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Мы в сети

▀▀ Пенсионный рынок замер: 
какие изменения  
обсуждают в Нацбанке

Анна Видянова

Пенсионный рынок в ожидании пе-
ремен – управляющие компании 
могут ощутимо трансформировать-

ся. Если обсуждаемые Нацбанком ини-
циативы будут реализованы, то на рынке 
могут остаться только 3-5  управляющих 
активами ЕНПФ. Корреспондент «Капи-
тал.kz» узнал, какие требования к капита-
лу обсуждает регулятор и как их оценива-
ют аналитики.  

В Нацбанке не раз говорили, что пла-
нируют часть активов ЕНПФ передать в 
управление казахстанским управляю-
щим. Сроки реализации этой инициати-
вы и «входной билет» для таких компаний 
пока неизвестны. Между тем в Нацбанке 
рассказали корреспонденту «Капитал.kz» 
об одной из моделей, которая может быть 
реализована.

Во всем мире инвестиционные компа-
нии, как правило, вкладывают средства 
своих клиентов в активы, но одновремен-
но не управляют пенсионными активами. 
В Нацбанке уточнили, что такой механизм 
работы может быть применен и в Казах-
стане.

 «Управление пенсионными активами 
– это исключительный вид деятельности. 
Если компания одновременно управляет 
инвестиционным портфелем своих кли-
ентов и активами ЕНПФ, то возникает 
конфликт интересов. Предполагаем, что 
часть инвестиционных компаний, воз-
можно, по желанию трансформируются в 
компании по управлению пенсионными 

активами (КУПА). В этом случае компа-
нии должны будут отказаться от инвести-
рования активов клиентов. Мы, конечно, 
можем рассмотреть переходный этап, 
когда эти компании должны будут своих 
клиентов перевести, может быть, в другие 
компании, и потом уже сосредоточатся на 
управлении активами ЕНПФ», – сообщил 
«Капитал.kz» заместитель председателя 
Нацбанка Жанат Курманов.

При этом он уточнил, что «Нацбанк 
разговаривал с рынком». «У рынка очень 
большой интерес. Все  понимают, что это 
(управление активами ЕНПФ. – Ред.) инте-
ресное направление», – заметил он.       

Инициатива обоснована
Многие управляющие компании, с пред-
ставителями которых мы поговорили, 
оценивают представленную Нацбанком 
модель позитивно. При этом считают, что 
главное, чтобы условия входа на рынок 
управления активами ЕНПФ были опти-
мальны.

Аналитики уверены, если инициати-
ва регулятора будет реализована, то она 
может дать толчок развитию фондового 
рынка. Многие из них отмечают, что объ-
единение всех НПФ в один фонд и пере-
дачи функций по управлению активами 
ЕНПФ  Нацбанку лишили рынок класса 
крупных институциональных инвесторов. 
И это привело к снижению активности и 
ликвидности на бирже.

«Риск возникновения конфликта инте-
ресов, о котором говорит Нацбанк, будет 
зависеть от качества законодательной 

базы и от регулирования КУПА. В мире 
есть успешные примеры, когда компании 
и банки занимались как коммерческой, 
так и инвестиционной деятельностью», – 
отмечает  генеральный директор DAMU 
Capital Management Мурат Кастаев.

В Ассоциации финансистов Казахста-
на (АФК) также считают, что инициатива 
Нацбанка является вполне обоснованной. 
И вот почему.

«Во-первых, активы ЕНПФ формиру-
ются за счет обязательных взносов граж-
дан, вне зависимости от уровня их дохо-
да. Для большинства пенсионеров пенсия 
будет их основным доходом. Во-вторых, в 
отличие от управления инвестиционным 
портфелем, вкладчики КУПА не могут 
изъять свои пенсионные активы до на-
ступления пенсионного возраста. Вклад-
чики ЕНПФ  будут иметь право только 
менять КУПА. К тому же, управляющие 
компании имеют право совмещать де-
ятельность по управлению инвестици-
онным портфелем с другими видами ус-
луг. Например, проводить финансовые 
консультации, быть маркетмейкером, 
андеррайтером и др. Эти факторы мо-
гут повлиять на принятие решений при 
управлении активами ЕНПФ. Несмотря 
на гарантии государства по активам 
ЕНПФ, требования к КУПА должны быть 
серьезными как по капиталу и акционе-
рам, так и по компетенции и опыту пер-
сонала», – заметил управляющий дирек-
тор АФК Ерлан Бурабаев.

[Продолжение на стр. 2]
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ПРЕЗИДЕНТ ДАЛ СТАРТ 
ГОДУ МОЛОДЕЖИ 

Новое поколение казахстанцев – самое 
большое достижение Казахстана, сказал Нур-
султан Назарбаев на торжественной церемо-
нии открытия Года молодежи «Тәуелсіздіктің 
ұрпақтары», которая проходила в павильоне 
«Нур Алем» выставочного центра EXPO-2017. 
«Это самый большой результат моего труда 
как главы государства. Я очень счастлив се-
годня встретиться с вами и поздравляю с на-
чалом Года молодежи Казахстана», – сказал 
Нурсултан Назарбаев на торжественной це-
ремонии. По словам президента, «на наших 
глазах рождается новая глобальная цивили-
зация с цифровым обществом и экономикой 
знания». «Когда мое поколение было школь-
никами, у нас не было даже телевизора, осо-
бенно в сельской местности. Радио только 
появилось, а телефонов и в помине не было. 
Сейчас все меняется, поэтому наша страна 
должна соответствовать этим вызовам», – 
считает президент. Нурсултан Назарбаев 
подчеркнул, что казахстанская молодежь – 
это ключевой фактор конкурентоспособно-
сти страны. (kapital.kz)

ПРАВИТЕЛЬСТВО 
РАЗРАБОТАЕТ 
ПРОГРАММУ  
«ЖАС МАМАН»

За три года новый проект «Жас маман» 
охватит 200 тыс. молодых граждан страны 
во всех регионах, рассказал президент Нур-
султан Назарбаев на церемонии открытия 
Года молодежи в Казахстане. «Мы хотим осу-
ществить подготовку специалистов по 100 
наиболее востребованным индустриальным 
и сервисным профессиям на базе 200 модер-
низированных учебных заведений», – сказал 
глава государства и поручил организовать в 
каждом регионе по одному университету и 
сделать их приближенными к Назарбаев Уни-
верситету, в педагогический состав учебных 
заведений необходимо приглашать иностран-
ных профессоров. Кроме этого, необходимо 
оснастить учебные заведения современным 
оборудованием. Для молодых специалистов 
будут строить арендное жилье.

