, Bitcoin относится ко второму. Если 
вы приобретаете что-то наподобие фермы, 
дома или доли в компании, то это вполне 
достойные инвестиции. Вы рассматрива-
ете инвестиции, как то, что будет прино-
сить вам доход. Но, если вы покупаете что-

то вроде Bitcoin или иной криптовалюты, 
то у вас, в действительности, нет ничего, 
что могло бы что-либо произвести. Вы про-
сто-напросто надеетесь на то, что следую-
щий человек заплатит больше». С другой 
стороны, Уоррен Баффет не видит ничего 
плохого в покупке криптовалют, он просто 
хочет, чтобы люди называли вещи своими 
именами: «Вы осуществляете инвестиро-
вание, когда покупаете Bitcoin. Вы спеку-
лируете. Ничего плохого в этом нет. Вы 
всего-навсего хотите поиграть в азартные 
игры с надеждой, что кто-нибудь другой 
придет и заплатит завтра больше денег. 
Это такая игра. Но это не инвестирова-
ние».

2. Ethereum (ETH) провел прошедшую 
неделю в коридоре от $600 до $700. Стои-
мость «цифровой нефти» снизилась за про-
шедшие семь дней на 5,9% и на утро 2 мая 
составила $658. Коррекция рынка застала 
Ethereum на отметке $700, выше которой 
«эфир» так и не сумел закрепиться. 26 
апреля дважды стоимость Ethereum пада-
ла до $600, где, судя по всему, сформирова-
лась внушительная линия поддержки.

В то время как цена «эфира» пока не 
смогла закрепиться за отметкой $700, фи-
нансовые консультанты из deVere Group 
проанализировали перспективы роста 
Ethereum. По их мнению, стоимость «циф-
рового золота» может увеличиться в четы-
ре раза до конца года. «В соответствии с 
нашими прогнозами, стоимость Ethereum 
значительно увеличится в текущем году. 
Она может достигнуть отметки в $2500 
до конца 2018 года, при этом, в последую-
щие два года продолжить рост», – заявил 
Найджел Грин, исполнительный дирек-
тор компании. По словам руководителя 
deVere, рост цены будет обусловлен тремя 
фундаментальными причинами: «Этот 
общий рост будет питаться тремя основ-

ными факторами. Во-первых, все большее 
число платформ предпочитает исполь-
зовать Ethereum в качестве инструмента 
трейдинга. Во-вторых, более широкое 
распространение использования смарт-
контрактов, созданных на базе Ethereum. И 
в-третьих, обширная тенденция, направ-
ленная на децентрализацию облачных 
вычислений». Что касается перспектив 
регулирования криптовалютной отрасли, 
Грин твердо убежден, что индустрия, без 
сомнений, столкнется с регулированием, 
направленным на защиту инвесторов, а 
также на создание атмосферы уверенно-
сти в долгосрочных перспективах крипто-
валютного рынка. 

3. Ripple (XRP) за прошедшие семь дней 
потерял в стоимости 10,2% и на утро 2 мая 
торговался по цене $0,828 за 1 XRP. Кор-
рекция в 10% видится вполне здоровой, 
так как именно XRP наиболее значительно 
прибавлял в стоимости в топ-тройке крип-
товалют. Стоит отметить, что несмотря на 
краткосрочные падения цены в область 
менее $0,8, зафиксированные в начале 
прошедшей недели, сильная линия сопро-
тивления сформировалась именно на дан-
ной отметке.

Вице-президент Ripple по вопросам раз-
вития продуктов Аши Бирла отчитался о 
привлечении новых партнеров. Компании 
FairFX, Exchange3Free, RationFX, UniPAY и 
MoneyMatch собираются задействовать 
технологию Ripple под названием xVia для 
обработки платежей с использованием 
RippleNet, с целью экспансии на разви-
вающиеся рынки. Представители Ripple 
отмечают, что перспективные рынки 
Юго-Восточной Азии и Африки развива-
ются стремительными темпами за счет 
активного использования всевозможных 
мобильных приложений и растущей тор-
говли в социальных сетях. 
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 ▀ Алматинец займет нишу 
востребованных медизделий 
В Казахстане открылся уникальный завод

Елена Тумашова

«Вот сюда нужно обязательно на-
ступить», – Аскар Айтелиев пока-
зывает на синий прямоугольник 

сразу за дверью. Наступаю. Подошва при-
липает, на специальной поверхности оста-
ются два следа от ботинок. Это нужно для 
чистоты и безопасности, на производстве 
стерильных изделий медицинского на-
значения без этого – никак. Идем дальше. 
«Вот это – промышленный стерилизатор, 
купили за 1 млн евро. Обычно такие про-
изводства, как наше, отдают свою продук-
цию на стерилизацию на аутсорсинг. Мы 
будем делать это сами», – рассказывает 
Аскар. Он открыл в Алматинской области 
завод Clever Medical, где будет выпускать 
востребованную в Казахстане, но пока ис-
ключительно импортируемую высокотех-
нологичную медицинскую продукцию. 
Какую – об этом отечественный произ-
водитель рассказал деловому еженедель-
нику «Капитал.kz». Также – о том, как он 
планирует сделать завод автономным и 
экономически успешным.

Зачем возить дорогущий воздух?
В 2010 году Аскар Айтелиев открыл ком-
панию, которая занималась дистрибуци-
ей изделий медицинского назначения. 
«Когда начал импортировать, столкнулся 
с тем, что вожу в Казахстан дорогущий 
европейский воздух: фура с продукцией 
весила четыре тонны, и сама продукция 
была настолько объемной, что занимала 
очень много места. Стоимость доставки 
из Братиславы – от 6 до 10 тыс. евро, при 
этом себестоимость медизделий, которые 
я возил, не столь высока. Понял, что вся 
прибыльность остается у производителей 
бензина и перевозчиков», – рассказывает 
собеседник.

Более того, заказывать медицинскую 
продукцию за рубежом оказалось делом 
неудобным и негибким: пока заказ из-
готовят и привезут, он либо становится 
неактуальным, либо приходит слишком 
поздно.

Как найти продукцию, которая 
крайне необходима?
Проблема и в том, что не каждый зарубеж-
ный производитель может выпустить про-
дукцию по индивидуальным параметрам. 
Например – ангиографические наборы, 
которые завод Clever Medical будет произ-
водить в Казахстане первым.

«Раньше в Казахстане, как сейчас в Рос-
сии, пользовались многоразовым бельем 
– страшными промокающими тряпками, 
их крючками пришивают прямо к коже 
пациента. Я первым стал привозить гото-
вые наборы в Казахстан. Теперь мы будем 
выпускать их сами», – рассказывает Аскар.

Ангиографические наборы – это на-
боры для операций. Они особенно нуж-
ны для экстренных случаев. Поступает в 
больницу пациент, например, с острым 
коронарным синдромом, это инфаркт ми-
окарда. С того момента, как человека при-
везли в клинику, до устранения причины 
инфаркта должно пройти 20 минут – не 
больше. Иначе пациент умрет или оста-
нется инвалидом. Как уложиться в это вре-
мя, если под рукой нет всего необходимого 
для того, чтобы тут же приступить к опера-
ции? Ангиографический комплект можно 
развернуть за минуту, внутри – все, что 
нужно для проведения операции, вплоть 
до пакета для дальнейшей утилизации.

«Вот такие наборы надо делать для 
каждой клиники индивидуально. Это за-
висит от конфигурации операционной 
(они разные, потому что какие-то клини-
ки строились 50 лет назад, какие-то – 10), 
от техники работы хирурга, от того, с ка-
кой стороны к столу он стоит. Невозможно 
закупать для всех стандартные наборы», 
– поясняет Аскар. Поэтому он и хочет про-
изводить такие комплекты здесь, в Казах-
стане.

Сколько средств понадобилось 
для открытия?
К идее открыть завод по производству сте-
рильных изделий медицинского назначе-
ния Аскар Айтелиев шел долго. «Сначала 
был период накопления капитала. Мои 
родители рядовые врачи, я сам по обра-
зованию кардиохирург (поэтому и разби-
раюсь хорошо в этой продукции). Так по-
училось, что мне нужно было заниматься 
зарабатыванием денег. Быть просто дис-
трибьютором само по себе тоже неплохо, 
но в какой-то момент мне захотелось стать 
производителем – выпускать хороший 
продукт и донести его до конечного поль-
зователя», – рассказывает собеседник.

В создание завода вложили 1 млрд тен-
ге (со временем, когда начнется выпуск 
медицинских катетеров, сумма увеличит-
ся до 2 млрд тенге). Банковскими займами 
не пользовались. «Вы можете себе предста-
вить получение кредита при рентабельно-
сти 20%? Доступа к зарубежному финан-
сированию тоже не было. Поэтому решили 
обойтись своими силами: я и мой соучре-
дитель – Тимур Манашов, сооснователь и 
владелец частной кардиохирургической 
клиники «Журек» в Таразе – вложили соб-
ственные средства», – поясняет Аскар.

Кстати, 20% рентабельности – это очень 
мало, обычно медицинские производи-
тели работают минимум при 50%. Очень 
много денег уходит на внедрение всевоз-
можных процедур качества и контроля, 
валидацию – все приборы на заводе, с по-
мощью которых выпускается продукция, 
необходимо периодически проверять, а 
услуги лабораторий стоят дорого.

Какая продукция нужна?
Второй вид продукции, которую завод 
будет производить, помимо ангиографи-
ческих наборов, – это линии для введения 
лекарственных веществ, на 2020 год за-
планирован выпуск медицинских катете-
ров (процесс подготовки к этому уже на-
чался, и он требует много времени).

В Казахстане, как и на территории СНГ, 
нет производителей медицинских катете-
ров. В мире их всего шесть. Это очень вос-
требованная продукция, такие катетеры 
используют во время операции с диагно-
стической и лечебной целью для лечения 
инфарктов и инсультов – вводятся в серд-
це, в мозг мини-инвазивным способом. 
«Выпускать простые катетеры, которые 
используют, когда ставят пациенту систе-
му, экономически невыгодно. И неинте-
ресно. Это очень простой продукт, та же 
Индия производит его в гигантских коли-
чествах. Нет смысла делать то же самое в 
Казахстане», – поясняет Аскар.

Третий запланированный вид продук-
ции – инвазивные датчики давления. Они 
необходимы для измерения давления в 
артерии во время операции. Показатели 
давления передаются от датчика на спе-
циальный сенсор, который подключается 
к реанимационному монитору, где цифра 

давления показывается непрерывно. И 
опять же производителей таких датчиков 
нет ни в Казахстане, ни в России, ни во 
всем СНГ. Clever Medical будет закупать 
только сенсоры, это треть в стоимости 
продукции, все остальное будет произво-
дить самостоятельно.

Как сделать завод бизнес-
успешным?
Три вида продукции, которую будет вы-
пускать завод, в настоящее время в Ка-
захстан полностью импортируются. «В 
правилах закупки медицинских изделий 
государственными клиниками указано, 
что если в тендере принимает участие 
отечественный производитель, он, безус-
ловно, выигрывает. Это то, на что мы рас-
считываем, – у нас будет хороший сбыт», 
– говорит собеседник.

По его расчетам, 70-80% продукции бу-
дут покупать государственные учрежде-
ния, остальное – частные клиники.

Дальше – импорт в Россию и Узбеки-
стан. Узбекистан Аскар рассматривает как 
очень перспективный рынок: 35 млн чело-
век, близкое расположение страны к Ка-
захстану, активное развитие медицины, 
которое там сейчас происходит (увеличи-
вается количество специфичных опера-
ций, для проведения которых и предна-
значена продукция завода).

В 2019 году, когда завод получит ре-
гистрацию в Казахстане, начнет процесс 
получения регистрации продукции в Уз-
бекистане и России. Как поясняет Аскар, 
завод технически уже готов к запуску, но 
в случае медицинских производств необ-
ходимо пройти регистрацию и сертифика-
цию, различные испытания – токсиколо-
гические, клинические и пр. Это занимает 
время – такова процедура. Только после 
этого завод сможет выпускать коммерче-
скую продукцию, пока же – опытные об-
разцы.

Насколько продукция 
экономически привлекательна?
Аскар Айтелиев подсчитывает: средняя 
стоимость импортного ангиографиче-
ского набора – 24 тыс., при изготовлении 
в Казахстане она будет немного дешевле. 
Для страны с населением 17 млн человек 

потребность – 60 тыс. штук в год, только 
одного вида, а их несколько. Таким обра-
зом, это составит 1,4 млрд тенге в ценах 
конечной продукции. «Сейчас больше по-
ловины этих денег мы отправляем постав-
щикам за рубеж. А когда наш завод начнет 
работать, за рубеж мы будем отправлять 
в лучшем случае 20-25%, соответственно, 
75-80% суммы останутся в Казахстане и 
будут облагаться налогами здесь. И это 
только один каталожный код, один про-
дукт, который мы собираемся произво-
дить», – говорит спикер.

Диагностические катетеры – в Казах-
стане потребность в них составляет 80 
тыс. штук в год. При средней цене 9 тыс. 
тенге за одну штуку получается 720 млн 
тенге. «Это деньги, которые сейчас прак-
тически полностью уходят за рубеж. Когда 
будем выпускать их мы, только 30-40% от 
себестоимости – это то, что будет тратить-
ся на зарубежное сырье», – приводит циф-
ры Аскар.

План – в течение первого года выпустить 
продукции в конечных ценах на 2 млрд тен-
ге, через три года только в Казахстане вы-
йти на 5 млрд тенге. После получения ре-
гистрации в России и начала импорта в эту 
страну амбициозная цель – генерировать 
$20-25 млн в ценах завода в год.

Как оптимизировать 
производство?
Стоимость доставки сейчас, при импор-
те, – это 20% себестоимости конечной 
продукции. Многие компоненты для вы-
пуска продукции завод планирует заку-
пать у местных поставщиков. «Например, 
мы уже нашли пару заводов в Казахстане, 
которые могут выпускать медицинский 
пластик. Сейчас к ним поедем и будем до-
говариваться о том, чтобы они производи-
ли чашки для нас. Это и им выгодно. Если 
бытовую чашку они выпускают за доли 
цента, то когда эта чашка станет меди-
цинской, она будет стоить уже 20 центов. 
Единственное, нужно, чтобы эти заводы 
соблюдали стандарты чистоты», – расска-
зывает Аскар.

Сейчас у завода уже есть договорен-
ности о поставках от местных произво-
дителей картона для упаковки. «Еще нам 
нужна медицинская трубка ПВХ – много. 
В Казахстане выпускают, например, водо-
проводные шланги, но такие медицинские 
трубки пока никто не производит, при-
дется их импортировать. Текстиль тоже 
можем локализовать. Сейчас в страну не-
обходимые для медицины текстильные 
изделия везут из США, Индии, Бельгии, 
Словакии. Но как только у нас появятся 
объемы, возможно, какому-то швейному 
производству захочется сделать для нас 
простыни. Мы, конечно же, согласимся со-
трудничать», – говорит основатель завода.

Требование, которое он будет предъ-
являть потенциальным партнерам, – каче-
ство не ниже, чем у импортной продукции. 
«Я не готов пойти на импортозамещение в 
ущерб качеству. Качество – это самое глав-
ное, что мы будем делать на этом заводе. 
Не обещаю, что будем выпускать дешевую 
и массовую продукцию, но очень каче-
ственную, которой при экспорте за преде-
лы Казахстана можно будет гордиться, – 
обещаю», – говорит Аскар Айтелиев.

Почему система будет 
автономной?
Как говорит собеседник, он будет строить 
систему таким образом, чтобы она была 
работающей и абсолютно независимой. 
Выпускать на заводе Clever Medical нека-
чественную продукцию будет невозмож-
но, кто бы ни руководил производством. 
Например, в контрактах специалистов по 
качеству прописано, что руководство не 
может их уволить, это может произойти 
только в случае банкротства либо если 
человек захочет уйти по собственному же-
ланию. Это необходимо для исключения 
рычагов воздействия на специалистов по 
качеству. Такой подход, когда они полно-
стью независимы, – это международная 
норма в области качества медицинских 
изделий.

Кроме того, завод пройдет сертифи-
кацию по международному отраслевому 
стандарту ISO13485, работа в этом на-
правлении уже начата. «Мы будем рабо-
тать по международным стандартам, они 
в любом случае превосходят действующие 
казахстанские. Казахстанские – это те же 
международные, но они приходят к нам 
с опозданием. Например, сейчас в стране 
действуют стандарты от 2011 года, систе-
ма, которая у нас уже внедрена, построена 
на стандарте ISO редакции 2016 года», – 
заключает спикер. 

Ужесточение регулирования имеет 
свою негативную сторону в том, что воз-
можности банков могут быть ограничены 
и они не успеют получить те доходы, ко-
торые позволят компенсировать затраты, 
связанные с  убытками из-за предыдущего 
ухудшения кредитного портфеля.  

Генеральная очистка 
У рейтинговых  аналитиков есть, однако, 
даже более острые опасения, чем пере-
кредитованная розница, связанные с 
тем, что очищение банковского сектора 
окажется не более эффективным, чем в 
ходе предыдущих аналогичных попыток, 
последняя из которых была предпринята 
в 2009 году. Банкиры же считают, что на 
сей раз проблемы сектора решены более 
радикально. Очень многого стоит, напри-
мер, вывод за границы банковской систе-
мы проблемного портфеля БТА, который 
был серьезным  грузом еще со времен 
прошлого кризиса. 

По оценкам г-на Кошенова, очень важ-
но, что на сей раз государство не стало 
брать на себя непосредственно управлен-
ческие функции в проблемных банках, по-

скольку тогда не выжил ни один из таких 
пациентов. В то время как опыт вливаний 
в капитал с передачей управления госу-
дарственным пакетом стратегическим ак-
ционерам банка оказался удачным.   

Теперь также были выбраны решения, 
связанные с обусловленной докапитали-
зацией нескольких проблемных банков 
из первой десятки.  По оценкам г-на Ху-
саинова, при принятии таких программ, 
конечно, существует опасность лечения 
симптомов, а не болезни. Есть часть про-
блематики, связанная с состоянием эко-
номики, влияние Нацбанка на которую 
ограничено.  В том, что находится в зоне 
ответственности регулятора, прогресс, в 
том числе связанный с совершенствова-
нием надзора и перехода к новым стандар-
там  МСФО, очевиден.  На сей раз осущест-
вленная программа была значительно 
более последовательна, и существующие 
проблемы были признаны.  

При строгом подходе все может 
быть плохо
Отказ государства от привлечения новых 
участников в программу докапитали-
зации, очевидно, не означает, согласно 

консолидированному толкованию заин-
тересованной аудитории, что поддержка 
банкам не будет оказываться ни при каких 
обстоятельствах. Сделанные вливания 
обеспечивают решения выявленных про-
блем  у банков – участников программы, 
но нет никаких гарантий, что какие-то из 
работающих активов не могут переходить 
в разряд проблемных.  

Дмитрий Васильев сопоставил капи-
тал первого и второго уровня и зарабо-
танную прибыль банков с NPL и реструк-
туризированными кредитами, добавив 
в этот проблемный столбец также  все 
выданные банками валютные кредиты, 
при том, что очень мало кто из заемщи-
ков имеет валютную выручку. Масштаб 
потенциальных сложностей в нескольких 
лучаях выше, чем возможности создания 
резервов, даже после докапитализации, 
однако сами аналитики признали стро-
гость примененного подхода, поскольку в 
его рамках не учитывались залоги по вы-
данным кредитам, которые есть у банков. 

Табель о рангах 
В самом общем виде казахстанский бан-
ковский сектор, по мнению г-на Васи-

льева, можно классифицировать с точки 
зрения надежности  и возможности ку-
пирования проблем. Причем к первому 
классу надежности отнесены «Халык» и 
присоединенный «Казком», затем следу-
ют госбанки в лице единственного Жил-
стройсбербанка и банков  с участием ино-
странных акционеров.  

Следующая   группа – это банки из пер-
вой десятки, участвовавшие в программе 
реструктуризации. И, наконец, осталь-
ные, относительно небольшие институты, 
вероятность поддержки которых государ-
ством в случае возникновения проблем 
ограничена.  

Классификация не выглядит идеальной, 
поскольку даже если отнести Kaspi Bank к 
банкам с преобладающим иностранным 
участием, не совсем ясно, например, где 
место в этом раскладе для имеющего хоро-
ший уровень капитализации без государ-
ственных вливаний Forte банка.   