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

КИТАЙСКАЯ 
КОМПАНИЯ ВЛОЖИТ 
$100 МЛН В ПРОЕКТ  
В ПЕТРОПАВЛОВСКЕ

Китайская компания «Shaanxi Cool 
Chemical» планирует вложить до $100 млн в 
проект по строительству многопрофильной 
больницы и жилых домов в Петропавловске. 
«Сегодня есть необходимость привлечения 
иностранных инвесторов в сферу строитель-
ства. В 2018 году объем строительства в об-
ласти составил 80 млрд тенге. В этом году 
сделаем еще больше. Планируем построить 
больше жилья, порядка 1780 квартир и не-
сколько объектов. Приглашаю вас к сотрудни-
честву. Выделено немало земельных участков 
для строительства новых современных зда-
ний. Несколько проектов поставили на ком-
мерческую застройку. Есть немало проектов, 
которые можем реализовать и с помощью ва-
шей компании», — сказал аким области Кумар 
Аксакалов на встрече с президент строитель-
ной компании Чжан Гаогингом. (sko.gov.kz)

КАК ПРОХОДИТ 
НАЛОГОВАЯ 
АМНИСТИЯ

В Комитете государственных доходов рас-
сказали о том, как проходит налоговая ам-
нистия. Как известно, с 1 января 2019 года 
вступил в силу Закон, предусматривающий 
проведение налоговой амнистии для малого 
и среднего бизнеса. По данным на 20 января, 
уже 25 тыс. 769 налогоплательщиков погаси-
ли сумму недоимки, которая у них числилась 
к 1 октября 2018 года. Общая сумма составила 
5,5 млрд тенге. Как только будет утвержден 
порядок списания, таким налогоплательщи-
кам будут списаны пени на общую сумму 1 
млрд тенге и штрафы на сумму 37 млн тенге. 
По предварительным данным, под амнистию 
подпадают 31 тыс. 210 юридических лиц и 58 
тыс. 867 индивидуальных предпринимателей. 
По данным на 1 октября 2018 года, у них была 
налоговая задолженность в размере 340,6 
млрд тенге. Общая сумма пеней, подлежащая 
списанию, составляет 122,9 млрд тенге, штра-
фов – 7,3 млрд тенге, которые будут списаны 
при условии уплаты основного долга в раз-
мере 210,4 млрд тенге. При этом также будут 
списаны пени, начисленные с 1 октября 2018 
года до даты уплаты основного долга. Чтобы 
попасть под амнистию налогоплательщикам 
обращаться никуда не нужно, органы государ-
ственных доходов будут ежедневно монито-
рить состояние лицевых счетов и при уплате 
основного долга не позднее трех рабочих дней 
выносить соответствующие решения о списа-
нии. Уточнить сумму основного долга, разме-
ры пени налогоплательщики могут, получив 
выписку из лицевого счета в веб-приложении 
«Кабинет налогоплательщика». (kapital.kz)

КРЕДИТОВАНИЕ  
МСБ СЛАБЕЕТ

Объем кредитования малого бизнеса к 
концу ноября 2018 года уменьшился на 15,7% 
за год, до 2,4 трлн тенге. Сокращение объемов 
продолжается второй год подряд. Среди ре-
гионов Казахстана по объему кредитования 
малого бизнеса лидируют три мегаполиса: 
Алматы (1,3 трлн тенге), Астана (374,3 млрд 
тенге) и Шымкент (82,1 млрд тенге). В Алма-
ты и Астане объемы кредитов малому бизнесу 
уменьшились. Число действующих активных 
малых компаний по Казахстану на конец ноя-
бря 2018 года достигло 155,9 тыс. единиц, что 
на 15,1% больше, чем в прошлом году. Средний 
чек закредитованности одной активной ма-
лой компании составляет 15,5 млн тенге (го-
дом ранее — 21,2 млн тенге). На Алматы при-
ходится 23,3% от всех активных компаний, 
что на 17,4% больше, чем годом ранее. Сред-
ний чек кредитования одной активной малой 
компании в южной столице составляет 35,8 
млн тенге. Отметим, что число малых пред-
приятий в Казахстане достигло 270,6 тыс., это 
на  9,6% больше, чем годом ранее (247  тыс.). 
Доля активных предприятий составила 57,6%, 
или 155,9 тыс., прирост равен 15%. Среднего-
довой прирост количества активных малых 
предприятий за  последние пять лет  — 8,3%. 
Наибольшее число активных предприятий 
представлено в  сфере торговли: 36,9  тыс. 
В  области строительства и  образования ко-
личество предприятий составило 15,8  тыс. 
и 15 тыс. соответственно. (ranking.kz)

QATAR AIRWAYS CARGO 
ВСТРЕТИЛИ В АЛМАТЫ

В международном аэропорту Алматы при-
землился первый грузовой рейс авиакомпа-
нии Qatar Airways Cargo, входящей в тройку 
крупнейших авиакомпаний мира. На Boeing 
777-200 доставили лекарства, запчасти, элек-
тронику. Об этом сообщили в пресс-службе 
международного аэропорта Алматы. На на-
чальном этапе рейс Доха – Алматы будет вы-
полняться дважды в неделю. «Новое направле-
ние, связав Доху и Алматы, даст алматинской 
воздушной гавани возможность перенимать 
передовой международный опыт грузопере-
возок, а также станет значительным шагом в 
развитии аэропорта как регионального логи-
стического хаба – в Доху авиаперевозчик пла-
нирует доставлять не только казахстанские 
грузы, но и грузы из соседних с нашей респу-
бликой регионов», – говорится в сообщении 
аэропорта. Также новый рейс поможет разви-
вать торгово-экономическое сотрудничество 
между Катаром и Казахстаном. «В частности 
Катар – одно из самых экономически раз-
витых государств с самым большим в мире 
ВВП, крупнейший экспортер нефти – заинте-
ресован в импорте из Казахстана продуктов 
питания, в частности муки, зерна, мяса и др. 
Экономические взаимоотношения Казахста-
на и Катара получат возможность выйти на 
принципиально новый уровень в случае по-
ложительного решения вопроса открытия 
регулярного авиасообщения между нашими 
странами», – отметили в пресс-службе аэро-
порта. (kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

Капитал – главный аргумент
Одно из требований, которое обсуждают 
в Нацбанке, – соотношение собственного 
капитала к привлеченным к управлению 
активам должно быть 1 к 50. То есть каж-
дые привлеченные 50 тенге должны быть 
обеспечены 1 тенге капитала. «Требова-
ние по капитализации будет стимулиро-
вать компании, управляющие активами 
ЕНПФ,  постоянно поддерживать свой 
капитал на достаточном уровне. За счет 
этого они смогут покрыть возможные ин-
вестиционные потери», – отметил Жанат 
Курманов.