Вопросы о трех банках со слабыми фи-
нансовыми показателями не могли не про-
звучать  в тот день на конференции.  Г-н 
Данилов, ограждая банкиров, которым 
некорректно оценивать то, что происхо-
дит у конкурентов, высказал свою  точку 
зрения. Из проблемной тройки  агентство 
в последнее время рейтинговало толь-
ко «Банк Астаны», который отказался от 
рейтинга после его снижения. Главное со-
мнение аналитиков связано с качеством 
капитала, полученного в ходе последних 
размещений на фондовых рынках. 

Но у банков могут появиться 
конкуренты
В ходе другой панели той же конферен-
ции заместитель председателя правления 
«Сити Банк Казахстан» Сауле Жакаева под-
твердила начало   восстановления спроса 
на кредиты со стороны корпоративного 
сектора.  Если в 2016 и начале 2017 года 
интерес был  крайне незначительным и 
заемщики думали, пожалуй, лишь о рефи-
нансировании в тенге части своих валют-
ных обязательств, то начиная  со второго 
квартала прошлого года, ситуация стала 
меняться.   

В качестве крупного осуществляе-
мого заимствования, правда, было на-
звано лишь расширение возможностей 
экспорта газа в Китай, для чего   «Каз-
трансгазу» потребуется введение в 
строй трех новых газокомпрессорных 
станций.  

При этом в условиях стабильного тен-
ге конкуренцию банкам могут составить 
выпуски облигаций в расчете на инсти-
туциональных инвесторов, в том числе 
иностранных. Инвесторы заинтересованы 
в расширении ковенант, связанных с воз-
можностью смены контроля в квазигосу-
дарственных компаниях, включенных в 
планы приватизации. Результатом может 
быть нахождение дополнительных ком-
промиссов между эмитентами и инвесто-
рами и закладывание при размещении 
бумаг определенных опционов для таких 
ситуаций.

 ▀ Кредиты пришли в себя
[Начало На стр. 1]
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«ВКОНТАКТЕ» 
ОБЪЯВИЛА О ЗАПУСКЕ 
ЗВОНКОВ

Социальная сеть «ВКонтакте» объявила 
о запуске функции голосовых и видеозвонков 
в мобильных приложениях для iOS и Android. 
Сообщение об этом было опубликовано в блоге 
компании, а накануне запуск звонков анонси-
ровал управляющий директор «ВКонтакте» Ан-
дрей Рогозов, который раскритиковал блоки-
ровку мессенджера Telegram Роскомнадзором. 
«Безопасность вызовов обеспечивает сквозное 
шифрование. Оно проходит на устройстве 
пользователя — и никто, включая «ВКонтакте», 
не может получить содержимое разговоров. 
Такая технология проверена временем и ис-
пользуется для коммуникации в современных 
сервисах. Передача каких-либо ключей и по-
лучение доступа к информации за пределами 
устройства невозможны технически», — под-
черкивается в сообщении соцсети. Первое 
время активация функции будет передаваться 
по звонку от того, у кого она уже активирова-
на. Она доступна только для пользователей 
последних версий приложений. Остальным 
при попытке входящего звонка придет соответ-
ствующее уведомление, пишет TJ. Если функ-
ция активирована, то для совершения звонка 
пользователю необходимо открыть диалог 
с абонентом и нажать кнопку вызова в верхнем 
правом углу. Кроме того, пользователи соцсе-
ти имеют возможность ограничить круг лиц, 
которые могут им звонить через приложение. 
По умолчанию ограничение по звонкам совпа-
дает с ограничением на отправку пользовате-
лю личных сообщений. (newsru.com)

КРИПТОБИРЖИ 
БЕЛАРУСИ ОБЯЖУТ 
РАСКРЫВАТЬ ДАННЫЕ 

В Беларуси в рамках декрета «О развитии 
цифровой экономики» готовятся поправки, 
согласно которым криптовалютные биржи, 
работающие на базе Парка высоких техноло-
гий (ПВТ), обяжут раскрывать свои данные и 
идентифицировать клиентов. Для открытия 
биржи резиденты ПВТ должны будут предо-
ставить информацию о структуре управления 
биржи и бенефициарных собственниках ком-
пании. «Бенефициары должны соответство-
вать требованиям к репутации: отсутствие 
судимости, отсутствие процедуры банкрот-
ства в отношении лица или факта признания 
банкротом. Они должны показать наличие де-
нежных средств на счетах на сумму не менее 
5 млн долларов и подтвердить источники их 
происхождения», — сообщили источники из-
дания.  (forklog.com)

ВОЙНА С TELEGRAM 
БУДЕТ ВЕЧНОЙ

Заблокировать Telegram посредством бло-
кировки IP-адресов невозможно, эта война 
может продолжаться вечно, считает интернет-
омбудсмен РФ Дмитрий Мариничев. По его 
мнению, существующий механизм блокиро-
вок неэффективен, так как Telegram — это не 
сайт, а приложение, и заблокировать его по-
средством блокировки IP-адресов невозмож-
но. «Война будет продолжаться вечно даже с 
учетом того, что клиентская часть Telegram 
— это открытый код, его можно проанализи-
ровать и понять, как он работает. Все равно 
Telegram сможет обновлять свое программ-
ное обеспечение», — сказал РИА «Новости» 
Дмитрий Мариничев. Он добавил, что под 
блокировку может попадать все, что угодно, 
и эта ситуация с попаданием под блокировку 
заставляет устанавливать программы для ее 
обхода. Роскомнадзор 16 апреля начал блоки-
ровать мессенджер Telegram в РФ по решению 
Таганского суда Москвы из-за отказа передать 
ФСБ ключи шифрования. Поскольку Telegram 
для обхода блокировки начал использовать 
хостинг Amazon и Google, Роскомнадзор начал 
блокировать задействованные мессенджером 
IP-адреса этих компаний. (vesti.ru)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

В ЕАЭС  
НАМЕРЕНЫ 
ЛИБЕРАЛИЗОВАТЬ 
РЫНОК ТРУДА

ЕЭК рекомендует России предоставить 
статус временного проживания трудящим-
ся и членам их семей из других стран ЕАЭС. 
ЕЭК также выступила с инициативой дать 
возможность гражданам в государствах-чле-
нах для заключения трудового контракта из-
менять заявленную цель въезда без выезда 
из страны. Об этом заявил член Коллегии 
(министр) по экономике и финансовой по-
литике ЕЭК Тимур Жаксылыков на заседа-
нии Совета руководителей миграционных 
органов. В отношении них не применяются 
ограничения, установленные национальны-
ми законодательствами в целях защиты сво-
их рынков труда, отменены квотирование 
и обязательные разрешительные документы 
на работу, — сообщил Тимур Жаксылыков. 
— Также снята значительная часть огра-
ничений по допуску на общий рынок труда 
граждан государств союза, что положитель-
ным образом отразилось на уровне мобиль-
ности рабочей силы». Вместе с тем есть ряд 
неурегулированных вопросов. Одной из су-
щественных проблем является сложность 
процедуры постановки на миграционный 
учет по месту пребывания в России. «Воз-
можным решением в этой ситуации, на наш 
взгляд, могло бы стать принятие Россией 
законопроектов, которые бы предоставили 
разрешения на временное проживание тру-
дящимся и членам их семей на срок действия 
заключенного трудового контракта», — 
считает министр ЕЭК. По мнению Тимура 
Жаксылыкова, свободное ведение трудовой 
деятельности на едином рынке также затруд-
няет обязательное требование РФ указывать 
в миграционной карте цель въезда — рабо-
ту — для трудоустройства, поскольку в слу-
чае заявления другой цели въезда при после-
дующем устройстве на работу необходимо 
будет сначала выехать за пределы России, 
а затем снова въехать, указав в качестве цели 
въезда — работу. (kapital.kz) 

Алия Бекова

Соучредитель казахстанской сети ко-
фе-баров Salem Аят Азимов расска-
зал «Капитал.kz», как начавшийся 

два года назад кофейный бизнес дорос до 
франшизы.

Сеть Salem сегодня – это 6 собственных 
и 11 франшизных кофе-баров в Шымкенте 
и других городах республики. На подходе 
открытие еще трех кофе-баров в Казахста-
не, а до конца года планируется увеличить 
их общее число вдвое и выйти на зарубеж-
ный рынок. При этом в кофейном бизнесе 
компания всего два года. 

Вовремя заняли нишу
Первый кофе-бар был открыт в Шымкенте 
в марте 2016 года. Заняться совместным 
кофейным бизнесом Аят Азимов вместе с 
другом Максатом Аманмурадовым и род-
ственником Данияром Мамирхановым 
решил в конце 2015 года, когда они рабо-
тали на нефтедобывающем предприятии 
в Атырау. А сама идея витала в голове 
Аята уже несколько лет. Посещая евро-
пейские города, он был пленен атмосфе-
рой и романтикой популярных там кофе-
баров и мечтал привнести эту культуру в 
родной город. 

«Конечно, в Шымкенте на тот момент 
были кофейни, но формата подачи – кофе 
на вынос, с собой, в брендированных ста-
канчиках – практически не было, – вспо-
минает соучредитель и директор компа-
нии. – То же самое было в Америке 80-х 
годов до прихода в компанию Starbucks 
Говарда Шульца. Он переформатировал 
кофейный бизнес так, что компания ста-
ла самой известной кофейной сетью в 
мире, внедрил систему «кофе на вынос», 
чтобы посетители могли взять любимый 
напиток с собой». Именно Говарда Шуль-
ца создатели Salem считают своим глав-
ным идейным вдохновителем, и в целом 
компанию Starbucks, изучению которой 
Аят посвятил дипломную работу во вре-
мя учебы в Литве, – ориентиром в своем 
развитии. Впрочем, как он отмечает, на 
бизнес-модели американской компании 
зиждется работа большинства игроков 
кофейного рынка. 

Безубыточность через месяц
На открытие первой точки были затра-
чены совместные 7 млн тенге. Аят взял 
кредит, у партнеров были собственные 
накопления, они вошли равными долями 
– по 33,3 % (соответственно, все трое ста-
ли соучредителями и директорами ком-
пании – Ред.). Вложенная тогда сумма, по 
сегодняшней оценке, была непомерно за-
вышенной: из-за отсутствия опыта, недо-
статочной осведомленности в некоторых 
вещах они купили оборудование намного 
дороже, чем это делают сейчас. 

Большой уверенности в том, что дело 
пойдет быстро, не было. Но кофе с собой 
в бумажных стаканах стали брать с пер-
вых же дней работы кофе-бара. Конечно, 
огромную роль здесь сыграл выбор его 
расположения – в находящемся в центре 
города ТРЦ. «Удачное место – это поло-
вина успеха в любом бизнесе, – признает 
Аят. – В нашем же случае это обеспечило 
70-80%». В итоге на точку безубыточности 
предприниматели вышли с первого же ме-
сяца. А в ноябре открыли второй кофе-бар 
в уличном формате. 

Сам себе конкурент
Третья точка была запущена в июне 2017 
года уже под новым брендом Salem. Пер-
вый, тоже собственный, бренд Global Coffee 
выражал собирательный образ напитка: 
зерна из Бразилии, Колумбии и Индоне-
зии, казахстанские обжарка и молоко, ста-
канчики из России и Финляндии. То есть в 
одном стаканчике был «собран» весь мир. 
Со временем, в том числе с ростом казах-
станских составляющих продукции (на 
сегодня они уже на уровне 70% – Ред.), 
учредители решили создать местный на-
циональный бренд. На рынке в основном 
работают иностранные компании, а казах-
станские тоже выбирают названия на ан-
глийском языке, рассуждали они. Поэтому 
выбрали слово «Salem» – широко исполь-
зуемое у нас в стране и понятное без пере-
вода. 13 из 17 точек выступают под этим 
брендом и, к слову, конкурируют со своим 
собственным предшественником при том, 
что их продукция практически идентич-
ная. Намеренное создание искусственной 
конкуренции самим себе сработало. 

Ставка на инвестиции  
от франчайзи
После запуска нового бренда кофе-бары 
компании стали открываться почти каж-
дые два-три месяца. Это было продиктова-
но ростом спроса на кофе на вынос и поже-
ланиями клиентуры – открыть точку в том 
или ином районе города. Salem появился и в 
пригороде Шымкента, районах ЮКО, а так-
же в других городах Казахстана – в Алматы, 
Астане, Кокшетау, Караганде и Актобе.

Большая часть из них – это франшизы. 
Распространение и продажа франшиз ста-
ли одной из главных целей компании. «Мы 
не можем себе позволить открывать фили-
алы, как это делают крупные компании, 
так как у нас нет денег, – пояснил Аят. – Мы 
выбрали второй вариант развития бизнеса 
– привлечение инвестиций за счет наших 
франчайзи. Они инвестируют в нас, мы – в 
них, это взаимовыгодно. С нашей стороны 
мы обучаем баристике, автоматизации, 
менеджменту кофе-баров, предоставляем 
базу знаний и всю необходимую докумен-
тацию для работы и ведения дела. То есть 
фактически даем пошаговую инструкцию 
по запуску и развитию бизнеса». Франчай-
зер разрабатывает дизайн-проект под ме-
сто, выбранное франчайзи. Продает рас-
ходники – стаканы, кофе и т.д. Кроме того, 
консультирует, советует, как работать с 
аудиторией, что делать при спаде про-
даж. Делится новыми апробированными 
на своих точках форматами и фишками, 
предлагает маркетинговые ходы и т.д. 

«То есть нет такого, что продали и за-
были: работа с покупателями нашей фран-
шизы не прекращается», – говорит фран-
чайзер. 

Началась монетизация бренда
Сегодня франшиза от сети Salem в форма-
те «кофе с собой» стоит 750 тысяч тенге, 
со следующего месяца будет стоить один 
миллион. Франчайзеры считают эту цену 
невысокой и уверены, что передаваемые 
ими знания и самое дорогое – опыт – стоят 
намного больше. При том, что франшизы 
от конкурентов такого же уровня обойдут-
ся как минимум в два раза дороже. 

Встречающиеся более дешевые пред-
ложения – к примеру, за 500 тысяч тенге, 

обещания «вытащить» вложения всего 
через три месяца Аят относит к недобро-
совестным маркетинговым уловкам. «На 
рынке франшиз сегодня порядка 80% му-
сора, – констатирует он. – Мы работаем 
честно и открыто, и наша бизнес-модель 
реально работает: на этой франшизе за-
рабатывают деньги начиная от студен-
тов, только что закончивших вуз, кончая 
успешными предпринимателями. Есть те, 
кто открыл уже вторую точку».

На какие затраты рассчитывать
На открытие небольшого кофе-бара, в 
частности, на его сооружение, оборудова-
ние, коммуникации и прочее, по его сло-
вам, потребуется как минимум три мил-
лиона тенге, вернуть их удастся не раньше 
чем через год. Но сама по себе эта сумма 
уже является показательным результатом 
оптимизации сетевых затрат, позволяю-
щей максимально снизить конечную сто-
имость товара для франчайзи. 

«Дальше все зависит от того, как вы 
хотите развиваться, – продолжает биз-
несмен. – Если просто обеспечить самоза-
нятость, то покупаете франшизу на кофе-
бар, нанимаете бариста, сами занимаетесь 
поставкой продукции – и получаете при-
быль. Кто хочет развивать его как биз-
нес, полностью нанимает персонал, сам 
остается учредителем и работает только 
над развитием. Для достаточно активной 
работы точки нужно три человека. В том 
и состоит фишка и выгода этого вида биз-
неса: относительно небольшие вложения, 
мало персонала, соответственно, меньше 
затрат, расходниками, выпечкой обеспе-
чивают поставщики». 

Какова доля рынка?
11 проданных по всему Казахстану фран-
шиз за два года существования на рынке в 
Salem считают большим достижением. К 
слову, заявки на франшизы уже поступают 
из России и Узбекистана при том, что целе-
вой рекламы еще не было. 

По приблизительным грубым расчетам 
компании, в сегменте кофе на вынос она 
сегодня занимает порядка 60-70% рынка 
Шымкента, а в целом в кофейном бизнесе 
города – около 50%. Определить пример-
ные доли позволили косвенные данные 
по продажам кофе и других компонентов: 
Salem еще занимается реализацией обжа-
ренного кофе в качестве производителя, а 
также бумажной и прочей сопутствующей 
продукции другим кофейням. Основное 
преимущество перед ними соучредитель 
компании не указал, отнеся это к коммер-
ческой тайне. Но поделился другими. Это 
– более низкие, хотя бы на 10 тенге, цены 
без ущерба качеству, выгодные акции и 
предложения, самая большая франшизная 
сеть, широковозрастная аудитория, боль-
шая клиентская база по всему Казахстану 
– порядка 80 тысяч человек, дружелюбный 
сервис и постоянная работа над продуктом, 
его развитием и расширением ассортимен-
та. 

Salem пойдет за рубеж
Конечно, не все гладко и идеально в ко-
фейном бизнесе. Компания сталкивалась 
с различными трудностями – финансовы-
ми, организационно-управленческими. 
Вложения в бизнес идут до сих пор, причем 
для запуска новых проектов требуется еще 
больший объем финансирования. «Факти-
чески мы находимся еще на младенческой 
стадии развития, ведь два года для таких 
компаний не срок, – признает Аят. - Но он 
служит наглядным доказательством того, 
что можно начать успешный бизнес без ка-
ких-либо знакомств и практически с нуля». 

До конца нынешнего года компания 
рассчитывает продать порядка 10-20 фран-
шиз и довести их общее число в Казахста-
не до 30-40, а также начать продавать их 
за рубежом. До конца 2019 года стоит цель 
довести совокупный ежемесячный обо-
рот всех точек и франшизной сети до 90 
миллионов тенге: по расчетам, средний 
оборот одной точки должен составлять 2-3 
миллиона – при таких показателях она бу-
дет приносить доход. 

В целом основатели Salem смотрят с 
большим оптимизмом на выбранную сфе-
ру бизнеса, так как, по оценкам экспертов, 
культура потребления кофе в Казахстане, 
как и во всем мире, будет расти и разви-
ваться. Показательный пример – такая 
традиционно чайная страна, как Англия: 
хотя там пили чай веками, в последние де-
сятилетия со статуса напитка номер один 
его вытеснил кофе. То же самое, уверен 
Аят, произойдет и у нас, по крайней мере, 
среди молодого поколения. 

 ▀ Как удержать ресторанный 
концепт на рынке Алматы
Ресторатор Андрей Мокич делится опытом

Елена Тумашова

На ресторанном рынке Андрей Мо-
кич человек известный. Когда-то 
«приложил руку» к кафе израиль-

ской кухни «Счастливые люди», позже от-
крыл израильский стрит-фуд Bkitzer и не 
так давно – Karmel, заведение с ближне-
восточной вкусовой палитрой. Поэтому 
он как никто знает – каково это, работать 
в определенном концепте, и как его удер-
жать. Своим опытом Андрей поделился с 
«Капитал.kz». А также обозначил несколь-
ко тенденций – в части концептов, – сло-
жившихся на рынке, и объяснил, почему 
считает, что в Алматы очень мало смелых 
рестораторов.

– Андрей, когда мы с вами встрети-
лись, вы сказали: «Ресторанный рынок 
Алматы непредсказуемый». Предлагаю 
вот с этой фразы и начать. Почему – не-
предсказуемый?

– Скажем так: он не то чтобы непред-
сказуемый, скорее, очень разнообразный. 
Много концептов появляется, какие-то ра-
ботают, какие-то – уходят с рынка. Многое 
зависит не только от концепта, но и от под-
хода владельцев и управленцев к бизнесу: 
если они делают его правильно, то, есте-
ственно, бизнес становится успешным. Но 
просто так сказать: вот этот концепт рабо-
тает, а этот – нет, очень трудно.

– Почему? Какие концепты кажутся 
вам заметными?

– Давайте посмотрим, что у нас сейчас 
происходит. Первое – пивные концепты. 
Они были, есть и будут, и они достаточно 
хорошо себя чувствуют. Посмотрите на 
одну из специализированных сетей – она 
стремительно развивается, один за дру-
гим появляются проекты в рамках этой 
сети.

Другой момент по пиву – крафтовое 
направление. Было много скептиков, ко-
торые говорили: это – временно. Но оказа-
лось – нет. У крафта сложилась определен-
ная целевая аудитория. В прошлом году на 
одном из фестивалей в Алматы мы насчи-
тали четыре крафтовых производителя. 
Но опять же здесь важен подход к бизнесу, 
правильно подобранная локация и то, как 
это продается.