Мурат Кастаев считает эти условия 
чрезмерно либеральными. «К примеру, в 
банковском секторе РК наблюдается про-
порция 1:8 (примерно 8 тенге активов на 
1 тенге капитала). И это с учетом высокой 
зарегулированности банковского сектора, 
когда их риски и деятельность жестко кон-
тролируются Нацбанком. Считаем, что 
на месте регулятора в пилотном режиме 
можно было бы начать, к примеру, с соот-
ношения 1:2, как было в случае с програм-
мой докапитализации банков. И постепен-
но можно увеличивать предоставляемые в 

управление активы. Однако предельным 
в наших условиях соотношением я бы 
считал: 1:10. То есть предоставление под 
управление КУПА максимум 10 тенге ак-
тивов на 1 тенге капитала. Таким обра-
зом, активы ЕНПФ под управлением КУПА 
могли бы составлять примерно от 500 млн 
до 2,5 млрд долларов (0,02-10,4% активов 
ЕНПФ. – Ред.).  Безусловно, Нацбанку сле-
дует тщательно следить за инвестицион-
ной политикой управляющих компаний и 
допускать к управлению активами ЕНПФ 
наиболее крупные и устойчивые компа-
нии. Например, у топ-5 управляющих ком-
паний сконцентрировано 80% капитала 
этой отрасли», – отмечает аналитик.

Ждать ли конкуренции?
При этом он подчеркивает, что управ-
ляющая компания может отказаться от 
брокерской деятельности, если ей пред-
ложат управлять активами ЕНПФ, кото-
рые покроют их брокерский портфель. 
«Но вопрос лишь в условиях. Например, 
ранее обсуждалось, что при передаче ак-
тивов ЕНПФ в управление управляющим 
компаниям они должны обеспечивать до-
ходность: базовая ставка +5% (сейчас это 
– 14,25%). На рынке мало компаний, кото-

рые готовы взять на себя такие обязатель-
ства по доходности. Ведь очевидно, что 
для того, чтобы управляющие компании 
обеспечили себе доходность, они должны 
показывать 6% доходности сверху 14,25%. 
Учитывая это, управляющие компании 
должны обеспечивать минимум 20% до-
ходности активов ЕНПФ», – уверен Мурат 
Кастаев.

Глава совета директоров ФПИ Falconry 
Бахт Ниязов также считает, что компани-
ям будет интересно управлять активами 
ЕНПФ, если бизнес-модель для них будет 
прибыльной. «Это должен быть главный 
принцип. Думаю, те времена, кода управ-
ляющие брали активы в управление, что-
бы финансировать собственные проекты, 
миновали. В моем понимании на нашем 
очень ограниченном в масштабах рынке 
наличие 5-7 КУПА может создать конку-
ренцию. Это при условии, что эти игроки 
не будут представителями нескольких са-
мых крупных банков. В идеале это должна 
быть не конкуренция компаний, как это 
было раньше, а конкуренция продуктов, 
чтобы население научилось считать свои 
будущие доходы и расходы. К сожалению, 
у нас в стране культура накопления во-
обще не развита, многие элементарно не 

понимают, как работают такие продукты. 
Поэтому, по идее, новый класс компаний 
по управлению активами ЕНПФ должен 
будет научиться сегментировать клиент-
скую базу в зависимости от возраста, дохо-
дов и предпочтений. И предлагать те про-
дукты, которые актуальны», – отметил он.  

Каков «входной билет»
Кстати, управляющие компании также 
рассказали, что Нацбанк для будущих 
КУПА планирует установить требование 
по капиталу в размере 20 млрд тенге. По 
их словам, этот «входной билет» доста-
точно высок. Рынок, безусловно, хочет 
отметки существенно ниже. Предполага-
ется, что Нацбанк может сойтись на тре-
бовании к капиталу на уровне около 10-15 
млрд тенге. К слову, по данным Нацбанка, 
сейчас только 5 управляющих компаний 
из 21 имеют капитал более 10 млрд тенге, 
включая только одну с капиталом свыше 
20 млрд тенге. В целом же, получается, что 
Нацбанк априори не хочет видеть на рын-
ке по управлению активами ЕНПФ боль-
шого числа игроков.

В АФК считают, что если требования 
по капиталу к управляющим активами 
ЕНПФ будут очень высокими, то целесо-
образность вложений в создание КУПА 
можно поставить под сомнение. «По на-
шим расчетам, объем привлеченных 
пенсионных активов управляющей ком-
панией должен составлять не менее 150 
млрд тенге (1,6% активов ЕНПФ. – Ред.), 
а требования к капиталу составят от 5 
млрд тенге. Это при условии, что доход-
ность от управления активами ЕНПФ бу-
дет выше 10% годовых. При таких пара-
метрах будет обеспечена минимальная 
рентабельность бизнеса по управлению 
активами ЕНПФ. Кроме того, требова-
ния коснутся акционеров и должност-
ных лиц. Думаем, что будут обозначены 
требования к их безупречной репутации, 
опыту работы на финрынке», – отмечает 
Ерлан Бурабаев.

«Какова вероятность того, что в компа-
нии возникнет конфликт интересов, если 
она одновременно будет управлять акти-
вами своих клиентов и активами ЕНПФ?», 
– спросили мы у Бахта Ниязова.

«Все зависит от условий работы. Если у 
нас будет такой фондовый рынок, как сей-
час, то даже если заставить всех выделить 
компании по управлению пенсионными 
активами в отдельные структуры, нагру-
зить их миллионами отчетов и нормати-
вов, то это ничего особенного не даст. Все 
эти меры по разделению компаний – про-
сто усложнение процедур, а не способ ре-
шить проблему. У нас сегодня такая ситу-
ация, когда крупнейшие эмитенты могут 
спокойно нарушать законы, права акцио-
неров, мы с этим сталкиваемся. Если у нас 
не будут работать законы во всех сферах, 
то что бы ни делал регулятор, все будет ра-
ботать по-старому», – уверен он. 

▀▀ Пенсионный рынок замер: 
какие изменения  
обсуждают в Нацбанке

[Начало на стр. 1]

▀▀ Кашаган, до востребования
Аскар Муминов

Министерство энергетики РК анон-
сировало приостановку добычи 
нефти на крупнейшем месторож-

дении – Кашагане – сроком на 45 дней. 
Очередные плановые ремонтные работы 
должны быть проведены в соответствии с 
нормативными требованиями. 