Второй выделяющийся на рынке кон-
цепт – бургеры. Модное направление. 
Заведений с бургерами открылось очень 
много. Не могу точно сказать, как они 
себя чувствуют. Понятно, что те, кто был 
первым и кто предлагает вкусные реше-
ния, работает. Их намного меньше. Мало 
кто делает свой хлеб – покупают в замо-
розке, мало кто уделяет внимание котлете 
и соусам, мало кто с головой погружается 
в концепт. Те, кто погружается, сразу за-
метны.

– Но фаст-фуд вроде бы так всегда и 
поступает – работает на заморозке, на 
полуфабрикатах…

– Ты открываешь бургерную и начина-
ешь покупать замороженные булочки, го-
товые котлеты, готовые соусы. Я считаю, 
это неправильно. Хотя, конечно, среди 
бургерных есть проекты, которые гото-
вят собственные ингредиенты, делают 
необычную подачу. Они интересные. Но 
вот появляется второй проект и начинает 
копировать тех, первых. Как правило, не у 
всех это получается.

У нас очень мало смелых – я бы именно 
так сказал – рестораторов, которые хотят 

воплощать в жизнь новые идеи. Многие 
просто делают то, что делает сосед. Это 
относится и к доставке: вся доставка – это 
пицца, суши, а еще донеры. Заведения-ко-
пии долго не работают – три-шесть меся-
цев, кого-то хватает на год.

Сейчас, я обратил внимание, один за 
одним появляются стейк-хаусы, мясные 
рестораны. Самое интересное, открыва-
ешь меню – у всех одно и то же: рибай, 
ти-бон, филе-миньон – да и все. Ты открыл 
стейк-хаус, начни делать, помимо попу-
лярных вещей, альтернативные – хвосты, 
щеки, готовить стейки из других частей 
мясной туши, начни коптить мясо, ту-
шить, делать новые технологические об-
работки… Специализируешься на мясе 
– раскрывай мясо полностью. Вот это ин-
тересно.

– Возможно, цель – просто зарабо-
тать, а не делать что-то интересное…

– Это не тот бизнес, где ставят такие 
цели: а давайте откроем ресторан и будем 
делать на нем деньги. Это достаточно тя-
желый бизнес, к нему нужно подходить с 
умом, постоянно анализировать и приду-
мывать что-то новое. Это не магазин, куда 
ты завез товар и продаешь. Но, к сожале-
нию, многие относятся вот так: «Смысл 
придумывать что-то интересное, если уже 
есть рабочие инструменты?»

– Какие «фишки» на ресторанном 
рынке Алматы, на ваш взгляд, могут 
сейчас выстрелить?

– Сейчас такого нет: придумал фишку 
– и люди пошли в заведение. Потребитель 
стал более искушенным, более «напробо-
ванным», и это хорошо. Люди много путе-
шествуют, им хочется новых впечатлений, 
открытия вкусов. Поэтому сказать, что 
сейчас привлечет внимание… Если гово-
рить о еде, мясе, то сработает такая фиш-
ка, как альтернативные способы приготов-
ления – су-виды, смокеры и пр. Потенциал 
крафтового пива еще не исчерпан. Вообще 
вкусная еда – вот это будет работать всег-
да. И еще – квалифицированные сотруд-
ники, особенно повара, которые ездят за 
границу, обучаются.

Есть модные заведения, фишка ко-
торых в том, что они модные, у них кра-
сивый дорогой дизайн. Но модная ауди-
тория самая неблагодарная. Слишком 
легко перетекает в очередное «модное 
место». «Модный» бизнес, на мой взгляд, 
достаточно быстрый, его нужно очень 
правильно экономически выстроить, 
чтобы быстро отработать деньги. Потому 
что срок жизни у таких заведений очень 
короткий – полтора года максимум. Ка-
тегории модных заведений и заведений-
долгожителей – это совершенно разный 
взгляд на бизнес.

– В чем отличия? Как экономически 
правильно подойти к этим двум форма-
там?

– Для формата модного заведения – все 
правильно посчитать. Это должна быть 
конкретная работа со спонсорами, с пар-
тнерами – алкогольными брендами, ко-
торые платят за размещение рекламных 
инструментов внутри заведения. Там 
нужно быстро заработать. Для формата 
заведений-долгожителей – финансовое 
планирование, подушка безопасности. 
Основная инвестиция – в сотрудников, в 
обучающие программы, в стажировки за 
счет компании. Меньше денег в интерьер, 
больше в оборудование, технологии и со-
трудников.

Каждый проект при этом стоит по-
разному. Нет единого секрета – вложи 
столько-то и получишь прибыль. Ресто-
ранный бизнес – это вообще авантюра. 
Даже большие ресторанные группы посто-
янно открывают и закрывают, ребрендят 
заведения. Как бы маркетологи ни про-
считывали, все равно риск «выстрелит – не 
выстрелит, будет популярным – не будет 
популярным» есть.

– Если говорить о вашем заведении 
Bkitzer, рынок понял концепт израиль-
ского стрит-фуда? Вы это ощутили?

– Мы это поняли в первый месяц рабо-
ты. У нас был вау-эффект, потому что это 
было что-то новое. У нас была правильно 
выстроенная маркетинговая кампания, 
мы привезли специалиста из Израиля. 
Было очень много подготовительной рабо-
ты, я много времени провел в Израиле, где 

пробовал различные блюда, искал фишки, 
прежде чем запустить такое заведение у 
нас и понять, как и что делать. В Израиле 
те же шварменные тоже делятся на два 
типа: «модные» – кафе, столики, и такие: 
закуток с витриной и раздачей, и там оче-
реди. Мы смотрели, как заведения стрит-
фуда работают в туристических и в нету-
ристических городах, на базарах. И потом, 
за три недели до открытия, начали расска-
зывать, как и что делаем мы. Показывали 
внутреннюю жизнь, подогревали интерес.

Вау-эффект держался в первые полгода. 
Как сказал Алишер Еликбаев, он не ходил 
к нам все это время, потому что мы мно-
го хайповали. Люди нам писали: больше 
не придем, потому что уже третий раз по-
пасть не можем. С одной стороны, это хо-
рошо – получили большую проходимость. 
Но с другой стороны, были и минусы: 
не успевали обучать поваров, кто-то из 
гостей долго ждал, кому-то не понрави-
лось…

– Можно сказать, что хайп вокруг 
себя вы создали искусственно?

– Нет, у нас не было такой цели. Мы 
просто показывали то, что делаем, по-
настоящему. А «хайп» создали люди.

– Что больше привлекло посетителей 
– «израильская кухня» или «стрит-фуд»?

– «Израильская кухня». Не «стрит-фуд». 
Потому что само слово  «стрит-фуд»  пони-
мают неправильно, многие приравнивают 
к «фаст-фуду», а это разные вещи. Понятие 
уличной еды в Алматы уже есть, но еще не 
развито. У нас уличная еда – это когда на 
базаре продают шашлыки и самсу.

– Вам нужно было что-то делать по-
том, чтобы поддерживать интерес?

– Нам пришлось что-то делать в про-
шлом году в сентябре, потому что возле 
нашего заведения велись дорожные ра-
боты. 3,5 месяца все под нашими дверями 
было перекопано, там меняли брусчатку, 
арыки. Мы потеряли всех гостей с деть-
ми: было неудобно проезжать с коляской. 
И нам пришлось заново настраивать всю 
рекламную кампанию: делали различные 
акции, бесплатно раздавали фалафель, за-
пускали новинки, работали с персоналом.

– Какую проходимость вы заклады-
вали себе, когда открывались, и какую 
получили в итоге?

– Мы планировали порядка 3,5-4 тыс. 
человек в месяц, получили 6 тыс. Рекорд 
– 7 тыс. У нас 25 посадочных мест. В день 
можем обслуживать 150-200 человек. В 10 
утра у нас уже были люди, в 11 вечера мы 
закрывались. Понятно, что часть аудито-
рии отсеялась – кому-то не понравились 
блюда, кого-то мы, возможно, недообслу-
жили, кто-то не понял концепцию.

– Сколько вложили в оба проекта?
– С первым заведением нам повезло 

больше: оно было практически готово. 
Формат стрит-фуда не требовал больших 
инвестиций в ремонт, нужно было только 
купить оборудование, обучить людей. В 
общей сложности затратили около 20 млн 
тенге.

Во второй проект – Karmel – вложили 
больше, мы проводили все коммуника-
ции с нуля. Вложили около 70 млн тенге. 
Этот проект нам интересен своим распо-
ложением – в районе, который переходит 
из спального в деловой. Мы хотим сделать 
из него долгожителя. При том что в округе 
много заведений, в том числе предлагаю-
щих бизнес-ланчи до 1 тыс. тенге. Мы не 
в этой ценовой категории, и не хотим там 
быть. Средний чек у нас порядка 5 тыс. 
тенге. В Bkitzer – порядка 2,5 тыс. тенге.

– При какой рентабельности можно 
считать заведение успешным? Какой 
процент у вас?

– Для каждого это очень личный во-
прос. Есть бизнес, который и 50% рента-
бельности дает, есть – 35%, 20%, 10%. Если 
заведение приносит деньги, это уже хоро-
шо, это уже успех. Но в среднем, на мой 
взгляд, рентабельность по рынку сейчас 
до 35%. Мы близки к этой цифре. 
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Новинки законодательства

Внесены изменения в НПА по 
вопросам государственной 
регистрации, перерегистрации 
и прекращения деятельности 
юридических лиц

Приказом и.о. министра юстиции Ре-
спублики Казахстан от 5 апреля 2018 
года № 524 внесены изменения и допол-
нения в некоторые приказы министра 
юстиции Республики Казахстан (не вве-
ден в действие)
В частности, изменения внесены в следу-
ющие НПА:

Приказ министра юстиции Республики 
Казахстан от 12 апреля 2007 года № 112 
«Об утверждении Инструкции по государ-
ственной регистрации юридических лиц 
и учетной регистрации филиалов и пред-
ставительств»

пункт 19 изложен в следующей редак-
ции:

«19. При слиянии, присоединении и 
преобразовании юридического лица в ре-
гистрирующий орган представляются:

1) при слиянии и преобразовании за-
явления по формам, согласно приложени-
ям 1, 2, 3, 4 к настоящей Инструкции, при 
присоединении заявления по формам со-
гласно приложениям 12, 13, 14, 15, 16, 17, 
20 к настоящей Инструкции;

2) решение собственника имущества 
юридического лица или уполномоченно-
го собственником органа, учредителей 
(участников), решение органа, уполно-
моченного учредительными докумен-
тами юридического лица, скрепленное 
печатью юридического лица (за исклю-
чением субъектов частного предприни-
мательства) о реорганизации, или реше-
ние суда, в случаях, предусмотренных 
законодательными актами Республики 
Казахстан;

3) передаточный акт с указанием по-
ложений о правопреемстве по обязатель-
ствам реорганизованного юридического 
лица, утвержденный собственником иму-
щества юридического лица или органом, 
принявшим решение о реорганизации 
юридического лица и решение уполномо-

ченного органа юридического лица об ут-
верждении передаточного акта;

4) документ, подтверждающий пись-
менное уведомление кредиторов о реорга-
низации юридического лица, с указанием 
даты о получении уведомления кредито-
рами и скрепленное печатью юридическо-
го лица-кредитора (за исключением субъ-
ектов частного предпринимательства), 
либо с приложением почтового уведомле-
ния о получении;

5) квитанция или документ, подтверж-
дающий уплату в бюджет сбора за прекра-
щение деятельности реорганизованного 
юридического лица.»;

пункт 20 изложен в следующей редак-
ции:

«20. При разделении, выделении юри-
дического лица в регистрирующий орган 
представляются:

1) при разделении заявления по фор-
мам согласно приложениям 1, 2, 3, 4 к 
настоящей Инструкции при выделении 
заявления по формам, согласно приложе-
ниям 1, 2, 3, 4, 12, 13, 14 и 15 к настоящей 
Инструкции;

2) решение собственника имущества 
юридического лица или уполномоченно-
го собственником органа, учредителей 
(участников), решение органа, уполномо-
ченного учредительными документами 
юридического лица скрепленное печа-
тью юридического лица (за исключением 
субъектов частного предприниматель-
ства), о реорганизации, или решение суда 
в случаях, предусмотренных законода-
тельными актами Республики Казахстан;

3) разделительный баланс с указа-
нием положений о правопреемстве по 
обязательствам реорганизованного юри-
дического лица, утвержденный собствен-
ником имущества юридического лица или 
органом, принявшим решение о реорга-
низации юридического лица и решение 
уполномоченного органа юридического 
лица об утверждении разделительного ба-
ланса;

4) документ, подтверждающий пись-
менное уведомление кредиторов о реорга-
низации юридического лица с указанием 
даты о получении уведомления кредито-

рами и скрепленное печатью юридическо-
го лица-кредитора (за исключением субъ-
ектов частного предпринимательства), 
либо с приложением почтового уведомле-
ния о получении;

5) квитанция или иной документ, под-
тверждающие уплату в бюджет регистра-
ционного сбора за прекращение деятель-
ности реорганизованного юридического 
лица в форме разделения.»;

пункт 36 изложен в следующей редак-
ции:

«36. Для учетной регистрации фили-
ала и представительства в регистриру-
ющий орган подается заявление по фор-
ме, согласно приложению 1 к настоящей 
Инструкции. Заявление подписывается 
лицом, уполномоченным юридическим 
лицом, создающим филиал (представи-
тельство), и скрепляется печатью юриди-
ческого лица (за исключением субъектов 
частного предпринимательства)»;

пункт 43 изложен в следующей редак-
ции:

«43. Юридическое лицо в течение меся-
ца с момента принятия решения уполно-
моченного органа, подает в регистрирую-
щий орган следующие документы:

1) заявление о государственной (учет-
ной) перерегистрации юридического 
лица, филиала (представительства) по 
форме, согласно приложению 12 к насто-
ящей Инструкции. Для субъектов малого, 
среднего и крупного предприниматель-
ства, осуществляющих свою деятельность 
на основании Типового устава - заявления 
по формам, согласно приложениям 13, 14, 
15 к настоящей Инструкции. Юридиче-
ское лицо, в доле которого участвует госу-
дарство, представляет заявление с отмет-
кой реестродержателя;

2) решение либо выписка из решения 
уполномоченного органа юридического 
лица о государственной (учетной) перере-
гистрации, предусматривающие внесение 
изменений и дополнений в учредитель-
ные документы юридического лица, по-
ложение о филиале (представительстве), 
скрепленные печатью юридического лица 
(за исключением субъектов частного 
предпринимательства);

3) три экземпляра учредительных до-
кументов (положений) с внесенными из-
менениями и дополнениями для юриди-
ческого лица, не относящегося к субъекту 
частного предпринимательства, а также 
акционерного общества, их филиалов 
(представительств).

При этом внесение изменений и допол-
нений оформляются двумя способами:

1) путем составления учредительных 
документов в новой редакции;

2) оформления изменений (дополне-
ний) в виде приложений к прежним учре-
дительным документам.

Если учредительные документы подле-
жат нотариальному удостоверению, то и 
вносимые в них изменения и дополнения 
удостоверяются в нотариальном порядке;

4) подлинники прежних учредитель-
ных документов юридического лица, не 
относящегося к субъекту частного пред-
принимательства, а также акционерно-
го общества, положений об их филиалах 
(представительствах).

Регистрирующий орган при наличии у 
субъекта частного предпринимательства 
устава и свидетельства о государственной 
регистрации (перерегистрации) изымает 
подлинники прежних документов;

5) квитанция или иной документ, 
подтверждающие уплату в бюджет реги-
страционного сбора за государственную 
перерегистрацию юридического лица 
или учетную перерегистрацию филиала 
(представительства).

Указанный перечень документов пред-
ставляется во всех случаях прохождения 
перерегистрации.»;

Также изменения затронули Стандарт 
государственной услуги «Государственная 
перерегистрация юридических лиц, учет-
ная перерегистрация их филиалов и пред-
ставительств» и Стандарт государствен-
ной услуги «Государственная регистрация 
прекращения деятельности юридическо-
го лица, снятие с учетной регистрации фи-
лиала и представительства»

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

 ▀ Сколько в Казахстане экономят  
на зарплатах женщин топ-менеджеров?
Разрыв в оплате труда составляет в среднем 20%

Аскар Муминов

Компания Korn Ferry, специализиру-
ющаяся на консалтинговых и HR-
исследованиях, представила дан-

ные о том, насколько сильно отличаются 
системы вознаграждения за труд мужчин 
и женщин. Исследование показывает, что 
в Казахстане все еще существует гендер-
ная зарплатная дискриминация. 

Согласно полученным исследователя-
ми данным, женщины по всему миру зара-
батывают в среднем на 16,1% меньше муж-
чин, однако  разрыв сокращается, если 
рассматривать тот же уровень должности 
в том же функциональном подразделении 
и той же компании. Причина разницы в 
оплате труда мужчин и женщин в том, что 
женщин меньше на высоких позициях и в 
отраслях, где платят лучше.

Женщины оказались 
образованнее 
В Казахстане 64,1% всех руководящих по-
зиций на любом уровне власти и управ-
ления, включая руководителей организа-
ций, занимают мужчины. При этом среди 
специалистов высшего уровня квалифи-
кации как раз женщины составляют 64% 
трудозанятых.

Мужчины составляют 46,1% от занятых 
с высшим образованием. Уровень образо-
ванности у женщин в Казахстане выше, 
чем у мужчин: высшее образование есть 
у 34,5% трудозанятых мужчин и  у 43,8% 
женщин. При этом безработных среди 
женщин больше – 5,5%, в то время как сре-

ди мужчин – 4,4%. Самый высокий уро-
вень безработицы среди молодежи 25-34 
лет: 6,1% для мужчин и 7,7% – для женщин.

Разрыв до трети
В свою очередь, по данным Ассоциации 
деловых женщин Казахстана, разрыв за-
работной платы между мужчиной и жен-
щиной в РК составляет 33% в пользу муж-
чины. Наибольший разрыв  наблюдается в 
сфере растениеводства и животноводства, 
где женщины в РК получают на 45% мень-
ше мужчин, в гостиничном и ресторанном 
бизнесе женщины зарабатывают на 40,1% 
меньше мужчин, однако  в сфере произ-
водства текстильных изделий женщины 
зарабатывают на 37,5% больше мужчин. 

Среди отраслей с наибольшим разры-
вом в оплате труда – угледобыча (39,6% 
на аналогичных позициях), услуги по 
проживанию и питанию (35,8%), воз-
душный транспорт (31,2%), грузовой ж/д-
транспорт (31,1%), финансовая и страхо-
вая деятельность (28,7%).

Есть и просвет
По данным комитета по статистике МНЭ 
РК, по итогам 2017 года более половины 
трудозанятых женщин (52,5%) получали 
не более 90 тыс. тенге,  для мужчин этот 
уровень зарплат был отмечен у 38,9%. Зар-
платы в более чем 210 тыс. тенге получали 
9,4% работающих женщин и 17,7% работа-
ющих мужчин. Женщины в 2017 году со-
ставили 50,1% всех трудящихся, при этом 
на них пришлось лишь 41,2% фонда за-
работных плат. В свою очередь по итогам 

2016 года среднемесячная номинальная 
заработная плата мужчин составляла 
169 350 тенге, женщин – на 31,4% мень-
ше, 116 100 тенге.

В ходе глобального исследования 
Korn Ferry был обнаружен инте-
ресный факт. Если сравнивать 
уровень компенсаций на од-
ном и том же уровне долж-
ности, например, должно-
сти директора, разница 
сокращается до 5,3% 
– среднемировой 
показатель. Если 
сузить анализ и 
рассматривать 
компенсации 
для конкрет-
ного уровня 
должности в 
одной и той 
же компании, 
то разрыв сокра-
щается еще больше – 
до 1,5%. 

У топов разница не столь 
заметна
Если же у мужчин и женщин равный 
уровень должности в одной компании 
и работают они в одном и том же функци-
ональном подразделении, разница в опла-
те труда, в среднем, составляет не более 
0,5%.