В 2019 году разработчик проекта North 
Caspian Operating Company (НКОК) пла-
нирует провести капитальный ремонт на 
наземном комплексе «Болашак» и на мор-
ском комплексе D месторождения в Ка-
спийском море. 

Как сообщила пресс-служба НКОК, ка-
питальный ремонт означает проведение 
планово-предупредительных ремонтных 
работ технологического оборудования 
при полной остановке производства. 

К этим работам привлекут значитель-
ное количество персонала подрядных ор-
ганизаций.

В плановом режиме 
В 2018 году НКОК добыла 13,2 млн тонн 
нефти. В целом же с момента начала до-
бычи нефти на месторождении, то есть с 
2016 года, консорциум добыл 7,8 млн тонн 
нефти, 5,6 млрд кубометров газа и 880 тыс. 
тонн серы. Нынешний уровень объема до-
бычи нефти составляет в районе 340-350 
тыс. баррелей в день.

«На период капитального ремонта все 
оборудование будет остановлено, и произ-
водство нефти, газа и серы полностью пре-
кратится. Добытая до момента остановки 
нефть будет полностью экспортирована, 
храниться она не будет», – сообщили в 
пресс-службе компании.

Таким образом, на Кашагане в очеред-
ной раз прекратится добыча нефти. О том, 
что месторождение проблемное, говори-
лось не раз, однако в Минэнерго утверж-
дают, что разработка проекта является 
весьма перспективной. Так ли это и стоит 
ли Казахстану делать серьезную ставку на 
Кашаган? Об этом корреспондент «Капи-
тал.kz» поговорил с экспертами. 

Доходы так и не покрыли расходы 
Ведущий аналитик «Открытие Брокер» 
Андрей Кочетков отметил, что сложность 
месторождения Кашаган в основном за-
ключается в составе добываемой неф-
ти. Высокое содержание серы и других 
агрессивных примесей приводит к износу 
транспортной инфраструктуры и добыва-
ющего оборудования. Соответственно, пе-
риодически требуются профилактические 
работы, чтобы не допустить аварий. 

Поэтому приостановка добычи на 45 
дней столь крупного проекта неизбежно 
скажется на показателях динамики ВВП 
Казахстана, но аварийные ситуации мог-
ли бы обойтись экономике еще дороже, 
учитывая, что совокупный доход от про-
екта все еще не покрывает расходы на его 
реализацию, подчеркнул аналитик. 

«По итогам 2018 года добыча нефти в Ка-
захстане составила около 90 млн тонн, а Ка-
шаган дал около 13,2 млн тонн. То есть поте-
ри от паузы в 45 дней могут составить до 1,6 

млн тонн. Предполагалось, что проект дол-
жен был занять лидирующее место в нефтя-
ной отрасли республики, но технические 
проблемы оказались слишком значитель-
ными, да и цена нефти уже не способствует 
тому, чтобы инвесторы были слишком ще-
дрыми», – отметил Андрей Кочетков. 

По его словам, в ближайшие 1-2 года 
сложно ожидать какого-то серьезного на-
ращивания добычи из-за неблагоприят-
ной ситуации на рынке. Поэтому проект в 
основном сохранит параметры производ-
ства на прежнем уровне, считает эксперт.

С надеждой на рост цен 
Эксперт заметил, что в сложившихся ус-
ловиях этот вариант также можно считать 
положительным, так как основная инфра-
структура сохраняется и может обеспе-
чить расширение производства, если цены 
на глобальном рынке начнут расти вновь. 
На данном этапе проект в большей степе-
ни нуждается в управлении расходами и 
погашении ранее сделанных инвестиций, 
убежден аналитик. 

«Какие-либо новые масштабные влива-
ния явно не оправданы из-за негативных 
прогнозов по нефти на ближайшее вре-
мя. Если же цена барреля пойдет вверх, 
то сами участники консорциума смогут 
привлечь необходимые средства. Соответ-
ственно, снижение затрат и повышение 
финансовой отдачи от проекта становится 
главной задачей Казахстана», – сказал ана-
литик. 

По его словам, подобный подход также 
актуален и для всей экономики, которая 
может оказаться в сложной ситуации из-
за существенного роста долговой нагруз-
ки в последние годы. Закрытие проекта 
на текущий момент кажется нерациональ-
ным, так как он вышел на определенный 
производственный уровень и дает, пусть 
и небольшой, доход, прокомментировал 
спикер.

Три основных актива
Эксперт-аналитик АО «Финам» Алексей 
Калачев заметил, что в 2019 году плани-
руется приостанавливать на капитальный 
ремонт три основных нефтедобывающих 
актива Казахстана: Кашаган, Тенгиз и Ка-
рачаганак. 

Это плановая остановка, которая сни-
зит показатели нефтедобычи в целом. Од-
нако это сокращение должно вписаться в 
обязательства Казахстана по соглашению 
с ОПЕК, при этом позволив сохранить ин-
тенсивность добычи в послеремонтный 
период, подчеркнул Алексей Калачев.

«Темп добычи на проекте в прошлом 
году поднялся до 330 тыс. баррелей в сут-
ки. За 45 дней это составит около 2,3% от 
объема добычи нефти в Казахстане в 2018 
году. Прирост нефтедобычи в республи-
ке год к году составил около 5%. Проект 
«Кашаган» обеспечил около 15,2% общего 
объема. Это достаточно серьезная доля, 
но, главное, именно прирост добычи Ка-
шагана с 8,35 млн тонн в 2017 году до 13,2 
млн тонн обеспечил весь показатель роста 
нефтедобычи в республике», – заметил 
аналитик. 

По его словам, без развития проекта 
вряд ли будет возможно в дальнейшем на-
ращивать нефтедобычу такими же темпа-
ми.

Консорциум может 
разочароваться
Эксперт подчеркнул, что отдача Кашага-
на для экономики республики зависит не 
только от объемов добычи, но и от цено-
вой ситуации на рынке нефти. Шельфовые 
проекты, в принципе, высокозатратные, 
а с учетом технологических трудностей, 
сложившихся при реализации проекта, 
себестоимость кашаганской нефти долж-
на быть высокой. 

Даже при росте объемов и развитии 
технологической базы она вряд ли ниже 
текущего уровня мировых цен – это глав-
ная проблема Кашагана, считает эксперт.

Если цена не вернется к $80 за баррель в 
течение длительного времени, иностран-
ные инвесторы могут предпринять попыт-
ки выйти из нерентабельного проекта, 
подчеркнул аналитик. 