«Есть еще организации, которые платят 
женщинам меньше, чем мужчинам на том 

ж е 
у р о в -

не, но, в 
среднем, 

при сопо-
с т а в л е н и и 

данных по 
мужчинам и жен-

щинам в равной 
должности разрыв 

существенно сокраща-
ется. Эту проблему разрыва в 

уровне оплаты труда можно решить, если 
работодатели обеспечат равенство зара-

ботных плат в организации, независимо от 
гендерной принадлежности сотрудника. 
Нужно увеличивать количество женщин 
в самых высокооплачиваемых сегментах 
рынка труда, включая топ-позиции и та-
кие функциональные направления, как 
инженерия и прочие технические специ-
альности», – подчеркнул руководитель на-
правления по компенсациям и льготам в 
Korn Ferry Боб Весселькампер.

Проблему можно решить
Ирина Чернозубова, руководитель цен-
тра исследований Hay Group в России и 
странах СНГ (подразделение  Korn Ferry. 
– Ред.), пояснила «Капитал.kz», что при 
проведении анализа в качестве исходных 
данных были взяты реальные заработные 
платы сотрудников женщин и мужчин в 
каждой стране, работающих на различ-
ных должностях: от простых специали-
стов, до топ-менеджеров.

 «Ключевые выводы также релевант-
ные и для России, и для Казахстана, 
в частности, мы видим, что уровень 
оплаты женщин, занимающих топо-

вые позиции в среднем на 20% ниже, 
чем мужчин.  Тем не менее при сравне-

нии уровня оплаты труда среди специ-
алистов этот разрыв становится мини-
мальным и не достигает более чем 7%, а 
при еще более сфокусированном анализе 
видно, что в рамках одной компании и для 
одинаковых специалистов разрыв в Казах-
стане отсутствует совсем», – сказала она.

Равенство вознаграждения по-
прежнему является проблемой, однако 
ее можно решить, если компании будут 
постоянно ориентированы на то, чтобы 
создавать условия для успеха, поощрять 
и продвигать способных женщин на вы-
сокие позиции, отметил глобальный ру-
ководитель практики преемственности 
топ-должностей Korn Ferry Джейн Эдисон 
Стивенсон. По его словам, у женщин есть 
навыки и компетенции, необходимые, 
чтобы подняться по карьерной лестни-
це на самый высокий организационный 
уровень. 

 ▀ Вытеснит ли Salem  
из стаканов Starbucks?
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

В РОССИИ 
РАЗРАБОТАЮТ САУНУ 
ДЛЯ КОСМОНАВТОВ

Научно-исследовательский и конструктор-
ский институт химического машиностроения 
(НИИхиммаш) приступил к разработке сауны 
и стиральной машинки для применения в кос-
мосе. Из санитарно-гигиенических систем на 
советских космических станциях, начиная с 
«Салют-7», устанавливался лишь душ. Послед-
ний раз подобная система использовалась на 
орбитальной станции «Мир». На МКС же душ 
не предусмотрен по ряду причин, одна из кото-
рых заключается в размерах кабинки. Кроме 
того, причиной отказа от душевой оказалась 
банальная лень экипажа станции – космо-
навты забывали вытирать внутренние стенки 
душа досуха. В то же время сами космонавты 
неоднократно выражали желание получить 
новую душевую кабину. В настоящий момент 
ее «заменяют» влажные полотенца. В реше-
нии научно-технического совета института 
принято начать разработку средств санитар-
но-гигиенического обеспечения (душ, сауна, 
рукомойник, умывальник, стирка) и системы 
регенерации санитарно-гигиенической воды.  
(hi-news.ru)

ЮНИСЕФ ПРИЗЫВАЕТ 
МАЙНИТЬ 
КРИПТОВАЛЮТЫ 

Детский фонд ООН (ЮНИСЕФ) намерен 
использовать компьютеры своих сторонников 
для майнинга криптовалют, собирая таким 
образом средства для помощи нуждающимся 
детям. С этой целью австралийское отделе-
ние организации запустило сайт The Hope 
Page, который майнит криптовалюты за счет 
вычислительной мощности посетителей. Не-
коммерческая организация заявила, что сайт 
«позволит австралийцам помогать слабоза-
щищенным детям просто открытием стра-
ницы, пока они находятся онлайн», сообщает 
ITnews Australia. The Hope Page позволяет по-
сетителям выбирать, сколько мощности они 
хотели бы выделить на майнинг. Чем дольше 
они остаются на сайте, тем больше криптова-
люты успевают намайнить. «Майнинг полно-
стью безопасен для вашего компьютера. Если 
вы беспокоитесь об энергопотреблении, вы 
можете уменьшить вычислительную мощ-
ность, которую решили пожертвовать», – со-
общили в организации. Любая добытая крип-
товалюта конвертируется в фиат и жертвуется 
в UNICEF Australia для помощи нуждающимся 
детям по всему миру путем поставки для них 
с жизненно необходимых вещей, например 
чистой питьевой воды, продуктов питания и 
медикаментов. Майнер в браузере работает 
под управлением версии API майнера Coinhive 
под названием AuthedMine, которая майнит 
Monero c согласия пользователя.  (coinspot.io)

СООСНОВАТЕЛЬ 
WHATSAPP ПОКИНУЛ 
КОМПАНИЮ

Сооснователь мессенджера WhatsApp (при-
надлежит Facebook) и генеральный директор 
одноименной компании Ян Кум покинул пост. 
«Прошло уже почти 10 лет с тех пор, как Брай-
ан (Эктон) и я запустили WhatsApp, и это было 
потрясающим путешествием с прекрасными 
людьми. Но для меня настало время двигаться 
дальше. Я ухожу в тот момент, когда люди при 
помощи WhatsApp делают больше, чем я мог 
себе представить. Команда стала сильнее, 
чем когда-либо, и она продолжит делать уди-
вительные вещи», — написал Ян Кум на своей 
странице в Facebook. Он рассказал, что на вре-
мя отойдет от бизнеса, чтобы заняться люби-
мыми делами. «Я немного отойду от дел, что-
бы заняться вещами, которые мне нравятся 
за пределами технологий, в том числе коллек-
ционированием Porsche с воздушным охлаж-
дением, буду заниматься своими машинами 
и играть во фрисби», — пояснил Ян Кум и доба-
вил, что будет поддерживать WhatsApp, не на-
ходясь в нем. В 2014 году Facebook приобрел 
WhatsApp у Яна Кума за $19 млрд. Газета The 
Washington Post (WP) связала решение Кума 
оставить должность генерального директора 
WhatsApp с его разногласиями с руководством 
Facebook по поводу использования персональ-
ных данных пользователей. По данным источ-
ников WP, Кум принял решение уйти не только 
из WhatsApp, но из совета директоров Facebook. 
Компания отказалась комментировать эту ин-
формацию, пишет Bloomberg. (vedomosti.ru)

ГЕРМАН ГРЕФ 
РАССКАЗАЛ О 
РОССИЙСКОМ 
AMAZON

 «Яндекс» и Сбербанк завершили оформ-
ление сделки по созданию совместного пред-
приятия в сфере электронной коммерции. 
Стоимость предприятия составляет 60 млрд 
рублей, из которых 30 млрд рублей были пре-
доставлены «Яндексу» Сбербанком по услови-
ям сделки. Средства будут израсходованы на 
создание полнофункциональной торговой он-
лайн-площадки. Глава Сбербанка Герман Греф 
заявил, что партнеры намерены создать на 
базе «Яндекс.Маркета» «российский Amazon». 
Греф считает сделку крайне значимой для все-
го российского рынка. Гендиректор «Яндекс.
Маркета» Максим Гришаков, возглавивший 
также и совместное предприятие, отметил, 
что площадка может эволюционировать в од-
ного из крупнейших игроков российского он-
лайн-ретейла, что и является сейчас главной 
задачей команды проекта. Как сообщает Сбер-
банк, совместное предприятие будет работать 
по трем направлениям. Во-первых, оно зай-
мется созданием маркетплейса — розничной 
площадки в интернете, где покупатели смогут 
приобретать товары у различных продавцов. 
Во-вторых, совместное предприятие будет ра-
ботать в направлении развития трансгранич-
ной онлайн-торговли. Третьим направлением 
станет развитие «Яндекс.Маркета» в прежнем 
виде, то есть в качестве площадки для сравне-
ния цен и выбора товаров. (cnews.ru) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

БИЗНЕСМЕНАМ 
КАРАГАНДИНСКОЙ 
ОБЛАСТИ ВЫДЕЛЯТ 
500 МЛН ТЕНГЕ

В рамках рабочей поездки в Карагандин-
скую область Бакытжан Сагинтаев в ходе ос-
мотра предприятия по выпуску макаронных 
изделий «Ханум» в городе Сатпаеве ознако-
мился с темпами развития МСБ в регионе, 
а также с реализацией Программы продук-
тивной занятости и массового предприни-
мательства. Как сообщил заместитель акима 
Алмас Айдаров, на субсидирование бизнеса 
в приоритетных отраслях из местного бюд-
жета дополнительно будет выделено 500 млн 
тенге. Потенциальными нишами для бизнеса 
в регионе являются сферы производства про-
дуктов питания, промышленности, сектор 
туризма и предоставления услуг. Цель — уве-
личить объем производства товаров и услуг 
в два раза. Алмас Айдаров также рассказал, 
что по Программе развития продуктивной 
занятости и массового предприниматель-
ства в регионе поддержаны 65 проектов.  
(primeminister.kz)

ЗА ГОД В КАЗАХСТАНЕ 
ЗАКРЫЛОСЬ 3 ВУЗА

По итогам IV квартала 2017 года объ-
ем услуг в области образования увеличился 
на 7,7% – до 508,4 млрд тенге. В основном 
рост произошел за счет увеличения объема 
услуг, оказанных в сфере высшего образова-
ния: сразу +13,1% год-к-году (или 10,6 млрд 
тг), до 91,2 млрд тенге (это уже 17,9% от всех 
образовательных услуг, против 17,1% годом 
ранее). В целом по результатам 2017 года вузы 
страны оказали казахстанцам услуги в об-
ласти высшего образования на 276,3 млрд 
тенге, что на 6,4% больше, чем годом ранее 
(было 259,7 млрд тг). За последние 3 года 
объемы предоставленных услуг выросли 
на 25,8%. В основном услуги вузов финанси-
руются государством. К примеру, в IV кварта-
ле 2017 года из бюджетных средств было вы-
делено 51,9 млрд тенге — это 57,4% от общей 
суммы предоставленных в сфере высшего об-
разования услуг. За счет собственных средств 
населения оплачено 35,8 млрд тенге — 39,7% 
от услуг, и еще 2,6 млрд тенге (2,9%) — за счет 
предприятий. Примечательно, что на фоне ро-
ста объема услуг число вузов на начало учеб-
ного текущего 2017-2018 года сократилось 
до 122 заведений, против 125 годом ранее. 
Наибольшее количество сконцентрировано 
в Алматы (44 вуза), Астане (13) и ЮКО (12). 
Весьма вероятно, что количество вузов про-
должит сокращаться. Нурсултан Назарбаев 
считает, что важнее не количество, а качество 
университетов. «Нужно подтянуть все вузы 
до уровня Назарбаев университета», – заявил 
глава государства. (finprom.kz)

В МАНГИСТАУ 
ЗАПУЩЕНА 
СОЛНЕЧНАЯ 
ЭЛЕКТРОСТАНЦИЯ

В Мангистау состоялось открытие новой 
электростанции и закладка фундамента 
опреснительного завода. Аким Ералы Туг-
жанов принял участие в открытии проекта, 
аналогов которому нет в Казахстане. Солнеч-
ная электростанция построена в селе Батыр 
Мунайлинского района на площади 36,05 га. 
Стоимость проекта – 1,2 млрд тенге. Проект 
профинансирован за счет Единой Програм-
мы поддержки и развития бизнеса «Дорож-
ная карта бизнеса-2020». Мощность – 2 МВт, 
это 3500 кВт часов в год. Для работы электро-
станции установили более 8000 солнечных 
панелей в 39 рядов. Панели произведены 
в Казахстане из отечественного кремния. 
Это первый проект подобной электростан-
ции, работающей на солнечных панелях от-
ечественного производства. Новый объект 
обеспечит экологически чистой электро-
энергией около 300 домов. «Мы даем старт 
новой электростанции, которая будет рабо-
тать от солнечных батарей. Это будет один 
из крупнейших объектов в рамках развития 
«зеленой» энергетики в Казахстане. Станция 
мощностью 2 МВт, будет оснащена экологи-
чески чистым, современным оборудованием 
и будет работать в экономичном режиме. 
Еще одна особенность проекта в том, что 
90% комплектующих производится в Казах-
стане», – подчеркнул аким Ералы Тугжанов. 
(mangystau.gov.kz)

МУСОРОВОЗЫ НАЧНУТ 
ВЫПУСКАТЬ  
В КОСТАНАЕ 

На автозаводе в Костанае запускают произ-
водство техники для сбора и транспортировки 
твердых бытовых и промышленных отходов. 
Как сообщили в пресс-службе АО «Группа 
компаний «Аллюр», в прошлом году автоза-
вод выпустил пробную партию из 2 единиц 
техники для сбора и транспортировки твер-
дых бытовых и промышленных отходов, одна 
из которых была передана для апробации в 
ТОО «Таза-Алем Астана». Стоит отметить одно 
из преимуществ мусоровоза отечественного 
производства – возможность оборудовать до-
полнительной опцией – мойкой контейнеров. 
«Надстройки, произведенные по аналогичной 
технологии, уже на протяжении 7 лет эксплу-
атируются на рынке России и показывают 
хорошее качество. Испытания, проводимые 
на реальных маршрутах, показали, что ма-
лые размеры специального автомобиля не 
уменьшают его функциональность, – отмеча-
ет представитель компании Александр Цой. 
– Благодаря небольшим габаритам мусоровоз 
эффективно работает в условиях ограничен-
ного пространства плотной застройки боль-
ших городов. Там, где большой грузовик не 
протиснется из-за брошенных легковых ма-
шин, юркий малотоннажник проскочит лег-
ко». Как отмечают в пресс-службе компании, 
производство мусоровозов будет осущест-
вляться под индивидуальные заказы. («Ка-
зинформ») 

 ▀ Заработать на бытовых 
услугах в Казахстане
Основатели Naimi.kz попробовали и теперь рассказывают – как

Елена Тумашова

Сервис для поиска специалистов 
Naimi.kz появился три года назад. 
За это время его основатели опро-

бовали три модели монетизации. Сейчас 
рост доходов происходит на 20-25% еже-
месячно. Как был найден наиболее эф-
фективный вариант, что мешало масшта-
бировать бизнес и с какими сложностями 
пришлось столкнуться – об этом рассказал 
Улан Кайрбеков, сооснователь и директор 
сервиса.

Лучше сосредоточиться  
на чем-то одном
Однажды мы с партнерами по клининго-
вому бизнесу (это была офлайн-компания) 
обсуждали, что делаем не так и как можем 
улучшить свои показатели. И вдруг воз-
никла идея – создать интернет-площадку, 
где можно было бы собрать персонал, в 
частном порядке оказывающий клининго-
вые услуги, и дать возможность этим спе-
циалистам находить клиентов через нас. 
Так появился Naimi.kz.

Сервис начинался как агрегатор кли-
нинговых услуг. Постепенно включили ре-
монт, организацию праздников и меропри-
ятий, фото- и видеосъемку, репетиторство 
и т.д. Но со временем поняли: эффективнее 
сосредоточиться на чем-то одном. Поэтому 
оставили только бытовые услуги – электри-
ку, сантехнику, ремонт, уборку и пр.

Что не позволяло 
масштабировать бизнес
К тому времени, когда мы создали мини-
мально жизнеспособный продукт, у нас 
был только сайт: специалисты могли ре-
гистрироваться, но процессы соединения 
с клиентом происходили по телефону че-
рез наш колл-центр. Это был российский 
и зарубежный опыт, и нам он казался пра-
вильным.

Настал момент, когда, приходя на ра-
боту и видя 15 операторов, я начинал по-
нимать: так дальше работать нельзя. Чем 
больше специалистов набиралось в нашей 
базе и чем больше появлялось заявок, тем 
больше нужно было нанимать операторов, 
а это дополнительные расходы. Такая мо-
дель не позволяла масштабировать бизнес 
и развиваться. Тогда мы решили перейти 

на мобильное приложение и собствен-
ными силами создали его. На это ушло 
примерно 30% от суммы инвестиций, 
которую мы в 2015 году привлекли в вен-
чурном фонде. Общая сумма вложений, к 
слову, составила 185 млн тенге.

Мобильное приложение дало нам боль-
ший поток заказов, нежели тот, который 
шел через колл-центр. Сейчас все – от раз-
мещения заявок до контакта специалиста 
и клиента – происходит через мобильное 
приложение. Служба поддержки только 
консультирует наших пользователей, если 
у них возникли проблемы.

Модели монетизации  
– какая работает лучше?
Мы понимали, что проект долгосрочный, 
поэтому в первое время ничего с поль-
зователей-специалистов не брали: хоте-

ли набрать базу. Потом, еще до запуска 
мобильного приложения, стали брать 
комиссию – 10% с каждого заказа. Но 
возникла такая проблема: специалисты 
стали договариваться с клиентами напря-
мую, в обход нашего колл-центра и, соот-
ветственно, нам не платили. Мы начали 
терять доходы.

Пришлось поменять бизнес-модель – 
внедрить оплату за отклик: специалист 
видел в приложении заявку и получал воз-
можность откликнуться на нее, заплатив 
определенную сумму. Таким образом, 
оплата происходила до того, как человек 
получал доступ к контактам клиентов.

Плата за отклик меньше комиссионно-
го процента. Уборка квартиры стоит, на-
пример, 5 тыс. тенге, и при системе комис-
сионных мы получили 500 тенге. Отклик 
стоил 50-80 тенге, но суть в том, что на 
одну заявку могут откликнуться, напри-
мер, пять специалистов – мы зарабатыва-
ем 250-400 тенге.

Сработала ли подписка?
С внедрением второй бизнес-модели мы 
стали получать больше денег. Но в один 
момент мы зависли на определенном 
уровне: доходы оставались прежними, 
при том что количество заявок увели-
чивалось. И возникла очередная про-
блема: специалисты не понимали, поче-
му должны платить, даже если заявка в 
итоге им не доставалась. Более того, они 
не откликались ожидая более выгодных 
заявок.

Снова пересмотрели бизнес-модель – 
перешли на подписку: специалист платит 
определенную сумму за доступ ко всей 
базе клиентов на определенный срок и мо-
жет откликаться на какое угодно количе-
ство заявок.

Стоимость подписки формируется ис-
ходя из истории, активности, количества 
заявок и оборота в той или иной категории 
услуг. Для каждой своя стоимость подпи-
ски. Например, самые дорогостоящие ус-
луги сегодня – это отделка квартиры под 
ключ, средний чек – 112 тыс. тенге, но 
стоимость может доходить и до 600 тыс. 
тенге. Здесь подписка стоит 1200 тенге на 
три дня. Самые дешевые работы – «муж на 
час», услуги грузчиков, здесь стоимость 
подписки составляет около 300 тенге на 

три дня. Кстати, в Алматы многие услуги 
стоят дороже, чем в Астане. Например, за 
уборку однокомнатной квартиры в Астане 
берут 5 тыс. тенге, в Алматы – 8 тыс. тенге.

Кроме того, третья бизнес-модель по-
зволила сбалансировать количество за-
явок и число специалистов: произошла 
определенная фильтрация. Не все специ-
алисты хотели платить, произошел отток, 
но теперь остались именно те, для кого эти 
условия выгодны. Заявок стало хватать на 
всех. И плюс мы ужесточили отбор. Сей-
час внедрили собеседование: проверяем, 
насколько человек адекватен, умеет ли 
он себя продавать, как проекты выполнял 
ранее, какие самые сложные проекты вы-
полнял, на чем передвигается, как быстро 
сможет добраться до клиента. Делаем это 
через колл-центр.

О доходах двух сторон
Топовые специалисты только через наш 
сайт могут зарабатывать до 300 тыс. тенге 
в месяц. Это электрики, сантехники.

Что касается наших заказов, то из трех 
моделей, которые мы использовали, – 
10-процентная комиссия, плата за отклик 
и подписка – именно подписка оказалась 
наиболее эффективной и прибыльной. 
В марте, например, мы заработали в три 
раза больше, чем в пиковый месяц во вре-
мя действия второй модели. 