«С другой стороны, не все решает те-
кущая выгода. Отработка технологий до-
бычи на каспийском шельфе в сложных 
природных условиях, но все же более 
благоприятных, чем у океанического по-
бережья или на шельфе Арктики, тоже 
может приносить пользу мировым не-
фтегазовым холдингам, участвующим в 
этом проекте. Они вряд ли откажутся от 
него, пока затраты на это участие вписы-
ваются в их бюджеты», – сказал Алексей 
Калачев.

Очень дорогой проект
Старший аналитик информационно-ана-
литического центра «Альпари» Анна Бо-
дрова заметила, что доля Казахстана на 
мировом нефтяном рынке составляет око-
ло 1,8%, а доля Кашагана в таком разрезе 
– не более 0,1% всей мировой добычи. 

По ее словам, остановка месторожде-
ния на плановый ремонт – не самое непри-
ятное, что может случиться с Кашаганом, 
который сначала не могли запустить, а 
затем неоднократно останавливали из-за 
выходящего из строя оборудования.

«Кашаган – очень дорогой проект, для 
партнеров Казахстана он стал кошмаром 
наяву, потому что оказался очень слож-
ным в работе из-за огромного количества 
нюансов: от необходимости строитель-
ства островов для сохранения устойчиво-
сти до постоянной замены оборудования 
и высокого уровня содержания газового 
конденсата и давления. На текущий мо-
мент вряд ли можно говорить о том, что 
проект оправдал себя полностью – он все 
еще не на пределе мощности», – сказала 
Анна Бодрова.

В то же время о закрытии Кашагана 
сейчас не идет речи, считает эксперт. По 
словам Анны Бодровой, очень важно про-
должать добычу, несмотря на постоянные 
сбои и волатильность цен на нефть в мире. 
Выгода может проявиться и через 5-10 лет, 
и для сырьевых проектов с трудозатратной 
разработкой это нормально, заметила экс-
перт. 

Ограниченный локальный 
эффект
Директор по развитию компании ARUM 
Capital Константин Жуковский заметил, 
что меры, направленные на ограничение 
активности, уже успели положительно 
сказаться на нефтяных ценах: с начала 
года баррель Brent подорожал на 20% до 
$62,10. По его словам, основной спад про-
изводства должен происходить с середины 
весны, когда будут снижены объемы добы-
чи на ряде месторождений в Актюбинской 
и Кызылординской областях.

Аналитик Wall Street Invest Partners Да-
нияр Джумекенов отметил, что Кашаган 
пока не играет ключевую роль в общих 
показателях добычи нефти в Казахстане. 
По его мнению, дальнейшая перспекти-
ва проекта зависит от баланса мирово-
го спроса и предложения нефти и цен на 
нефть. В целом многолетние прогнозы и 
ожидания Казахстана от реализации про-
екта «Кашаган» так и остались на бумаге, 
считает эксперт. 

«Ограниченный локальный эффект от 
реализации проекта получают прилегаю-
щие регионы, но не весь Казахстан. Сцена-
рий закрытия проекта является маловеро-
ятным ввиду больших финансовых затрат 
на развитие проекта. Риски Казахстана в 
части издержек существуют, однако дета-
лизация кроется в условиях Соглашения о 
разделе продукции по Северному Каспию 
от 18 ноября 1997 года с поправками и до-
полнениями. Важная для анализа финан-
совая и экономическая составляющая, 
особенно себестоимость кашаганской 
нефти, является закрытой», – говорит Да-
нияр Джумекенов. 

Издержки проекта растут
По словам эксперта, неоднократный пе-
ренос коммерческой добычи нефти на Ка-
шагане может свидетельствовать о росте 
издержек по проекту. Согласно открытым 
источникам, в начале 2017 года был от-
правлен на экспорт первый миллион тонн 
нефти. Затем оператор проекта сообщил 
о достижении уровня добычи более 200 
тыс. баррелей в сутки в середине 2017 
года. 

По последним публикациям, добы-
ча нефти на Кашагане достигла 350 тыс. 
баррелей в сутки. По данным оператора, 
затраты на реализацию первоначального 
этапа по освоению Кашагана составили 
около $55 млрд, сообщил эксперт.

Аналитик IFC Markets Дмитрий Лу-
кашов заметил, что после завершения 
третьей фазы освоения месторождения 
она может достигнуть примерно 50 млн 
тонн в год. Это почти в четыре раза боль-
ше прошлогоднего уровня, что, по пред-
положению эксперта, должно увеличить 
оптимизм участников консорциума и 
побудить их к скорейшей реализации 
очередных фаз освоения месторожде-
ния. 

«Основные проблемы Кашагана за-
ключаются в сложных геологических ус-
ловиях залегания нефти. В частности, это 
значительная глубина, большой перепад 
годовых температур, высокое давление в 
скважинах, а также наличие значитель-
ных примесей в углеводородном сырье. 
Участники консорциума обладают доста-
точно высокой компетенцией для успеш-
ного преодоления всех этих трудностей», 
– заключил Дмитрий Лукашов. 

▀▀ Пенсионные накопления 
доверяют государству  
и квазигоскомпаниям

Ксения Бондал

В «тройку» самых крупных инвести-
ционных инструментов, в которые 
ЕНПФ вложил пенсионные активы, 

в 2018 году вошли долговые бумаги квази-
госкомпаний, государственные ценные бу-
маги и облигации коммерческих банков. 

На 1 января 2019 года 595,6 млрд тен-
ге из пенсионных денег инвестировано в 
долговые ценные бумаги квазигосудар-
ственного сектора. Средневзвешенная до-
ходность по ним составляет 10% годовых. 
В государственные ценные бумаги инве-
стировано 361,3 млрд тенге со средневзве-
шенной доходностью 8,5%. Инвестиции 
сделаны в рамках объявленной облига-
ционной программы на сумму 200 млрд 
тенге и обеспечения долгосрочной тенго-
вой ликвидности на сумму 600 млрд тенге. 
Инвестиции в облигации международных 
финансовых организаций составили 22,5 
млрд тенге со средневзвешенной доходно-
стью 9,3% годовых. 

Национальный банк в качестве дове-
рительного управляющего пенсионными 
активами ЕНПФ принял участие в пер-
вичном размещении (IPO) акций АО «НАК 
«Казатомпром» на Лондонской фондовой 
бирже. В портфель пенсионных активов 
куплены  глобальные депозитарные рас-
писки «Казатомпрома» на сумму $150 
млн. При этом в рамках проведенного IPO 
общий объем размещения составил $451 
млн, из которых $237 млн приобрели ино-
странные инвесторы.