Ольга Миронова

Санжар Алтаев – предприниматель в 
сфере-IT и член казахстанской сети 
британских выпускников, которая 

поддерживается Британским Советом. 
«Капитал.kz» он рассказал, почему запу-
стил сервис по найму специалистов в сфере 
красоты и здоровья, как нарастил обороты 
до 60 млн тенге в месяц и как собирается 
капитализировать компанию до $1 млрд. 

Учеба помогла найти деловых 
партнеров
Мне обучение в Лондоне дало огромный 
кругозор. Великобритания – одна из са-
мых передовых стран, где в первую оче-
редь внедряются высокие технологии во 
всех отраслях жизни, а также культурный 
центр, где собраны все культуры мира. 
Идея создания первого проекта Almacloud 
(проект по предоставлению программно-
го обеспечения для бухгалтеров – Ред.) по-
явилась именно там. Я проходил практику 
в бизнес-инкубаторе при университете 
City Research and Enterprise Unit, участвуя 
там в аналогичном проекте. Затем, по воз-
вращению в Казахстан реализовал его на 
местном рынке. Обучаясь за рубежом, на-
чинаешь мыслить, как это говорится на 
английском «Out of box».

Более того, обучаясь в Лондоне, я об-
рел друзей из разных стран – Индии, США, 
Европы, Мексики – и мы до сих пор с ними 
поддерживаем связь. Это дает возможность 
развивать бизнес на глобальном уровне.

Проблема – как бизнес-идея
Компании Almacloud в прошлом году ис-
полнилось пять лет. Бизнес работает ста-
бильно, я передал его в управление, и 
хотел бы рассказать про проект NoZh.kz, 
который запустил полгода назад. NoZh 
– это закрытый клуб людей, ухаживаю-
щих за собой. Здесь можно бронировать 
услуги в сфере красоты и здоровья, под-
бирать специалистов по многочисленным 
критериям, получать консультации и ус-
луги специалистов (косметологи, визажи-
сты, стилисты), посещать мастер-классы и 
участвовать в Challenge группах по инте-
ресам (худеющие, по видам спорта и т.д.).

Идея зародилась еще два года назад, 
когда мы сами столкнулись с проблемой 
подбора хороших специалистов. В нашей 
семье родился сын с достаточно редкой 
патологией. Нам нужно было найти самых 
сильных специалистов, лучшего детского 
невропатолога, отоларинголога, окули-
ста и т.д. Но поиски и неудачные визиты 
к врачам показали нам всю боль данной 
проблемы. Мы потеряли много времени, 
нервов и денег, совершая визиты «по реко-
мендациям».

На самом деле мы обнаружили, что та-
кая проблема встречается не только при 
подборе врача, но и в сфере красоты и 
ухода за собой, да и вообще, в сфере услуг. 
Перед тем как пойти на прием, приходит-
ся собирать рекомендации по крупицам, и 
они не всегда оказываются достоверными.

Это и стало главной причиной для за-
рождения идеи запуска мобильного при-
ложения, которое решит такую проблему.

По сингапурской модели
После зарождения идеи я достаточно дол-
го ее вынашивал и думал о ней. Совето-

вались с врачами, владельцами клиник и 
салонов красоты. Общались с людьми и те-
стировали идею. В общем, собирали мне-
ния и отзывы от более чем тысячи людей, 
друзей знакомых, в социальных сетях и в 
реальной жизни.

Изучая международный опыт, я спра-
шивал у своих друзей, которые живут в 
разных странах, пользуются ли они, или 
знают ли подобные сервисы у себя в стра-
не. Так, один из моих друзей, с которым я 
учился в Лондоне (сейчас он живет в Син-
гапуре), посоветовал мне связаться и из-
учить опыт сингапурской компании. Во 
время встреч, переговоров, изучения биз-
нес-модели компании я пришел к выводу, 
что она одна из самых успешных в этой от-
расли на международном рынке.

Позже были достигнуты договоренно-
сти с сингапурской компанией о локали-
зации и адаптации продукта под реалии 
нашего рынка, и мы начали доработку мо-
бильного приложения.

Математика проекта
В проект мы привлекли крупного казах-
станского инвестора с суммой вложений 
более $1 млн. На самом деле с поиском ин-
вестора мне повезло. Им стал один из моих 
заказчиков, для которого мы реализовали 
технологичный проект. Он оказался наи-

более грамотным, продвинутым, с широ-
ким кругозором и с большим опытом по 
открытию бизнесов в разных сферах. Мне 
вдвойне повезло, что он оказался не толь-
ко инвестором, а еще и ментором, который 
делится опытом и знаниями для развития 
проекта. Дает советы. В общем, вкладыва-
ется не только деньгами.

Срок окупаемости проекта – 18 меся-
цев. На сегодняшний день оборот  при-
ложения – больше 60 млн тенге в месяц. В 
следующем году хотим превысить планку 
800 млн тенге. Приложением уже пользу-
ются более 7 тыс. пользователей каждый 
день. Хотим дойти до уровня больше 1 млн 
пользователей.

Uber в сфере красоты и здоровья?
Самым сложным было и сейчас остает-
ся – адаптация приложения под местный 
казахстанский менталитет. Очевидно, что 
в Сингапуре и в Казахстане живут разные 
люди с разным восприятием. Все привык-
ли работать по старинке, «на бумажке», без 
какого-то учета клиентской базы и ана-
литики. При разработке отдельных моду-
лей мы постарались максимально учесть 
данный нюанс. Учитывали потребности 
и желания не только пользователей, но и 
врачей, мастеров, администраторов кли-
ник и салонов красоты. Однако в каких-то 

моментах наши люди близки к Сингапуру. 
Я бы сказал, что это приложение – Uber в 
сфере красоты и здоровья.

Но аналоги в Казахстане есть
На самом деле есть казахстанские анало-
ги.  Но мы решили пойти по пути узкой 
ниши. Сфокусироваться на сфере красоты 
и здоровья.

Именно в данной нише конкуренции 
практически нет. Были робкие попытки 
реализовать аналогичный проект, но они, 
по моему мнению, не «выстрелили». Обо-
роты оказания услуг в сфере красоты и 
здоровья –больше миллиарда тенге в год. 
Потенциал огромный и места всем хватит 
на рынке.

В ближайшие пять лет мы планируем 
выйти на рынки СНГ, Восточной Европы и 
Средней Азии. Построить компанию с обо-
ротом в миллиард долларов в год.

Совет на миллион…опрошенных
Ни один бизнесмен, который начинает 
свой бизнес, не думает, что его идея будет 
провальной. Каждый думает, что бизнес 
«взлетит» и будет пользоваться популярно-
стью, причем на основании только своих 
предположений. Но это не так. Пять лет 
назад, когда я начинал свой путь предпри-
нимателя, я тоже шел по такому пути. Мне 
это стоило очень дорого. В 2012 году, ког-
да я запускал портал облачных сервисов 
Almacloud, я думал, что у нас, как в Англии, 
люди  начнут заходить на портал и поку-
пать продукты на сайте. Но этого не про-
изошло, у нас другой рынок, другие  люди. 
Пришлось быстро переориентировать биз-
нес и «ножками» ходить по бизнес-центрам 
и продавать лицензии на облачное ПО. Но 
до того как к этому прийти, было потеря-
но много средств и усилий. Поэтому при 
создании нового бизнеса каждую гипоте-
зу, каждую бизнес-идею нужно проверять 
самому лично, опрашивая людей. Причем 
совершенно незнакомых людей. Много 
людей. Провести сотни и тысячи опросов. 
Проанализировать ответы и только потом 
запускаться. Всем начинающим бизнес-
менам я рекомендую не жалеть времени 
и средств на маркетинговые исследования 
и опросы. На самом старте. Это сэкономит 
вам много времени и сил.

О деньгах и идеалах
Не идеализируйте деньги. Деньги – это не 
цель, а лишь инструмент для достижения 
поставленных задач. Думайте о клиентах, 
о том, как улучшить их жизнь, как сделать 
так, чтобы они снова и снова к вам обра-
щались. И тогда деньги сами придут, что-
бы вы могли сделать большее.

Бизнес-партнер должен вас 
усиливать!
Не начинайте бизнес в партнерстве с дру-
зьями, приятелями, одноклассниками, 
одним словом, с теми, кто просто оказал-
ся рядом, когда вы решили его создать, и 
никак не усиливает вас. У меня был опыт 
ведения разных бизнесов с партнера-
ми. Тогда я был единственным челове-
ком в компании, который, несмотря ни 
на что, верил в успех этого дела. Я считал 
компанию своим детищем и был настроен 
только на победу. Остальные просто жда-
ли... Ждали свою долю, а в итоге получали 
проблемы и долги. Они молча смотрели на 
меня, в глазах их был один и тот же вопрос: 
«Когда мы начнем зарабатывать?» А я ни-
чего не мог им ответить. Интерес терялся, 
и люди  уходили. Я пытался их воодуше-
вить, но тщетно. Подтягивались другие 
ребята, но тоже ненадолго. Так или иначе, 
ваш бизнес-партнер должен вас усили-
вать: деньгами, связами, опытом. Если у 
вашего потенциального бизнес-партнера 
ни первого, ни второго, ни третьего нет – 
отказывайтесь от партнерства с ним, либо 
приглашайте в качестве сотрудника с чет-
кими обязанностями и задачами. 
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 ▀ Бизнес под NoZh
Получится ли создать в Казахстане Uber  
в сфере красоты и здоровья?

 ▀ Станет ли Иран конкурентом 
Казахстана в ЕАЭС?

Аскар Муминов

Глава российского правительства 
Дмитрий Медведев подписал времен-
ное соглашение о создании зоны сво-

бодной торговли между ЕАЭС и Ираном. 
Предполагается, что уже этим летом ЗТС 
Ирана с ЕАЭС заработает, правда это опти-
мистический прогноз, возможна и очеред-
ная задержка. 

Как отмечают эксперты, это открывает 
новые границы для сотрудничества с Те-
гераном, однако есть и риски, в том числе 
в сфере конкуренции за рынки сбыта и в 
области политической нестабильности в 
Исламской республике. Пока соглашение 
носит временный характер сроком на че-
тыре года, сама зона свободной торговли 
будет действовать для ограниченной но-
менклатуры товаров.

Как сообщила Евразийская экономи-
ческая комиссия, в соответствии с вре-
менным соглашением стороны будут со-
блюдать основополагающие принципы 
ВТО – обеспечивать режим наибольшего 
благоприятствования и национальный 
режим в отношении всех товаров в рам-
ках торговли между ЕАЭС и Ираном. 

В согласованном проекте соглашения 
зафиксировано, что все сборы, связанные 
с импортом товаров, не должны превы-
шать стоимость оказанных за таможен-
ное оформление услуг. Данные сборы не 
могут являться косвенной защитой для 
отечественных товаров или средством 
обложения импорта или экспорта допол-
нительными налогами. Такое требование 
является одним из важнейших в праве 
ВТО и обеспечивает предсказуемость ре-
жима торговли между странами.

Не забыли про нормы ВТО
Предполагается, что в рамках временного 
соглашения импортные пошлины будут 
снижены на минимальное количество то-
варов – до 200 товарных позиций с 
обеих сторон. Если страны ЕАЭС 
и Иран посчитают префе-
ренциальную торговлю эф-
фективной, в дальнейшем 
возможен переход к полно-
форматной зоне свободной 
торговли.

Ранее член Коллегии по 
торговле ЕЭК Вероника 
Никишина подчеркнула, 
что Иран, который не яв-
ляется членом ВТО, при-
нял на себя обязательства 
соблюдать режим торгов-
ли на уровне требований 
организации. Иран будет 
применять обязательства 
по такому режиму в отно-
шении всей двусторонней 
торговли, а не только к то-
варам, для которых будут 
согласованы преференци-
альные тарифы.

 «Все страны Союза уже 
работают по правилам ВТО, 
поэтому со стороны иранских 
коллег это была односторонняя 
уступка, демонстрирующая их 
заинтересованность в либера-
лизации нашего торгового режи-
ма», – сказала она.

Как заявил министр ино-
странных дел Ирана Мохаммад 
Джавад Зари, документ приведет 
к увеличению прямого сотрудни-
чества Ирана с Россией и партнера-
ми в Евразии. Первое соглашение 
о свободной торговле с ЕАЭС было 
подписано Вьетнамом, сейчас идут 
переговоры с Индией, Сингапуром, 
Египтом, Израилем и Сербией.

 «Капитал.kz» попытался узнать 
у экспертов, что ждет ЕАЭС и непо-
средственно Казахстан от присо-
единения Ирана к зоне свободной 
торговли с Союзом, каковы плю-
сы этого решения, где возможные 
подводные камни.

В тени политики
Старший аналитик компании «Альпари» 
Вадим Иосуб отметил, что основные тра-
диционные статьи экспорта Ирана, кроме 
нефти, – химическая продукция, фрукты и 
орехи, ковры, оружие. Однако рассматри-
вать сотрудничество со страной исклю-
чительно через экономическую призму 
сложно, без геополитики тут не обойтись, 
считает он. Эксперт заметил, что букваль-
но на днях премьер-министр Израиля об-
винил Иран в тайной разработке ядерного 
оружия, в нарушении «ядерной сделки». 
Обвинение Ирана поддержала пресс-
секретарь Белого дома Сара Сандерс, что 
осложняет ситуацию. 

«Нарушения Ирана, как минимум, 
должны получить подтверждение со сто-
роны МАГАТЭ, после изучения организа-
цией документов, полученных разведкой 
Израиля. Но в случае такого подтвержде-
ния возможен возврат западных стран к 
политике санкций против Ирана. В том 
числе так называемых «вторичных санк-
ций», которые могут затронуть третьи 
страны, сотрудничающие со страной-из-
гоем. В этой ситуации Иран становится 
достаточно «токсичным» для сотрудни-
чества, и торговые партеры страны могут 
получить от такого сотрудничества боль-
ше минусов, чем плюсов», – сказал Вадим 
Иосуб.

Возможен мультипликативный 
эффект 
Финансовый аналитик компании «Откры-
тие Брокер» Тимур Нигматуллин заметил, 
что при прочих равных, развитие зоны 
свободной торговли способствует ускоре-
нию темпов экономического роста. Мест-
ные производители, в том 
числе из Казахстана 
могут 

столкнуться с усилением конкуренции. 
Однако в большинстве отраслей данный 
негатив будет нивелирован за счет уве-
личения объемов рынка сбыта. Условно 
говоря, производители могут потерять в 
марже, но выиграют за счет увеличения 
объема продаж. 

«Стоит отметить несколько аспектов 
соглашения. Его география делает зону 
свободной торговли наиболее выгодной 
для РК, однако основным бенефициаром 
станет Россия на фоне экспансии платеж-
ных систем в Иран, который заинтересо-
ван в соответствующей инфраструктуре 
из-за рисков санкций. Тем не менее общий 
эффект соглашения будет умеренным, по-
скольку Иран – сырьевая экономика, как 
РК и РФ», – заметил аналитик.

Речь не идет о полноценной 
торговле
Специалист по Ирану, заместитель гене-
рального директора российского Центра 
стратегических оценок и прогнозов Игорь 
Панкратенко заметил, что соглашения как 
такового еще нет. И когда конкретно оно 
будет подписано – пока не ясно. По опти-
мистичным прогнозам Юрия Ушакова, по-
мощника президента РФ – через несколько 
месяцев. Особенно если учесть, сколько 
раз сроки его подписания переносились, 
а также принимая во внимание то, что в 
позициях сторон еще остаются шерохова-
тости.

К тому же речь пока не идет о полноцен-
ной зоне свободной торговли, а о времен-
ном, на четыре года, режиме, да еще и по 
достаточно ограниченной – сейчас извест-
но о 314 пунктах – номенклатуре товаров. 
Он также заметил, что в вопросе создания 
ЗСТ с Ираном присутствует и серьезная по-

литическая составляющая. В 
частности – вопрос о том, 

выйдет ли Трамп из со-
глашения по ядерной 

программе Ирана, 
будут ли вводиться 

новые санкции 
против Ислам-
ской респу-
блики, и если 
да – а это со-
в е р ш е н н о 
о ч е в и д н о , 
что будут  – 
то в каком 
объеме.

С л о в о м , 
по предпо-
ложению экс-
перта, с зоной 

с в о б о д н о й 
торговли госу-
дарств-членов 
Е вра зи йс ког о 

экономическо-
го союза все еще 

достаточно  зыбко 
и неопределенно. 

Есть некие намерения 
и декларации, есть  до-

говоренности и проекты, 
но во что это воплотится «на 

выходе» – говорить достаточно 
сложно.

В Иране почти все есть
На сегодняшний день Иран может пред-
ложить ЕАЭС достаточно обширную 
линейку товаров – от автомобилей до 
швейных машинок и табачных изделий, 
от холодильников до одежды и офисных 
принадлежностей, продукции сельско-
го хозяйства – от креветок до фисташек. 
Кстати, 30 апреля в Тегеране проходила 
грандиозная выставка продукции иран-
ской промышленности, которую с пол-
ным основанием можно назвать «Сдела-
но в Иране». Зрелище оказалось весьма 
впечатляющее, ассортимент огромный 
и разнообразный. Немаловажно и то, 
что продукция иранского производ-
ства – будучи весьма качественной – 
находится в среднем ценовом сегмен-

те. Что, конечно, весьма привлекательно 
для потребителя и достаточно «вкусно» 
для ретейла.

Конкуренция будет усиливаться
Как заметил Игорь Панкратенко, Иран 
готов предложить весь спектр продукции 
нефтехимии, битуминозные вещества 
и минеральные воски, железо и сталь, 
пластмассы и изделия из них, полимеры 
этилена в первичных формах, полуфабри-
каты из железа или нелегированной ста-
ли, а также удобрения. Все это, кстати, у 
него сейчас активно покупает Европа и не 
только.

Но здесь, конечно, не все безоблачно, 
заметил эксперт.  Те сегменты рынка, на 
которые могли бы зайти иранские това-
ры, уже давно поделены и распределены 
между производителями из разных стран 
– от Китая до европейцев. А потому любое 
предложение иранских производителей 
должно сопровождаться проведением 
тщательного маркетингового исследова-
ния и гибкой политикой того, кто будет 
продвигать товары из Ирана на местных 
рынках.

«Разумеется, на первый взгляд основ-
ной риск заключен именно в политиче-
ской составляющей. Начнется новый этап 
санкционного давления – а американцы 
довели этот механизм почти до совершен-
ства, отработав и продолжая в ряде вопро-
сов отрабатывать его на том же Иране, – и 
все планы в отношении зоны свободной 
торговли ЕАЭС с Тегераном окажутся в 
перспективе. Но только ли в этом все дело? 
Вот смотрите, по факту, хотя часть санк-
ций все еще продолжает действовать, но та 
же Европа, не говорю уже про Китай, на-
ращивает торгово-экономическое сотруд-
ничество с Ираном. Так, товарооборот 28 
государств Евросоюза с Исламской респу-
бликой за два первых месяца нынешнего 
года составил 3 млрд 740 млн евро», – за-
метил г-н Панкратенко. 

Стоит отметить, что, например, ита-
льянцы за два месяца 2018 года наторгова-
ли с иранцами на 844,92 млн евро, францу-
зы – на 664,84 млн, немцы – на 545,83 млн, 
товарооборот между Ираном и Испанией 
составил 457,65 млн.

С товарооборотом не все гладко
И в этом смысле показательными являют-
ся цифры торговли между Евразийским 
экономическим союзом и Ираном, напри-
мер, если брать весь прошлый 2017 год, 
то картина вырисовывается куда более 
скромная. С самой крупной экономикой 
ЕАЭС – Россией Иран наторговал за весь 
год  на сумму около млрд долларов, с Бе-
ларусью – лишь на около ста миллионов, 
с Казахстаном, по данным Комитета гос-
доходов министерства финансов – $552,6 
млн и это худший показатель за последние 
шесть лет. 

«Так, может быть, проблемы торговли 
государств-членов ЕАЭС с Ираном кроются 
гораздо глубже, чем в наличии или отсут-
ствии политических рисков, зон свободной 
торговли и так далее? Только вот кто пы-
тался ответить на этот вопрос. Да, торгов-
ля – дело хорошее, и создание свободных 
зон для нее – это замечательно. Проблема в 
том, что подобные решения зачастую при-
нимаются, не исходя из экономических 
расчетов и тщательного анализа, а из со-
ображений политической конъюнктуры. В 
результате самые благие намерения оста-
ются пустыми декларациями, не напол-
ненными практическим смыслом», – под-
черкнул Игорь Панкратенко.