Если говорить об инвестициях за рубе-
жом, то пенсионные активы вкладываются 
только в госбумаги и облигации квазиго-
скомпаний со 100% участием государства. 
Инвестировать средства ЕНПФ в ценные 
бумаги эмитентов развивающихся стран 
Нацбанк начал в ноябре 2017 года. На се-
годняшний день в портфель фонда приоб-
ретены ГЦБ правительств Бразилии, Мек-
сики, Чили, Перу, Польши, Индонезии, 
Филиппин и России, а также облигации 
компаний квазигосударственного секто-
ра Китая, Индии, Мексики, Индонезии и 
Чили. Объем инвестиций составил около 
$1,44 млрд со средневзвешенной доходно-
стью 4,42% годовых.

По предварительным данным, по ито-
гам 2018 года доходность пенсионных 
активов для вкладчиков ЕНПФ состави-
ла 11,27% при накопленной инфляции в 
размере 5,3%. Таким образом, вкладчики 
фонда получили доходность по своим на-
коплениям в размере 5,97%.

Что касается планов по инвестирова-
нию пенсионных активов фонда в 2019 
году, то Нацбанк продолжит диверси-
фицировать портфель. К основным еже-
годным направлениям инвестирования 
относятся:ГЦБ Казахстана, долговые 
ценные бумаги субъектов квазиго-
сударственного сектора, облигации 
международных финорганизаций, но-
минированные в тенге, финансовые 
инструменты банков и корпоративных 
казахстанских эмитентов, покупка ино-
странной валюты. 

Инвестиции ПА ЕНПФ

Наименование Объем,
млн долл. США

в 2018 году

Доходность,
% годовых

ГЦБ России

ГЦБ Бразилии

ГЦБ Индонезии

ГЦБ Польши

ГЦБ Мексики

ГЦБ  Филиппин

ГЦБ Чили

ГЦБ Перу

Облигации квазигоссектора Китая

Облигации квазигоссектора Индии

Облигации квазигоссектора Мексики

Облигации квазигоссектора Индонезии

Облигации квазигоссектора Чили

249,64

99,35

149,98

49,99

230,56

60,72

52,58

89,77

249,56

49,61

19,2

99,92

37,15

5,05

5,09

4,13

2,98

4,63

3,68

3,88

4,01

4,12

4,45

4,45

4,66

4,48

Итого                      1 438,04                   4,42

▀▀ Налог для фрилансеров:  
кто и как будет платить

Арсен Аскаров

Репетиторы, няни, таксисты и про-
чие фрилансеры с 1 января долж-
ны  встать на учет в департаменте 

госдоходов в качестве самозанятых граж-
дан.  После этого они должны выплатить 
единый совокупный платеж (ЕСП), кото-
рый является новым уникально низким 
видом налога без административных из-
держек. По планам правительства, так 
как ЕСП является выгодным и простым 
решением легализоваться, население им 
воспользуется. 

По данным Минтруда и соцзащиты, для 
более чем 1,3 млн казахстанцев неофици-
альные заработки являются постоянным 
доходом. Из них без трудового договора 
работают 800 тыс. человек, а 588 тыс. че-
ловек не заключают никаких соглашений. 
Что же их ожидает впереди?

Вместо уплаты ИПН и отчислений в 
Единый накопительный пенсионный 
фонд, Государственный фонд социального 
страхования, Фонд соцмедстрахования, 
которые составляют до 20% с дохода, фри-
лансеры будут платить лишь одну фикси-
рованную сумму, объединяющую все пла-
тежи в один. Для жителей городов – это 1 
МРП (2525 тенге), для сельчан – половина 
МРП (1263 тенге). В общей сложности это 
составляет всего 1% от того, что зарабаты-
вают свободные работники.

Заплатить профессиональный налог 
без госрегистрации, бумажной волокиты, 
налоговой отчетности можно через терми-
нал, банк, или «Казпочту». 

А если не платить?
ЕСП носит добровольный характер, поэто-
му никто не принуждает работающих на 
себя граждан идти платить подоходный 
налог. Однако без его уплаты не светит 
медицинское и государственное социаль-
ное страхование, чьи услуги будут стоить 
в десятки раз дороже в случае необходи-
мости.

Может быть, поэтому член Комитета 
по финансам и бюджету Мажилиса Парла-
мента РК Альберт Рау главным итоговым 
документом 2018 года назвал принятие 
закона по вопросам занятости населения. 
Благодаря этому с января ввели единый 
совокупный платеж.

«Единый совокупный платеж выгля-
дит неоднозначным, потому что кажется, 
что бедных обложили налогом. Но на са-
мом деле это единственная возможность 
легализовать сферу труда. И потом, нель-
зя забывать, что мы ввели медицинское 
страхование, поэтому, когда простые  до-
мохозяйки утверждают, что лишь доят 
корову и не имеют никаких официальных 
доходов, им следует понимать, что их не 
примут ни в одной больнице. В стране вво-
дится медстрахование, поэтому  им ска-
жут: «Извините, но вас нет в базе». В итоге 
они пойдут и заплатят деньги», – рассказал 
мажилисмен корреспонденту «Капитал.
kz».

Напомним, сенат парламента принял 
20 декабря 2018 года проект Закона «О 
внесении изменений и дополнений в неко-
торые законодательные акты РК по вопро-
сам занятости населения».

«Конечно, это спорный законопроект, 
но он снял накопившиеся проблемы. Вы 
посмотрите, в Америке несколько мил-
лионов человек не имеют страховки, это 
страна, которая номер один по объемам 
здравоохранения», – добавил Альберт Рау.

Самозанятые в законе 
ЕСП предназначен для самозанятых, чей 
доход ниже, чем у индивидуальных пред-
принимателей. Однако законопроект чет-
ко ограничивает категорию плательщи-
ков. Единый платеж смогут делать только 
физические лица, которые оказывают 
услуги другим физлицам. Если человек 
оказывает услуги и юридическим лицам, 
то обязан выплачивать налоги в полном 
объеме.

«Под категорию ЕСП попадают, пре-
жде всего, граждане, оказывающие ус-
луги физическим лицам. Это могут быть 
фрилансеры, няни, репетиторы. При этом 
сами они не имеют права использовать 
труд других наемных работников. То есть 
они работают самостоятельно, могут быть 
заняты в личном подсобном хозяйстве, 
могут реализовывать сельхозпродукцию. 
И, наконец, итоговый доход за один год 
должен составлять не более чем 2,9 млн 
тенге», – рассказал вице-министр труда и 
социальной защиты населения Нариман 
Мукушев.

По его словам, с начала года ЕСП упла-
тили пока лишь 267 человек. Однако при-
мерно через  год число постоянных пла-
тельщиков вырастет до 100 тыс. человек, а 
в дальнейшем – до полумиллиона.