Экспорт сырья из Казахстана в Иран в 
2017 году уменьшился до $423 млн, а им-
порт товаров вырос до $59 млн. В 2016 году 
две страны наторговали на $596 млн. Ка-
захстан экспортирует в Иран  зерно, сталь 
и удобрения. Тегеран завозит в Казахстан 
орехи, цемент, финики и виноград. В по-
следние годы экспорт пшеницы и продук-
ции из стали в Иран существенно упал из-
за введенных им значительных пошлин в 
рамках политики импортозамещения.

 ▀ Как чувствует себя рынок  
жилой недвижимости Алматы?
Аналитики представили отчет за I квартал этого года

Елена Тумашова

«В I квартале 2018 года наблюдался 
небольшой спад спроса на по-
купку жилой недвижимости в 

Алматы. В течение этого периода в горо-
де было совершено около 6,9 тыс. сделок 
купли-продажи жилья, что на 12% меньше 
по сравнению с аналогичным показате-
лем прошлого года», – об этом говорится 
в квартальном отчете Colliers International 
Kazakhstan.

Тенденции, определяющие рынок
По данным экспертов компании, на вто-
ричном рынке жилой недвижимости Ал-
маты средние цены сохранились на уровне 
конца 2017 года. Первичный рынок про-
должает показывать плавный рост цен, в 
том числе за счет увеличения стоимости 
жилья в строящихся объектах по мере их 
завершения.

Наблюдалось значительное уменьше-
ние количества жилой недвижимости, 
введенной в эксплуатацию. В январе-мар-
те 2018 года в Алматы было введено 87 
тыс. кв. м жилья, что на 55,6% ниже пока-
зателя прошлого года.

Продолжается рост интереса застрой-
щиков к получению официальных разре-
шений на привлечение инвестиций через 
программу долевого строительства.

В качестве тенденции аналитики так-
же отметили, что цены в большинстве 
жилых комплексов были представлены 
в тенге. А одно из заметных событий в 
строительной сфере – упразднение Гра-
достроительного совета города Алматы в 
пользу круглых столов с участием обще-
ственности.

Какие классы сильны  
в «первичке»?
В конце I квартала 2018 года на рынке пер-
вичного жилья Алматы активные прода-
жи велись в 96 жилых комплексах. По дан-
ным аналитиков, наибольшее количество 
объектов – 34 жилых комплекса – можно 
отнести к бизнес-классу, наименьшее ко-
личество объектов предлагается в элит-
классе – 6 жилых комплексов. Вместе с тем 
в комфорт-классе предлагают 31 жилой 
комплекс, в экономкласс – 25.

Совокупная доля классов «эконом» и 
«комфорт» составила 56% от общего ко-
личества объектов рынка первичной не-
движимости. «Также стоит отметить, что 
в экономклассе предлагается наибольшее 
количество квартир, что связано с более 
широким кругом потенциальных клиен-
тов», – говорится в отчете.

Средние цены на первичном рынке жи-
лой недвижимости практически не изме-
нились по сравнению с показателем конца 
IV квартала 2017 года. «Необходимо отме-
тить, что на начальных этапах строитель-
ства застройщик предлагает жилые объ-
екты по ценам, гораздо ниже рыночных, в 
то время как на завершающем этапе стро-
ительства стоимость жилья возрастает», – 
указывают эксперты.

Как чувствует себя вторичный 
рынок?
Средняя стоимость одного квадратного 
метра жилья на вторичном рынке в I квар-
тале 2018 года составила 339900 тенге.

«В этот период сохранялась тенденция, 
начавшаяся в 2015 году, – снижение спро-
са. Этому способствует ряд причин: боль-
шое предложение по ипотечным програм-

мам для первичного жилья, возможности 
по приобретению первичного жилья в рас-
срочку непосредственно от застройщика, 
а также опции по аренде с последующим 
выкупом», – отмечают эксперты Colliers 
International Kazakhstan.

Наблюдаются положительные тренды 
роста объемов ипотечного кредитования 
по сравнению с аналогичным периодом 
прошлого года, в то время как показатели 
количества сделок купли-продажи жилья 
немного уменьшились. Так, например, в 
январе 2017 года объем ипотечного креди-
тования, согласно данным Комитета по ста-
тистике МНЭ РК, составил порядка 3,4 млрд 
тенге, в январе 2018-го – порядка 5,6 млрд 
тенге, в феврале объем составил 3,9 млрд 
тенге и 5,2 млрд тенге – соответственно в 
2017 и 2018 годах. В то же время количество 
сделок купли-продажи изменилось следую-
щим образом: в январе 2017 года оно соста-
вило 2437, в феврале 2017-го – 2908, в январе 
2018 года – 2351, в феврале 2018-го – 2451.

«Для большей части населения ипо-
тека является единственным способом 
приобретения собственного жилья. Зна-
чительное влияние на количество сделок 
купли-продажи также оказывает общая 
экономическая ситуация на рынке. Так, 
принятие свободно плавающего курса 
тенге повысило доступность приобрете-
ния жилья для населения, имеющего на-
копления в иностранной валюте. Это при-
вело к тенденции роста количества сделок 
по приобретению жилья, начиная с конца 
2015 года», – отмечается в отчете.

Эксперты компании считают положи-
тельным моментом утверждение правле-
нием Национального банка РК изменений 
и дополнений Программы рефинанси-

рования ипотечных займов, принятой в 
апреле 2015 года. «Реализация этой про-
граммы фактически переведет в тенге все 
валютные ипотечные займы физических 
лиц, обеспеченные жилой и иной недви-
жимостью», – аргументируют они.

Большое влияние на объем ипотечного 
кредитования оказывают государствен-
ные программы по поддержке рынка жи-
лой недвижимости. «На сегодняшний день 
рынок жилья замедлил темп и находится 
в ожидании старта новой ипотечной про-
граммы «7-20-25», – отмечается в отчете.

Ожидать ли скачков на рынке?
Аналитики делают несколько выводов, от-
мечая, что общие тенденции рынка оста-
ются довольно стабильными.

Первый вывод: наблюдается рост ин-
тереса застройщиков как к рынку жилья 
более высокого класса, так и к доступным 
для населения проектам.

Второй: внедрение новой, более вы-
годной программы доступного ипотечно-
го кредитования должно положительно 
сказаться на интересе населения к ипо-
течным продуктам и продолжить стиму-
лировать высокий интерес населения к 
приобретению жилой недвижимости. Это 
приведет к сохранению тенденции роста 
популярности жилой недвижимости, осо-
бенно на первичном рынке.

Третий: резких скачков или падения 
рынка в ближайшей перспективе не ожида-
ется. Стабилизация и поддержка финансо-
вого сектора со стороны государства также 
не должны позволить появиться сильным 
негативным факторам, влияющим на об-
щее экономическое развитие в целом и на 
рынок жилой недвижимости в частности. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

T-MOBILE И SPRINT 
ДОГОВОРИЛИСЬ 
О СЛИЯНИИ

Два крупнейших американских оператора 
сотовой связи — компании T-Mobile и Sprint 
(занимают третье и четвертое места в спи-
ске крупнейших операторов сотовой связи 
США) — договорились о слиянии. Об этом 
главный исполнительный директор T-Mobile 
Джон Леджер, который, по соглашению, дол-
жен будет возглавить объединенную компа-
нию, рассказал на своей официальной стра-
нице в Twitter. «Рад сообщить, что T-Mobile 
и Sprint достигли соглашения о [совместном] 
создании новой компании — более крупного 
и сильного конкурента, который станет фак-
тором для позитивных изменений для всех 
американских потребителей и бизнеса», — 
объявил предприниматель. Журналистам, 
как передает CNN Money, позже он пояснил, 
что, объединившись, T-Mobile и Sprint плани-
руют создать «сеть с наибольшей пропускной 
способностью в истории США». Для этого ком-
пания во главе с Леджером, по его словам, най-
мет тысячи новых сотрудников. Общенацио-
нальная сеть, как полагает исполнительный 
директор T-Mobile, будет позиционировать 
США как лидера в обеспечении 5G-связи. В по-
следний раз Sprint, как напоминает телеканал, 
оценивался в $26 млрд, рыночная стоимость 
T-Mobile в это же время составляла $55 млрд. 
После слияния, как указывали накануне зна-
комые с ситуацией источники CNBC News, 
этот показатель может достигнуть порядка 
$140 млрд. (РБК)

ОБЪЕМ ПРЯМЫХ 
ИНОСТРАННЫХ 
ИНВЕСТИЦИЙ 
СОКРАЩАЕТСЯ

Мировые потоки прямых иностранных 
инвестиций (ПИИ, FDI) в 2017 году сократи-
лись на 18% – до $1,411 трлн на фоне снижения 
реструктуризации компаний, такие данные 
приводит ОЭСР. Это составляет 1,8% мирового 
ВВП и сопоставимо с показателями 2012 года 
и 2014 года, в то время как в 2016 году он рав-
нялся 2,3% ВВП и в 2015 году — 2,5% ВВП, от-
мечается в докладе организации. В четвертом 
квартале глобальные ПИИ опустились до ми-
нимального объема с 2013 года — $280 млрд. 
Приток инвестиций в страны ОСЭР по итогам 
прошлого года рухнул на 37% (до $760 млрд), 
в основном за счет Великобритании и США. 
Поступления средств в государства G20, 
не входящие в ОЭСР, увеличились на 3%, 
в частности, из-за роста в пять раз показателя 
в Индонезии (до $23 млрд). При этом зарубеж-
ные инвестиции этих стран упали на 33%, 
в том числе из-за того, что Китай снизил вложе-
ния за рубежом впервые с 2005 года (на 1%, до 
$168 млрд). Объем ПИИ в Россию в минувшем 
году опустился на 32% – до $25 млрд, в то вре-
мя как российские инвестиции за рубежом 
подскочили на 34%, составив $36 млрд. США 
продолжали в 2017 году оставаться основным 
источником ПИИ — $363 млрд, за ними сле-
дуют Япония ($160 млрд), Великобритания 
($100 млрд), Германия ($77,5 млрд) и Канада 
($77 млрд). («Интерфакс-Казахстан»)

ВЫРУЧКА MICROSOFT 
ПРЕВЗОШЛА 
ОЖИДАНИЯ 

В III квартале 2018 финансового года чи-
стая прибыль Microsoft составила $7,4 млрд, 
увеличившись на 23% относительно показа-
теля годичной давности. Выручка компании 
повысилась на 16% – до $26,8 млрд. Разводнен-
ная прибыль на акцию составила 0,95 против 
0,7 доллара за аналогичный период предыду-
щего фингода. Аналитики ожидали показа-
тель на уровне 0,7 доллара. При этом по итогам 
9 месяцев фингода чистая прибыль Microsoft 
составила $7,698 млрд, снизившись в 2,3 раза 
в годовом сопоставлении. Разводненная при-
быль на акцию составила 0,99 против 2,22 дол-
лара за аналогичный период предыдущего 
фингода. Выручка компании увеличилась 
на 13% – до $80,275 млрд. Аналитики, опро-
шенные Thomson Reuters I/B/E/S, ожидали 
прибыль на уровне 85 центов на акцию при 
выручке в $25,77 млрд. Весомый вклад в по-
вышение доходов Microsoft внесли облачные 
вычисления. Подразделение серверных и об-
лачных продуктов Intelligent Cloud зафикси-
ровало 17%-й рост выручки по итогам первых 
трех месяцев 2018 года относительно анало-
гичного периода 2017 г. – до $7,9 млрд. Дохо-
ды от облачных сервисов Azure подскочили 
на 93%. По оценкам исследовательской фирмы 
Canalys, в феврале 2018 г. платформа Microsoft 
Azure занимала 14% рынка облачных вычис-
лений, уступая только Amazon Web Services 
с долей 32%. Выручка от соцсети LinkedIn про-
демонстрировала годовой рост на 37%. Коли-
чество пользовательских сеансов в соцсети вы-
росло более чем на 30%. (vestifinance.ru)

В РОССИИ НАЧАЛИ 
ВЗИМАТЬ  
КУРОРТНЫЙ СБОР

С 1 мая 2018 года на территории некоторых 
регионов России в качестве эксперимента нач-
нут взимать курортный сбор. Эффективность 
сбора можно будет оценить за время проведе-
ния эксперимента, считает заместитель пред-
седателя комитета Государственной Думы 
по физической культуре, спорту, туризму и де-
лам молодежи Сергей Кривоносов. Сообщение 
об этом размещено на сайте партии «Единая 
Россия». Период действия курортного сбора 
в качестве эксперимента — с 1 мая 2018 года 
по 31 декабря 2022 года. При этом перечень 
конкретных районов региона, в которых будет 
взиматься курортный сбор, сроки проведения 
эксперимента и величина курортного сбора для 
каждого региона будут определены местными 
властями. «На территории Краснодарского края 
из-за проведения чемпионата мира по футболу 
курортный сбор будет введен с 16 июля. А в Ре-
спублике Крым — с 1 мая 2019 года», — расска-
зал Сергей Кривоносов.  (er.ru) 

Наталия Иодес

Страна восходящего солнца ювелирно 
сочетает традиции и современность. 
Древние пагоды и ворота духов со-

седствуют тут с зеркальными небоскре-
бами, помпезные «пятерки» – с уютными 
реканами, раскрученные спа-центры – с 
национальными банями офуро. Этот, поч-
ти фантастический, микс из наследия Вос-
тока и достижений Запада – главное, чем 
страна привлекает своих гостей. Говорят, 
что отправиться в Японию – все равно, что 
родиться заново. Так что знакомство со 
страной, где высокие технологии – при-
вычная повседневность, обещает быть 
очень интересным! Сегодня «Калитал.kz» 
решил совершить виртуальное путеше-
ствие по Токио, взойти на Фудзияму и за-
тем отправиться в Осаку.

Итак, начнем с Токио. Это гигантский 
ультрасовременный мегаполис, в котором 
по-хорошему надо прожить несколько ме-
сяцев, чтобы увидеть хотя бы половину его 
достопримечательностей. Описать Токио 
невозможно, как и постичь этот город, где 
технологические новинки соседствуют с 
видами старой Японии. Токио ошеломляет 
туриста сразу же, без подготовки. Своими 
многочисленными районами, своей неве-
роятно сложной городской планировкой, в 
которой без помощи полицейских не разо-
браться, своими независимыми линиями 
метро, в которых запутываешься по не-
сколько раз на дню. Более того, метро в То-
кио – достопримечательность. Это  более 30 
км сплетенных путей, 13 веток, уводящих 
в разные концы города, 285 станций и 3 
млрд пассажиров в год. Побывать в Токио 
и не проехать на метро в час пик – значит 
не побывать в Токио. Огромная часть это-
го города – сплошные джунгли из бетона и 
проводов, разноцветные неоновые вывески 
и бесконечный шум громкоговорителей. В 
часы пик население Токио превращается в 
человеческую массу, а в летний период весь 
город становится гигантской скороваркой. 
Добрый совет для всех новичков в Токио – не 
привязывайтесь слишком к вашему списку 
must see мест: здесь вы обязательно будете 
попадать туда, где и не чаяли оказаться.

Знакомство с Токио нужно начинать с 
центрального района Сибуя. Это огром-
ные здания с экранами, людей столько, 
как будто оказались на концерте Мадон-
ны, приходится буквально просачивать-
ся сквозь толпу. Именно здесь находится 
самый загруженный перекресток, глядя 
на него, понимаешь̧  что Токио – мощный 
механизм, а все эти люди – маленькие 
винтики, которые приводят его в дей-
ствие, и город живет. Любителям высокой 
моды стоит отправиться  в район Хоруд-
зюку. Здесь собраны самые крутые япон-
ские бренды, а дизайнеры открыли тут не 
маленькие бутики, а магазины-особняки. 
Сюда стекаются модники со всей Япо-
нии, и каждый старается выделиться из 
толпы. Если же вы хотите увидеть Токио 
таким, как его представляет молодежь, 
езжайте в район Акихабара. Здесь четко 
понимаешь, что Япония – это не только 
театр Кабуки, самураи и дворцы с пагода-
ми, это еще и комиксы, аниме, огромное 
количество мультяшных героев: от Сей-
лор Мун до покемонов и все это находится 
здесь. Еще один район, обязательный для 
посещения – Гинза – элитный район для 
богатых людей, здесь самые дорогие тор-
говые центры, самые роскошные рестора-
ны и самые крутые автомобили. Словом, 
все самое-самое собрано именно здесь.

Вместо информационных табло в Токио 
работают роботы, даже люди здесь кажут-
ся киборгами. Обычные грузчики обла-
чены в специальные экзоскелеты, чтобы 
не надорвать спину. Да что тут говорить, 
самые обычные общественные уборные, 
уже не обычные, а настоящие технологи-
ческие комнаты, когда попадаешь туда, 
создается ощущение, что очутились в па-
раллельной вселенной, настолько все ав-
томатизировано.

Японцы привыкли решать свои про-
блемы не только технологически, но еще 
и красиво, поэтому проблему с наводне-
ниями они решили с размахом.  Даже 
ливневый сток похож на инопланетную 
станцию, находясь здесь, создается ощу-
щение, что попали в другое измерение, 
все такое гигантское. В образовательных 
целях здесь проводятся ознакомительные 
экскурсии абсолютно бесплатно, поэтому 
грех этим не воспользоваться. Длина по-
мещения составляет 180 метров, ширина 
80 метров и высота почти 20 метров и по-
мещается сюда 67 000 тонн воды. Из самой 
обычной канализации они умудрились 
сделать достопримечательность. В сезон 
дождей вся вода стекает в этот огромный 
резервуар, а отсюда уже по трубам выво-
дится в реку. Чувствуешь себя здесь как 
гном в стране великанов или песчинкой 
посреди масштабнейшего пространства.   

Если вы хотите ощутить, прикоснуться 
и попробовать настоящую японскую кух-
ню на вкус, надо идти на рынок Цукидзи, 
здесь вы сможете попробовать, например, 
глаз тунца, а почему нет? Очень экзотич-
но. На рынке есть специальные кафе, где 

для вас его сразу и приготовят. Выглядит 
это очень необычно и даже странно, варят 
его прямо перед посетителями в соевом 
соусе, уксусе и саке. Конечный вкус на лю-
бителя. Но во всем мире уже давно Токио 
считается столицей гурманов. По количе-
ству мишленовских ресторанов он пере-
плюнул даже Париж, а это, на минуточку, 
512 ресторанов высокой кухни. Здесь даже 
«лапшовни» имеют отметки в красном 
гиде Michelin, как  рекомендованные к по-
сещению.

Да, здесь есть все: самые высокие  в мире 
небоскребы, самые красивые памятники 
древневосточной культуры, самая вкусная 
еда и невообразимые рестораны, самые нео-
бычные в мире музеи и, конечно, самые луч-
шие парки аттракционов. Этот большой ме-
гаполис смог уместить в себе весь мир, а его 
парки и центры развлечений – весь спектр 
человеческих эмоций. И если вы жаждете 
адреналина, то здесь Токио нет равных, 
даже самых искушенных искателей острых 
ощущений он, несомненно, удивит.

Что посмотреть. Императорский дво-
рец, Токийский национальный музей, 
храм богини Каннон, телевышку, небо-
скребы «Три башни», Мост Японии и Олим-
пийский комплекс в Токио – и это ничтож-
ная часть его достопримечательностей. 
В окрестностях столицы туристов ждет 
живописный озерный национальный парк 
Никко. Непременно стоит провести день в 
Диснейленде, а затем отправиться в уль-
трасовременный Порт будущего в Иоко-
гаме и продолжить путь в старинную Ка-
макуру – чтобы осматривать красивейшие 
храмы и монастыри.

 ▀ Зачем Zibroo открывает 
шоу-рум в Милане?
Сколько стоит создание линейки дизайнерской одежды  
в Казахстане 

Георгий Ковалев

Легкая промышленность в текущем 
году показывает активный рост, 
сообщила аналитическая служба 

Finprom. За январь-март производитель-
ность выросла на 17 процентов. 

При этом единственным сектором, где 
доминируют отечественные производи-
тели, остается выпуск сырья для текстиля 
из казахстанского хлопка. Что касается 
верхней одежды, обуви и трикотажных 
изделий, этот рынок почти стопроцентно 
занят импортом.

Редкое исключение – спортивная и ди-
зайнерская линии сегмента спорт-шик 
от казахстанского бренда Zibroo. Елена 
Свечникова, владелец бренда и генераль-
ный директор компании КазСПО-N, рас-
сказала «Капитал.kz» о беззащитности 
отечественного производителя на рынке 
Казахстана, стремлении работать в евро-
пейской конкурентной среде, адаптации 
одежды для экстремальных условий к сто-
личным морозам и открытии шоу-румов 
бренда в Москве и Милане. 

Дизайн стоит денег
Продавать свою спортивную одежду ев-
ропейскому искушенному потребителю 
– это, определенно, вызов для казахстан-
ского производителя. Тем более речь идет 
об одежде разряда спорт-шик, сочетаю-
щей практичность и роскошь. Очевидно, 
понимание этих терминов в Казахстане и 
Европе отличается. 

Любой производитель обречен нести 
«печать» ментальных особенностей рын-
ка, на котором он работает. Чтобы выйти 
за границы возможностей, к работе над 
каждой сезонной линией одежды компа-
ния нанимает европейских консультан-
тов. «Для разработки сезонной коллекции 
мы привлекаем иностранного консультан-
та. Его услуги стоят 5 тысяч евро, с учетом 
командировочных расходов – 6 тысяч, 
– рассказывает Елена Свечникова. – Кон-
сультант работает с командой наших ди-
зайнеров: верное ли направление выбра-
но, какие ткани использовать, элементы 
дизайна». 

Когда линия создана, ее надо правиль-
но представить рынку. «Производитель 
должен ездить на выставки два раза в год, 

с коллекциями весна-лето и осень-зима. 
Мы представляли одежду в Германии, в 
Милане, в Москве. Средняя стоимость уча-
стия в выставках одинаковая: примерно 2 
миллиона тенге плюс командировочные 
расходы. Я сейчас не называю затраты на 
производство, у нас есть все передовые 
технологии для этого. Это большие инве-
стиции, которые начинающий дизайнер 
не сможет осилить, – говорит Елена Свеч-
никова. – Участие в европейских выстав-
ках необходимо, чтобы почувствовать, на-
сколько этот рынок потенциально наш. На 
выставке дизайнерской одежды Collection 
Premiere Moscow у нас появились 100 по-
тенциальных партнеров».

Инструмент, который помогает про-
изводителю быть ближе к конечному по-
требителю – система шоу-румов. Zibroo от-
крыла представительский офис в Москве, 
скоро открывается шоу-рум в Милане. 

«Европейский рынок для меня это не 
столько возможность заработать, сколь-
ко школа европейского стиля дизайна. В 
Милане открываемся летом, сейчас ста-
дия подписания договоров, обсуждения 
деталей. Будут совместные проекты и по 
дизайну, продвижению, маркетингу, – рас-
сказывает Елена Свечникова. – Для меня 
это возможность профессионального 
общения и роста, возможность глубокого 
понимания желаний европейского по-
требителя, реальная школа модельного 
дизайнерского бизнеса. Какая будет эко-
номическая составляющая, меня пока не 
интересует». 

Неспортивное поведение 
конкурентов
Мы обсуждаем особенности внутрен-
него казахстанского рынка. «Реальные 
наши конкуренты – это Adidas, Nike, Lotto. 
Есть реальные критерии оценки конку-
рентоспособности компании. Главный 
показатель – быстрое производство вы-
сококачественного продукта, соответ-
ствующего требованиям заказчика. Мы 
можем перестроиться на другой ассорти-
мент в один-два дня. В компании работа-
ют 200 человек, автоматизированы все 
процессы производства, никакой текучки 
в инженерно-техническом составе. Есть 
собственная школа подготовки кадров, 

поэтому я не понимаю, когда говорят, что 
с кадрами на рынке проблема, – расска-
зывает Елена Свечникова. – Главная про-
блема – мелкие компании, которые вору-
ют наши идеи. Едва мы запускаем линию 
одежды, как на рынке появляются копии. 
Всегда проще взять готовую модель, от-
шить в Китае или в Бишкеке, и продавать. 
И я не могу подать на них в суд – в легкой 
промышленности защита интеллектуаль-
ной собственности невозможна. Достаточ-
но написать другой бренд, использовать 
другой оттенок ткани, поменять деталь – и 
все, это их продукт. Эта история уже пере-
ходит грань эмоций». 

Экстремальная одежда для 
столичных погодных условий
Обращаю внимание на образцы деталей 
верхней одежды, занимающих часть ра-
бочего стола Елены Свечниковой. Беру 
их в руки и не обнаруживаю привычных 
швов. Оказывается, это эксперименталь-
ные образцы разработки пуховиков – 
компания взялась за разработку линии 
зимней верхней одежды на основе мо-
делей для экстремальных условий. «Мы 
хотим технологии для реальных экстре-
мальных условий применить в одежде 
для населения. Главные проблемы, ко-
торые сейчас решаем – миграция пуха 
внутри изделия и «холодные» швы, ведь 
в месте шва нет пуха, и поэтому продува-
ет. Мы приобрели оборудование, которое 
решает эти проблемы. Потенциально ры-
нок для подобных изделий большой: это и 
Россия, и Европа», – комментирует Елена 
Свечникова. 

От Юдашкина до оборонзаказа  
и спорт-шика
Бренду Zibroo всего два года, и может по-
казаться странным, что за столь короткий 
срок он набрал столь дерзкий потенциал 
и планы по расширению в Европе. Но за 
ним – 30-летняя история компании Еле-
ны Свечниковой, в которой производство 
дизайнерской одежды – лишь вершина 
айсберга. 

Начинала Елена Свечникова, – дизай-
нер одежды и конструктор, выпускни-
ца Московского института легкой про-
мышленности, где училась у Зайцева и 
Юдашкина, – с производства одежды для 
рабочих нефтегазового сектора. «Сейчас 
ситуация стабильна, последние пять лет 
растем на 20-30 процентов ежегодно. Но 
когда я начинала 30 лет назад, никакой 
философии не было, просто надо было за-
рабатывать», – говорит она. 

И до сих пор половина продукции ком-
пании – это дорогая рабочая одежда. «Ра-
ботаем только с проверенными постав-
щиками сырья, наша одежда получает 
сертификацию в европейских лаборатори-
ях качества, – рассказывает Елена Свечни-
кова. – Прошло 10 лет, и стали работать по 
оборонзаказу, выпускать военную одежду, 
она сейчас занимает 30% нашей продук-
ции. И еще 12 лет спустя запустили спор-
тивную линию, это 20%».

Два года назад бизнесвумен поняла, 
что все направления работают, и она 
может заняться дизайнерской линией 
одежды. «Не от хорошей жизни мне при-

ходится вести все четыре направления, 
планомерной гарантированной работы на 
рынке нет, а без нее невозможно создать и 
удержать хорошую производственную ко-
манду. Даже с нашим уровнем очень лег-
ко проиграть тендер, потому что главное 
условие победы – низкая цена, никого не 
интересуют реальные возможности про-
изводства. Поэтому мы начали занимать-
ся спортом, работой на розницу. Но без 
поддержки корпоративных клиентов это 
направление самостоятельно бы не вы-
жило. Мы еще не перешли на стадию раз-
вития, когда ретейл-проект может быть 
самостоятельно финансово стабильным», 
– резюмирует она. 

 ▀ Рынок белья медленно 
выбирается из кризиса
Основную прибыль приносят корпоративные клиенты

Георгий Ковалев

«Проверить качество очень легко, 
– Игорь Ильинский берет с ве-
шалки майку и решительным 

движением сильно ее растягивает. – Если 
после такого испытания швы не порва-
лись, и ткань вернулась на место – каче-
ство что надо».

Игорь Ильинский известен как произ-
водитель нижнего белья и легкой спор-
тивной одежды под брендом Sophia Linsky. 
Штаб-квартира семейного бизнеса Ильин-
ских находится в самом центре Алматы: 
здесь и шоу-рум, и магазин, и вся произ-
водственная база со складом. 

Первый патент индивидуального пред-
принимателя Игорь Ильинский получил 
в 1986 году. В следующем году открыл 
кооператив Lenger – по названию города, 
в котором вырос, – взял кредит, купил 
10 тыс. квадратных метров итальянской 
плащевки. Топовой моделью всей линии 
выпускаемой верхней одежды, вспомина-
ет Игорь Ильинский, стала двусторонняя 
куртка, которую можно носить, вывернув 
наизнанку – технологию производства 
предприниматель придумал сам.

В то время отечественное производство 
пребывало в глубокой стагнации, и сбыт 
находила любая продукция. Но для Игоря 

Ильинского, по его признанию, гораздо 
интереснее было решать сложные техно-
логические задачи.

Собственно, ничем не отличается и 
нынешнее время – засилье иностранного 
на рынке одежды заметно особенно. По 
словам Игоря Ильинского, во многом это 
отклик на запросы покупателей. Боль-
шинство чураются одежды с лейблами 
«Сделано в Казахстане». Поэтому по-
давляющее большинство алматинских 
кооперативов, аналогичных швейному 
цеху Ильинского, придумывают звучные 
«европейские» бренды и заманивают 
клиентов обещанием «европейского» же 
качества.

Игорь Ильинский принципиально из-
бегает обмана, более того, делает марки-
ровку «Сделано в Казахстане» несмывае-
мой краской прямо на изделиях. Это одна 
из его находок: отказаться от вшиваемой 
в изделие информационной бирки с ука-
занием производителя и правилами по 
уходу, и перенести информацию на изнан-
ку ткани. «Бирка мешает, она раздражает 
кожу, чаще всего ее сразу отрезают, чтобы 
не мешала. Мне показалось логичным от 
нее отказаться», – говорит Игорь Ильин-
ский.

За развитием бренда Sophia Linsky ав-
тор следит два года, и всегда было инте-

ресно, почему в качестве основной ниши 
владелец выбрал непростой и не самый 
очевидный, на первый взгляд, сегмент 
– нижнего женского белья. Наконец, раз-
говор зашел и об этом.  Принимая реше-
ние, предприниматель провел своего рода 
исследование спроса. В частности, выяс-
нилось, что если в мужском представле-
нии правильное женское нижнее белье 
– красивое и сексуальное, то в женском, в 
большинстве случаев, оно просто удобное. 
Поэтому много времени было потрачено 
на разработку универсальной «удобной» 
модели и выбор ткани. 

Среди «неудобных» деталей белья на-
зывали ту самую вшиваемую бирку, и ча-
сто звучали жалобы на швы. Бирку Игорь 
Ильинский убрал, заменив трафаретом, 
а швы сделал плоскими и даже избавил-
ся от тех из них, которые представлялись 
покупателям самыми неудобными. «Мне 
сразу поступили предложения от продав-
цов на реализацию товара. Но они требо-
вали писать «Сделано в Турции», а вместо 
Linsky писать, например, Nike. Я отказал-
ся», – рассказывает Игорь Ильинский.

Сейчас ежемесячный валовой доход 
предприятия Игоря Ильинского – 2 млн 
тенге. По его словам, рынок медленно 
выбирается из кризиса, четыре года на-
зад производитель уже достигал этого 
финансового показателя. Основную при-
быль приносят корпоративные клиенты, 
заказывающие брендированную одежду. 
Розничную цену на товар предпринима-
тель устанавливает среднюю на рынке. 
Прибыль с продажи, например, майки, 
составляет 200 тенге, с продажи свэтшота 
– 350 тенге. Игорь Ильинский сравнивает 
суммы с оптовой ценой того же свэтшота 
в Индонезии, где она составляет $0,5.

«Покупателя трудно удивить. Я пред-
почитаю бороться за него хорошим каче-
ством и доступной ценой», – признается 
Игорь Ильинский. 

 ▀ Бизнес, утоляющий 
интеллектуальный голод
Формат образовательных лекций получает устойчивый спрос

Георгий Ковалев

С недавних пор частью культурного 
ландшафта Алматы стали лектории. 
Популярность и стабильность таких 

форматов, как Лекторий.kz или Интеллек-
ция позволяют оценивать их как устойчи-
вые бизнес-проекты. «Капитал.kz» обсу-
дил этот феномен с Жанной Прашкевич, 
маркетологом, организатором Интеллек-
ции.

- С чего началась Интеллекция?
- Интеллекцию как проект придумал 

журналист Данияр Сабитов, возможно, 
вы помните его регулярные полемические 
акции Печакуча. Мне Интеллекция по-
нравилась сразу, я часто бывала ее гостем. 
Проходили они в столовой Элефант на Ата-
кенте, но собиралось немного людей, что 
мне казалось несправедливым. И когда 
Данияр сообщил мне, что уезжает в Евро-
пу и лекции встанут на паузу, я предложи-
ла подхватить проект.

- Была уверенность в том, что у Ин-
теллекции есть финансовые перспекти-
вы?

- Мне всегда нравилось заниматься 
эдьютейментом. Я работала с этим форма-
том с 2009 по 2011 год. За 2 года мы про-

вели более 400 образовательных ивентов 
в Кафеделии, это по 4 в неделю. Когда мы 
только начали, никто не ожидал, что будет 
такой высокий спрос. Но люди приходили 
с большим удовольствием, чтобы говорить 
о кино, о музыке, об искусстве, о музеях 
или о дизайне.  

- В чем причина популярности фор-
мата?

- Думаю, в условиях растущего города, 
урбанизации, дефицита времени и дефи-
цита интеллектуальной мысли у людей 
образуется смысловой вакуум, смысловой 
голод. Удовлетворение этого голода очень 
важно, но людям гораздо проще делать это 
в сообществе, когда все условия созданы. 
Люди изголодались по социальному зна-
нию и готовы платить за него некритич-
ные деньги. 

- Какие-то изменения произошли с 
вашим появлением в проекте?

- Первую Интеллекцию мы провели 
24 мая 2016 года, а в 2017 году изменили 
подход, сделав упор на маркетинговую 
часть задачи. У меня команда 15 человек, 
как мы могли это сделать плохо? Я по-
просила отнестись к этому проекту как 
к клиентскому: что мы способны сотво-
рить, чтобы обеспечить полную посад-

ку? Сделали сайт, есть аналитика, есть 
база, большие планы по развитию, ре-
кламные кампании, лекции снимаем на 
видео. Мне хочется, чтобы Интеллекция 
жила. Поэтому важна финансовая устой-
чивость, нельзя смотреть на это как на 
благотворительный проект. Нам нужны 
средства на рекламные расходы, на соз-
дание видеоархива. Моя главная задача 
– все оцифровать и сделать доступным, 
сохранить местную мысль. За год мы до-
вели ритм Интеллекций до 6 мероприя-
тий в месяц, ввели формат музыкальных 
лекций, вводим серийность – Олег Бо-
рецкий выступает с лекциями о филосо-
фии, договорились с Евгением Жовтисом 
о лекциях на тему мировоззренческие 
основы демократии. Но мы двигаемся в 
рамках, заданных Данияром Сабитовым. 
Любые изменения с ним согласовывают-
ся, между нами джентельменское согла-
шение.

- Ваши коллеги по рыночной нише 
делают акцент на звезд, которых при-
возят из-за границы. 

- У нас в стране есть своя интеллекту-
альная база. Это люди, чьи монографии 
есть в библиотеках, но их мысль недоступ-
на широкому кругу. Я хочу, чтобы их зна-
ние было более доступным и по деньгам, и 
в виртуальном пространстве. 

- То есть речь идет о том, чтобы на 
основе формата выстроить устойчивую 
бизнес-модель?

- На Интеллекцию у нас большие биз-
нес-планы. Мы создали сайт, подключили 
социальные сети, структурно к этому по-
дошли, этим занимается отдельная коман-
да. Мы держимся в жестких финансовых 
рамках: вход на лекции стоит 1000 тенге 
для взрослого слушателя, 500 для студен-
тов и пенсионеров. Второе ограничение – 
прибыль делится 50 на 50 между спикером 

и командой. Фиксированные гонорары 
только в тех случаях, когда привлекаются 
музыканты. Но и в этих заданных рамках 
стало ясно, что можно круто развивать-
ся, заработка хватает и на зарплату двух 
специалистов, это 300 тыс. тенге в месяц, 
на все рекламные расходы, в среднем 
$100-200 на лекцию, и на техническое 
сопровождение: видеокамера, звукоза-
писывающая аппаратура, осветительное 
оборудование. 

- Какие планируются изменения в 
формате?

- Планируем привлекать внешних мо-
дераторов. Качественному спикеру ну-
жен качественный модератор, который 
смог бы встать в позицию или оппозицию, 
где-то дискуссию спровоцировать. Такие 
люди у нас есть.

Главное богатство Интеллекции – 
люди, которые приходят. Они пока в 
позиции слушателей, внимающей пу-
блики. Но там очень разные люди, от 
хореографов до маркетологов и научных 
сотрудников. Я предвкушаю, что будет, 
если мы этих же людей пригласим в ак-
тивную позицию – позицию деятелей, 
соорганизаторов, волонтеров, соавто-
ров, модераторов. В этом я вижу огром-
ный потенциал. 

Как маркетологи мы можем действо-
вать двумя путями: создавать потребность 
или улавливать потребность. Мы сейчас 
занимаемся первым. Тенденция к расши-
рению есть. Мы просто донесли инфор-
мацию, докуда дотянулась таргетинговая 
реклама, и люди приходят, если раньше 
было 20 человек, то сейчас 120, такое рас-
ширение за год.  Расширение планируется 
и географически: нас ждут Астана и Ка-
раганда, вероятно, это будет что-то вроде 
франшизы. В масштабировании мы будем 
внедрять абонентские билеты, об этом 
просят слушатели. 

 ▀ Где соседствуют ворота духов  
и зеркальные небоскребы?
Виртуальный путеводитель по Японии

Осака

Осака – историческая торговая сто-
лица Японии и, в настоящее время, 

– один из основных промышленных цен-
тров и крупнейших портов страны. Город 
находится в 500 км от столицы Японии 
на острове Хонсю, там же расположен и 
Токио, а поскольку поезда в Японии са-
мые скоростные в мире, то добраться из 
Токио до Осаки не займет много времени, 
всего-то 2-3 часа. Уроженцев Осаки и пре-
фектуры считают в Японии самыми энер-
гичными, жизнерадостными, непоседли-
выми и открытыми в общении, за Осакой 
закреплено неофициальное название 
«Японская Италия», а также ее называ-
ют «Японской Венецией», из-за местного 
порта с многочисленными каналами.

В Осаке много исторических досто-
примечательностей: Осакский замок, 
буддистские, синоистские храмы. Из со-
временных достопримечательностей 
огромный интерес вы-
зывает парк развлече-
ний, аналог американ-
скому Диснейленду в 
Орландо. Тематический 
парк Universal Studios 
Japan это – сногсшиба-
тельные аттракционы 
по мотивам фильмов 
«Челюсти», «Парк Юр-
ского периода», «Ино-
планетянин», «Назад в 
будущее» и так далее. 
До станции Юниверсал-
Сити, ближайшей к USJ, 
можно добраться за 10 
минут на прямом элек-
тропоезде от вокзала JR 
Осака.

В Осаке издавна рас-
полагался крупный 
рынок, и поэтому го-
род прозвали «кухней 
мира». В этом городе процветал любой 
бизнес, а в особенности рестораны и 
кафе. Осака также является местом, где 
появились такие популярные японские 
блюда из муки, как окономияки и такоя-
ки. Осаку – сосредоточение иностранцев, 
облюбовали и выходцы из Кореи, а в ко-
рейском квартале «Корея-Таун» в Цуру-
хаси можно насладиться настоящей ко-
рейской пищей и почувствовать себя так, 
словно вы оказались в Корее.  

Что посмотреть. На 39 этаж этого 
футуристического сооружения можно 
попасть с помощью остекленного эскала-
тора. Это путешествие не для слабонерв-
ных людей, страдающих от головокруже-
ния или боящихся быть застигнутыми 
землетрясением на верхних этажах. 
Смотровую площадку, находящуюся на 

высоте 173 м, венчают две башни-близ-
неца. Вид с высоты на Осаку и порт сто-
ит затраченных усилий. На площадке 
также размещены высокотехнологичные 
дисплеи и игры в виртуальной реально-
сти, однако ни то, ни другое не может 
по-настоящему конкурировать с панора-
мами. Это место отлично подойдет для 
влюбленных парочек, так как вид очень 
романтичен.