Квота на лечение
Давайте разберемся, как раскидывается 
платеж ЕСП в сумме 2525 тенге, посту-
пившей от городского фрилансера. Мень-
ше всего приходится на индивидуальный 
подоходный налог – всего 10% от платежа 
(252,5 тенге). 20% составляют социаль-
ные отчисления в ГФСС (505 тенге для 
городских жителей). 30% уходят в каче-
стве пенсионных выплат в ЕНПФ (757,5 
тенге для горожан). Наконец больше все-
го – 40% – составляют отчисления в Фонд 
обязательного социально-медицинского 
страхования (1010 тенге). Об этом следу-
ет рассказать отдельно. Тем временем в 
Минздраве активно обсуждают внедре-
ние обязательного социально-медицин-
ского страхования, которое стартует в 
2020 году.

«Пакет единый для всех. В этом смысл 
всеобщего медстрахования.  Самое глав-
ное в том, что это новшество (ОСМС, 
– прим. ред.) очень важно для потенци-
альных плательщиков ЕСП. Когда так на-
зываемый самозанятый заплатил ЕСП, то 
весь пакет EagleBMP и OSMS теперь ему 
будет доступен. Быть членом ОСМС – обя-
зательно, это солидарная система, и все 
граждане должны принять в ней участие», 
– сообщил корреспонденту «Капитал.kz» 
министр здравоохранения Елжан Бирта-
нов.

Действительно, делая выплаты в Фонд 
соцмедстрахования в размере всего 1010 
тенге, плательщик ЕСП получит самый 
широкий доступ к медицинским услугам в 
Казахстане. Лечение в стационаре, дорого-
стоящие диагностические исследования с 
правом выбора медучреждения. Но вместе 
с тем в Минздраве предупреждают, что 
право на страховую медицину у самозаня-
того гражданина наступает только в слу-
чае уплаты им взносов за три последних 
месяца с момента обращения за медпомо-
щью. В противном случае своевременную 
медпомощь никто не окажет. 

АЙДЫН АШУЕВ
назначен председателем Комитета 
по государственным закупкам 
Министерства финансов РК

АСХАТ АЙМАГАМБЕТОВ
освобожден от должности вице-
министра образования и науки РК 
и назначен заместителем акима 
Карагандинской области

БАУЫРЖАН КУДИЯРОВ
назначен руководителем управления 
строительства ВКО

БАХЫТ АНИСОВА
назначена руководителем 
управления культуры, архивов 
и документации Павлодарской 
области 

ВИКТОР ФОГЕЛЬ,  
УЛАН БАЙЖАНОВ

исключены из состава совета 
директоров АО «Цеснабанк»

ГАЛИ ИСКАЛИЕВ
назначен первым заместителем 
акима ЗКО

ГАУХАР ШОКАНОВА
назначена руководителем 
управления цифровых технологий 
Алматинской области

ЕРБОЛ КАРАШУКЕЕВ
назначен председателем Комитета 
казначейства Министерства 
финансов РК

ЕРЛАН ИДРИСОВ
избран председателем правления АО 
«Fincraft Resources»

НУРЛАН СЕЙТИМОВ
освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан 
в Республике Таджикистан и 
назначен ответственным секретарем 
Министерства иностранных дел 
Республики Казахстан

СОН ДЖОНГ СИК
вышел из состава правления АО 
«Рахат»
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СПИСОК  
УЧАСТНИКОВ  
«7-20-25» РАСШИРЯТ

Нацбанк предложил разрешить имеющим 
жилье казахстанцам участвовать в ипотечной 
программе «7-20-25». Глава регулятора Дани-
яр Акишев считает, что это даст толчок разви-
тию программы, особенно в регионах. «Одним 
из условий участия в программе является от-
сутствие жилья на праве собственности. Есть 
много случаев, когда граждане имеют соб-
ственное жилье, но им требуется дополни-
тельное. Нацбанк предлагает правительству 
изучить возможность предоставления права 
участвовать в программе гражданам, имею-
щим жилье на праве собственности», – сказал 
Данияр Акишев. Он напомнил, что с момента 
запуска программы одобрено 4350 заявок на 
52 млрд тенге. За это время в выдаче займов 
отказано 16% обратившихся, отклонено 1237 
заявок. Основная причина отказов – плохая 
кредитная история и отсутствие достаточных 
официальных доходов. «Важно обеспечить 
строительство жилья, соответствующего ус-
ловиям программы, в перспективных районах 
Казахстана с учетом спроса на жилье, демо-
графического роста и миграции населения. 
По предварительным оценкам, потребность 
граждан в жилье по программе в 2019 году 
составит порядка 16 тыс. квартир», – сообщил 
он. Жилищная программа «7-20-25» запущена 
в июле 2018 года. Работающие казахстанцы 
могут получить жилье на следующих услови-
ях: ставка вознаграждения по кредиту — не 
более 7% в год, первоначальный взнос — не 
более 20%, срок предоставления кредита — до 
25 лет. (kapital.kz)

ИЗ РК ПЕРЕВЕЛИ  
ЗА РУБЕЖ 553 МЛРД 
ТЕНГЕ

Объем денежных переводов, отправлен-
ных из РК за рубеж через системы денежных 
переводов, за январь-ноябрь 2018 года соста-
вил 553,5 млрд тенге — сразу на 23,2% больше, 
чем в аналогичном периоде прошлого года. В 
ноябре объем переводов составил 54,3 млрд 
тенге, что на 7,9% больше, чем за ноябрь 2018 
года, но на 11,8% меньше, чем месяцем ра-
нее, когда был переведен за рубеж рекордный 
объем денег — 61,6 млрд тенге. Среди стран, 
куда были переведены деньги через системы 
денежных переводов за январь-ноябрь теку-
щего года, лидирует Россия: 213,1 млрд тенге, 
рост за год — на 24,2%. Доля страны выросла 
с 38,2% до 38,5%. Также в топ-3 входят Узбе-
кистан (104,8 млрд тенге, рост на 25,6%), доля 
которого выросла с 18,6% до 18,9%, и Турция 
(64,6 млрд тенге, рост на 87,5%), чья доля вы-
росла с 7,7% до 11,7%. Среди систем междуна-
родных денежных переводов почти 86% при-
ходится на топ-3 систем: «Золотую корону» 
(65,9%), Western Union (12,8%) и «Юнистрим» 
(7,3%). Переводы по системе «Золотая коро-
на» предлагают 7 банков из крупнейшей по 
масштабам филиальной сети десятки, Western 
Union — 6 банков, «Юнистрим» — только 3 
БВУ. (ranking.kz)