Непременно, стоит посетить театр 
Бунраку. В мире существует немало ви-
дов кукольных представлений с марио-
нетками и прочими разновидностями 
кукол, но ни один из них не проявляется 
так комплексно, соединяя в себе разные 
виды искусства, поэтому театр Бунраку 
получил за рубежом высокую оценку. 
Акустика в специально спроектирован-
ном театре великолепная, для иностран-
ных туристов предусмотрены наушники, 
по которым транслируется английский 
текст.

Для любителей спа-процедур ежеднев-
но с 10:00 работает уникальный банный 
комплекс Spa World, он вмещает в себя до 
5000 посетителей одновременно. Горячая 
вода для бань и саун поступает по тру-
бам из самых недр, с глубины почти 900 
м. Главная часть комплекса разделена на 
зоны с банями, характерными для различ-
ных областей Среднего Востока, Европы, 
Индии. Также здесь в китайском секторе 
ждут традиционные китайские практики 
массажа. А турецкий хамам выложен мо-
заичными полами.

В Осаке, да собственно, как и во всей 
Японии очень много традиционных па-
год и храмов. И среди бетонных джун-
глей часто можно встретить яркие пятна, 
окутанные цветущими деревьями и  про-
хладными водопадами. 

Гора Фудзи-сан

Легендарная гора Фудзияма – 
символ и самая узнаваемая 

достопримечательность Японии. 
Если вы в Японии с июля по август, 
то священный долг – подняться на 
вершину горы Фудзи-сан. Восхож-
дения на ее вершину вдохновляли 
альпинистов на протяжении более 
тысячи лет. В современное время 
способы подъема существенно из-
менились, однако вулкан остается 
одним из наиболее популярных 
пиков в мире и ежегодно прини-
мает тысячи поклонников горного 
туризма.

Как добраться до Фудзиямы. 
К вулкану можно подойти с любой 
стороны и в любое время года, но 
нужно иметь в виду, что вне сезона 
транспорт к горе ходит значитель-
но реже. Чтобы добраться до Фуд-
зиямы из Токио, достаточно вос-
пользоваться экспресс-автобусами 
компаний Keio или Fujikyu, кото-

рые отправляются от автовокзала 
Shinjuku и следуют к 5-й станции. 
Многие туристы стараются со-
вместить поездку на Фудзи с посе-
щением района «Пять озер» у под-
ножия, где помимо живописных 
водоемов можно посетить развле-
кательный парк Fujikyu Highlands. 
Между Пятью озерами и 5-й стан-
цией регулярно ходит автобус, по-
ездка на котором займет около 1 
часа. 

Маршруты на Фудзияме.  С 
2013 года Фудзи входит в Список 
объектов Всемирного наследия 
ЮНЕСКО. На горе и в ближайших 
окрестностях находятся 25 мест, 
представляющих культурный и 
исторический интерес. Это сам 
вулкан, синоистский храм Фуд-
зисан-Хонгу-Сэнгэн-Тайша и еще 
6 святынь, две горных хижины, 
озера Яманака и Кавагурти, 8 го-
рячих источников Ошино-Хаккай, 
водопад Ширайто, остатки культа 
Фудзи-ко в пещере Хитоана, два ла-

вовых потока в форме дерева и со-
сновая роща Михо-но-Матсубара.

Территориально вулкан поде-
лен на 10 уровней восхождения, на 
каждом находится станция с пун-
ктами обслуживания. С 5-го уров-
ня на вершину ведут 4 маршрута, 
еще несколько начинаются от под-
ножия. Наиболее востребованной 
считается тропа Yoshida, посколь-
ку на ней расположено много тор-
говых точек и автостоянка. В сред-
нем подъем по маршруту занимает 
5-6 часов. Четыре пути от подно-
жия горы позволяют полюбовать-
ся историческими местами. В част-
ности, на «Есида» и самом старом 
маршруте «Мураяма» встречаются 
хорошо сохранившиеся святыни 
и чайные домики. Вокруг кратера 
Фудзиямы высятся 8 пиков, в том 
числе самая высокая точка Японии 
– пик Кен-га-майн. Туристы могут 
посетить любой из них.

 Погодные условия на Фуд-
зи могут измениться резко и без 

предупреждения. Наиболее благо-
приятный для восхождения пери-
од с 1 июля по 10 сентября, когда 
температура колеблется от +5…+7 
°С и считается самой комфортной 
для восхождений. В это время 
можно воспользоваться услугами 
многочисленных горных хижин 
ямагоя, где торгуют продуктами 
и напитками, а также предлага-
ют переночевать на специальных 
спальных полках. 

Путешествие на вулкан зимой 
или в межсезонье может нести 
некоторую угрозу, из-за высоко-
го снежного покрова отдельные 
маршруты и вовсе закрыты. От-
правляясь на Фудзияму вне се-
зона, стоит учитывать, что гора 
представляет собой автономный 
пик, без каких-либо барьеров, пре-
пятствующих ветрам. Сильные 
порывы могут быть чрезвычайно 
опасны – известны случаи, когда 
ветер попросту сносил со склонов 
нерадивых альпинистов.
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АВТОБОТ С РОДИНЫ 
АВТОБОТОВ

Японцы сделали 4-метрового робота J-deite 
RIDE, трансформирующегося в спорткар. Ро-
бот может ходить, а машина – ездить. Робот 
высотой 3,7 метра и весом 1,6 тонны способен 
передвигаться на двух ногах с максималь-
ной скоростью 100 метров в час при помощи 
электромоторов. При этом он в течение одной 
минуты может превращаться в двухместную 
спортивную машину и в таком виде разго-
няться до 60 километров в час. Управлять этим 
созданием можно как вручную из кабины, так 
и дистанционно с помощью пульта. При этом 
покидать кабину на время трансформации 
не нужно. Разработчики робота – компания 
Asratec, являющаяся подразделением теле-
коммуникационной корпорации Softbank, и 
несколько сотрудничающей с ней стартапов 
намерены выпустить целую партию таких 
автоботов, которые будут радовать публику 
на различных технологических выставках и 
в парках развлечений. Также они пообещали 
сделать к 2020 году более усовершенствован-
ную и крупную модель трансформера.

ИЗ ГРУЗЧИКА  
– В АКРОБАТЫ

Пикап Mitsubishi L200 заявлен в качестве 
постоянного артиста на шоу «Форсаж». Для 
этого ему пошили особую «ливрею», усилили 
подвеску и обезопасили корпус. Всеми рабо-
тами по подготовке пикапа к выступлению 
на арене Fast&Furious Live занималось британ-
ское подразделение Mitsubishi Motors. Серий-
ный L200 оснастили внешним каркасом без-
опасности, задней подвеской с увеличенным 
ходом и колесными дисками шириной 381 
миллиметр. Базовый 2,4-литровый дизель по-
лучил гибридный турбонагнетатель Garrett, 
кастомный коллектор, напечатанный на 
3D-принтере впуск и высокопроизводитель-
ный воздушный фильтр. Насколько при этом 
увеличилась отдача двигателя – не сообщает-
ся. В салоне L200 установлены гоночные крес-
ла с карбоновым основанием и четырехточеч-
ными ремнями безопасности. Напомним, что 
в рамках шоу Fast&Furious Live показываются 
автомобили, а также воссоздаются трюки из 
франшизы, известной в нашем прокате под 
названием «Форсаж».

У ДИЗЕЛЕЙ 
ОТКРЫЛОСЬ ВТОРОЕ 
ДЫХАНИЕ

Инженерам Bosch удалось радикально сни-
зить токсичность моторов на тяжелом топли-
ве, что позволит агрегатам уложиться в самые 
жесткие эконормы. Германская компания 
Bosch объявила, что добилась прорыва в обла-
сти технологий для дизельных двигателей. Но-
вые разработки компании позволяют снизить 
выбросы оксидов азота до одной десятой от за-
конодательно разрешенного значения, пере-
дает «Интерфакс». Основная цель технологии 
под названием активное терморегулирование 
– поддержать оптимальную температуру в си-
стеме рециркуляции выхлопных газов (EGR). 
Наиболее эффективно она работает при тем-
пературе 200 градусов Цельсия, что редко до-
стижимо при движении на низких оборотах, 
например, в городе. Идея Bosch заключается 
в переносе EGR как можно ближе к двигателю 
для минимизации температурных потерь, а 
также регулировании направления движения 
выхлопных газов. Это позволяет снизить уро-
вень выбросов NOx до 13 миллиграммов на 
километр, при текущем ограничении в 168 мг, 
уточняет Motor.ru. С 2020 года вступают в силу 
новые требования, которые ограничивают 
уровень выбросов до 120 мг/км, однако Bosch 
уже удалось добиться показателей в 40 мг: 
такой результат показал тестовый прототип 
на базе VW Golf TDI в городском цикле и при 
резких нажатиях на педаль газа. В компании 
подчеркнули, что новая технология, использу-
ющая искусственный интеллект, положит ко-
нец дебатам о «смерти дизеля». «Это будущее 
дизельных технологий, – заявил председатель 
правления Bosch Фолькмар Деннер. – В скором 
будущем выбросы не будут проблемой для это-
го сектора».

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

MOTOR.KZ

 ▀ AudiA6 – «свежую кровь» заказывали?
Оксана Черноножкина

Одной из ярких новинок Женевско-
го автосалона был бизнес-седан от 
Audi. Лаконичный силуэт, скроен-

ный по последней моде салон, 4 варианта 
подвески и «умные» двигатели, безуслов-
но, не оставят его без внимания на рынке. 
По итогам первого квартала продажи Audi 
в нашем регионе выросли на 55,5%. Это 
позволило бренду не только укрепиться 
в топ-5, сравнявшись по показателям с 
Land Rover, но и обогнать Mercedes-Benz, 
чего не случалось уже давно. Более того, к 
концу года местные дилеры марки из Ин-
гольштадта могут еще больше упрочить 
свои позиции, ведь в их распоряжении 
появится новый бизнес-седан А6. И что 
в этом особенного, спросите вы? Ну, во-
первых, бизнес-седаны у нас любят. А во-
вторых, это ведь по сути «свежая кровь»: 
основные конкуренты модели – «пятерка» 
от BMW и «Ешка» от Mercedes-Benz уже 
год как продаются и успели, если не под-
надоесть, то подустареть точно. А здесь – 
считай, с пылу, с жару. Главное, чтобы по-
ставки не задержали… С первого взгляда 
складывается впечатление, что новая А6 
несильно отличается от собратьев по мо-
дельному ряду. И это верно лишь отчасти 
– выдерживая фирменный стиль, она все 
же имеет свои особенности. К примеру, 
дизайнеры сохранили характерную для 
модели линию остекления с крупным тре-
угольным окошком в центральной стойке. 
При этом на крыльях появились стильные 
выштамповки, придающие облику стре-
мительность. Задние фонари обзавелись 
диодными секциями и хромированной 
планкой, которая соединяет их подобно 
лучу. А головная оптика с острыми гра-
нями и изгибами в нижней части и вовсе 
была нарисована именно для «шестерки» 
– такой формы фар нет больше ни у од-
ной модели. Дополнительный шарм ав-
томобилю придают спортивные зеркала 
заднего вида на ножках-опорах, словно 

вырезанные циркулем колесные арки и 
небольшой, интегрированный в крышку 
багажника спойлер. Кстати, у новой А6 
улучшились аэродинамические характе-
ристики – теперь они составляют 0,24 Сх 
против 0,26 ранее. Слегка прибавила мо-
дель и в габаритах: +7 мм в длину, +12 в 
ширину и +2 в высоту. При этом расстоя-
ние между осями увеличилось на 12 мм. 
Интерьер – по большому счету копия тако-
вого A7 Sportback. Немцы уже не раз выки-
дывали подобный трюк и им сходило это с 
рук. Сойдет и в этот раз, ведь он (в смысле 

– интерьер) чертовски хорош! Здесь ми-
нимум кнопок и переключателей – поч-
ти все отдано на откуп сенсорам. Панель 
приборов – виртуальная, с экраном 12,3 
дюйма. Центральная консоль развернута в 
сторону водителя и включает два дисплея: 
верхний – диагональю 10,1 дюйма для 
настроек автомобиля и мультимедийки, 
нижний – чуть поменьше – 8,6-дюймовый 
позволяет управлять климат-контролем. 
Кожа, алюминий, карбон, натуральное де-
рево… Вам мало? Можно заказать проек-
ционный дисплей, амбиентную подсветку 

салона (30 оттенков), ионизатор воздуха, 
мультиконтурные кресла для водителя и 
переднего пассажира с подогревом, венти-
ляцией и массажем, премиальную музыку 
Bang&Olufsen, панорамный люк, передние 
фары HD Matrix LED, спутниковую нави-
гацию, адаптивный круиз-контроль. По-
следний кстати работает при помощи пяти 
радаров и пяти камер, двенадцати ультра-
звуковых датчиков и лазерного сканера – 
то есть при таком раскладе машина в бук-
вальном смысле видит все и вся вокруг. 
А это уже по сути автопилот 3-го уровня. 
А еще автомобиль получил технологию 
беспилотной парковки с функцией заезда 
в гараж. Багажник. В бизнес-седанах на 
него не шибко обращают внимание, но все 
же замечу, что его объем здесь составляет 
приличные 530 литров. А вот варианты 
подвески, думаю, вас заинтересуют одно-
значно. Их четыре: стандартная, спортив-
ная, адаптивная с управляемыми электро-
никой амортизаторами и пневматическая 
с самонастраиваемыми амортизаторами. 
Рулевой механизм – адаптивный, с элек-
трическим усилителем. Тормоза – дис-
ковые (передние тормозные механизмы с 
фиксированной скобой). Привод – в базе 
передний, на более мощных версиях – 
quattroultra. Двигатели. Первое время их 
будет два: 3,0-литровый турбодизель V6 
(286 л.с.), работающий в паре с 8-ступенча-
тым «автоматом», и 3,0-литровый турби-
рованный V6 (340 л.с.), питающийсябен-
зином и идущий в связке с 7 S tronic. Эти 
версии будут комплектоваться системой 
«мягкого гибрида» (Mild Hybrid) на основе 
стартер-генератора с ременным приводом 
и литий-ионной батареи, выдающей на-
пряжение в 48 вольт. Эта система способна 
обеспечить экономию топлива в 0,7 литра 
на каждые 100 км пробега, отключая дви-
гатель в пробках и при движении накатом 
(электроника глушит ДВС, когда скорость 
падает ниже 22 км/ч).Чуть позже появятся 
менее мощные 2,0-литровые моторы о че-
тырех цилиндрах. 

Оксана Черноножкина

Новый японский кроссовер наконец-
то добрался до Казахстана. Досту-
пен на рынке автомобиль будет в 

четырех комплектациях, но всего лишь с 
одним мотором. Мировая премьера Eclipse 
Cross состоялась в марте прошлого года на 
автосалоне в Женеве. Как отметили тогда 
представители компании, этот автомо-
биль стал для них началом нового, более 
амбициозного позиционирования бренда. 
В частности, именно поэтому он получил 
столь необычное название, сочетающее в 
себе два символичных для марки слова: 
Eclipse – популярный 
спорткар бренда, ко-
торый производился 
в США с 1989 по 2012 
гг., и Cross – пригла-
шение отправиться за 
пределы привычных 
маршрутов, для чего, 
собственно, и задума-
ны автомобили класса 
SUV, в производстве ко-
торых Mitsubishi всегда 
были сильны. «Сейчас 
мы наблюдаем закат 
эры, которую можно 
охарактеризовать как 
«многофункциональ-
ность и универсаль-
ность в одном продук-
те», доказательством 
чему служит желание 
покупателей приоб-
ретать товары (авто-
мобили, одежду и пр.), 
максимально соответ-
ствующие индивиду-
альности конкретного 
покупателя. Исходя из 
этого, компания ММС 
стремится придать сво-
им технически совер-
шенным моделям боль-
ше эмоциональности, 
нашедшей выражение 
в дизайне», – было отмечено в официаль-
ном пресс-релизе. Здесь можно отметить, 
что японцам удалось добиться не только 
эмоциональности, но и оригинальности. 
И это неудивительно, ведь, к примеру, над 
экстерьером модели трудился Цунэхиро 
Кунимото, разработавший в свое время 
внешность модели Nissan Juke. Клиновид-
ная поясная линия, усиливающая ощуще-
ние стремительности купеобразного ку-
зова, сильно наклоненная стойка заднего 
стекла, длинная колесная база и короткие 
свесы, объемные передние и задние кры-
лья, узкие фары, утопленные противоту-
манки, разделенное надвое заднее стекло, 
глубокие выштамповки, обилие хрома и 

18-дюймовые «катки» уже в базе – выгля-
дит автомобиль современно, динамично 
и довольно дерзко. Особенно в своем фир-
менном цвете –насыщенном красном – 
Red Diamond. Добиться его удалось следу-
ющим образом: полупрозрачная красная 
краска наносится несколькими слоями, 
после чего покрывается прозрачным ла-
ком. С чистого листа рисовали и салон. Ар-
хитектура центральной консоли включает 
сенсорный экран мультимедийки, кото-
рый управляется с тачпада, на приборной 
панели красуется цветной информацион-
ный дисплей, отделка салона изобилует 
декоративными вставками с карбоновым 

и черным лакирован-
ным покрытием, а так-
же серебристыми окан-
товками. Маленькая 
«фишка» – передние 
подлокотники, вы-
полненные в форме 
хоккейной клюшки. 
Сзади, не смотря на 
купеобразный силуэт 
модели, довольно про-
сторно – пространства, 
как над головой, так 
и в области ног доста-
точно даже для рослых 
пассажиров. К тому же 
заднее сиденье имеет 
подогрев, может сдви-
гаться в продольном 
направлении (до 200 
мм) и регулироваться 
по углу наклона спин-
ки (в пределах 16-32 
градусов, 8 фиксиро-
ванных положений). 
Еще один несомнен-
ный плюс кроссовера 
– пороги, полностью 
скрытые под нижними 
панелями. Само нали-
чие порогов облегчает 
процесс посадки/вы-
садки из автомобиля, 
а то, что они скрыты 

дверными панелями, обещает не пачкать 
одежду пассажиров при неблагоприятных 
погодных условиях. Опционально для мо-
дели доступны выдвижной проекционный 
дисплей и панорамная крыша. Последняя 
состоит из двух секций: передняя – сдвиж-
ной люк, задняя – сплошное стекло.При 
этом обе секции имеют солнцезащитные 
шторки. Не обошлось и без электронных 
помощников: они сообщат о выезде из за-
нимаемой полосы, будут поддерживать 
расстояние до впереди идущего автомоби-
ля и следить за слепыми зонами, грамотно 
настроят световой пучок фар, предупре-
дят о помехе позади или сбоку автомоби-
ля и даже помогут припарковаться. А еще 

автомобиль оборудован системой смягче-
ния последствий лобового столкновения 
(FCM). В ее конструкцию входит камера 
и лазерный радар (а также радиочастот-
ный радар, при наличии адаптивного 
круиз-контроля), которые распознают 
автомобили и пешеходов на пути следо-
вания. Определив высокую вероятность 
столкновения, она подает звуковой сигнал 
и помогает минимизировать последствия 
возможного столкновения или – в зависи-
мости от ситуации – полностью предот-
вратить аварию, задействуя тормозную 
систему. Что касается технической состав-
ляющей, то построен Eclipse Cross на той 
же платформе, что и его собратья – моде-
ли ASX и Outlander.Спереди у него стойки 
типа McPherson, сзади – многорычажка. 
Будут доступны версии 2WD и 4WD. Во 

втором случае трансмиссия –фирменная 
система полного привода S-AWC, которая 
включает в себя электронную систему 
управления разворачивающим момен-
том (AYC) и предусматривает три режима 
движения: Auto, Snow и Gravel – название 
каждого из них говорит само за себя. Дви-
гатель на нашем рынке будет доступен 
только один – бензиновый 1,5-литровый, 
турбированный, с непосредственным 
впрыском топлива, мощностью 150 л.с. 
Работает он в связке с 6-ступенчатой «ме-
ханикой» (в переднеприводных версиях) 
либо с бесступенчатым вариатором, осна-
щенным спортивным режимом (версии 4 
WD). Защита днища и клиренс в 183 мм – 
еще один отсыл к приключениям вне при-
вычных маршрутов. Ценник на модель на-
чинается с суммы в 8 913 000 тенге. 

 ▀ Mitsubishi Eclipse Cross – с «закосом» под купе