ИНВЕСТИЦИИ  
В LEGO 

Инвестиции в LEGO гораздо выгоднее, чем 
в крупные акции, облигации, золото и другие 
альтернативные инвестиции, приносящие 
средний доход не менее 11% (8% в реальном 
выражении). Об этом свидетельствуют дан-
ные исследования Высшей школы экономики, 
в котором рассматривались данные с 1987 по 
2015 год. Сезонные, архитектурные и осно-
ванные на фильмах наборы обеспечивают 
более высокую прибыль. «Доходность LEGO 
не подвержена влиянию факторов риска и 
волатильности, но подвержена влиянию раз-
мерного фактора на единицу, что позволяет 
предположить, что данный актив работает 
аналогично небольшим акциям. Положи-
тельная асимметрия доходности и низкая 
подверженность стандартным факторам ри-
ска делают игрушку LEGO привлекательной 
альтернативной инвестицией с хорошим по-
тенциалом диверсификации», — говорится в 
исследовании.  При этом на стоимость игру-
шек могут влиять реальные доходы населе-
ния — LEGO относится к товарам роскоши, 
поэтому имеет эластичный по доходу спрос. 
(banki.ru) 

Продается Бизнес,  
ТОО, IT проект –  Социальная 

Сеть «ОБЩАГА» 

Социальная Сеть «ОБЩАГА» – 
общественная Социальная Сеть 
глобального масштаба, такого как, 
например «Одноклассники», «В 
Контакте» и т.п. 
Социальная Сеть «ОБЩАГА» – 
это интернет-ресурс с доменным 
именем www.ob-ga.ru, www.ob-ga.kz, 
предназначенный для построения, 
отражения и организации 
социальных взаимоотношений в 
Интернете, который ориентирован 
в основном на учащихся, студентов 
и бывших студентов Государств-
участников СНГ и иных стран.

Объект продажи: 100% доли в 
уставном капитале ТОО, включая 
патенты на товарные знаки, 
оплаченные связные домены (более 
10), программное обеспечение, 
сервер и прочее.
Возможен переход IT специалистов 
под новое управление.
Тест Соцсети по адресу:  
www.ob-ga.ru, www.ob-ga.kz

Есть  интерес к данному IT 
предложению? 

Свяжитесь напрямую с собственником: 
+7 776 785 13 03, +7 771 583 8800,  
либо отправьте запрос на  
ob-ga@mail.ru, ssobshaga@mail.ru

Продается Бизнес,  
ТОО, IT проект –  Социальная 

Сеть «ОБЩАГА» 

▀▀ Умут Шаяхметова: Мы прогнозируем 
усиление конкуренции на рынке
Глава «Народного банка Казахстана» подвела итоги объединения с Qazkom, 
перечислила тренды банковского сектора и рассказала об улучшении сервиса

Мадина Касымова 

«Народный банк Казахстана» пе-
реводит рутинные банковские 
операции в дистанционные 

каналы: банкоматы, платежные термина-
лы, Homebank и Onlinebank. Это помогает 
разгрузить отделения и сократить оче-
реди. Кроме того, у банка хороший запас 
ликвидности, что позволяет кредитовать 
на выгодных условиях и крупные корпора-
ции, и МСБ, и частных клиентов. Об этом 
в интервью корреспонденту делового еже-
недельника «Капитал.kz» рассказала глава 
банка Умут Шаяхметова.

– Умут Болатхановна, вы неодно-
кратно говорили о проблемах развития 
финсектора и экономики. Хотелось бы 
узнать ваш прогноз по поводу того, ка-
кими будут определяющие факторы их 
развития в 2019-м.

– К сожалению, банковский сектор в 
последние годы переживает не лучшие 
времена. Его роль в развитии экономики 
Казахстана продолжает постепенно сни-
жаться – с 33% в 2016 году до 23% в 2018-м. 
Причины мы видим в наличии нерешен-
ных структурных проблем в экономике, 
доминировании сырьевого сектора при 
слабости сегмента МСБ, внутренних про-
блемах банковской системы, значитель-
ном преобладании государства в эконо-
мике. Однако считаю, что хуже и сложнее, 
чем было в 2008-2009 годах, уже не будет.

Несмотря на рост экономики в 2018 
году, депозитный и кредитный портфели 
банковской системы выросли незначи-
тельно. Основным драйвером роста вы-
ступили вклады населения в отличие от 
вкладов корпоративного сектора, где экс-
портеры предпочитали размещать валют-
ную выручку на счетах в иностранных 
банках. Слабая динамика по корпора-
тивному кредитному портфелю вызвана 
уходом с рынка ряда банков, списаниями 
ранее скрытых проблемных кредитов и 
выкупом проблемных кредитов «Цесна-
банка» на 450 млрд тенге. Сокращение 
корпоративного ссудного портфеля ском-
пенсировал значительный прирост роз-
ничного кредитования – более чем на 15% 
с начала года. Это отражает тренд перехо-
да большинства банков к обслуживанию 
населения.

На протяжении прошлого года в бан-
ковском секторе наблюдался значитель-
ный избыток ликвидности. Объясняется 
это как вливаниями льготных средств со 
стороны Нацбанка, так и слабой кредит-
ной активностью. В целом мы считаем, что 
в 2019 году темпы развития банковского 
сектора будут по-прежнему отставать от 
роста экономики. Переход к более актив-
ному кредитованию и рост доли банков-
ского сектора в экономике возможны толь-
ко после разрешения ряда структурных 
проблем в экономике и построения более 
эффективного рыночного механизма по 
предоставлению финансовых услуг. Ос-
новным драйвером развития банковской 
системы Казахстана будет по-прежнему 
розничное кредитование.

– Если говорить о группе «Халык», то 
какие вызовы стоят перед вами и как вы 
оцениваете результаты 2018 года?

– Считаем, что на фоне общих проблем 
в банковском секторе и глобальной неста-
бильности 2019 год будет позитивным для 
группы «Халык». При любых шоках клиен-

ты идут за стабильностью, за репутацией, 
а это то, что может обеспечить «Халык». 
Основным вызовом для нас будет каче-
ственное изменение сервиса, построение 
клиентоориентированной модели обслу-
живания. Думаю, это нам по плечу, если 
учесть, какую трансформацию мы смогли 
осуществить в 2018 году. За несколько ме-
сяцев мы быстро и практически бесшов-
но объединили два системообразующих 
банка, а также наши страховые компании, 
инвестиционные банки и дочерние рос-
сийские фининституты. Одновременно с 
этим мы реализовали свою долю в дочер-
нем «Алтын банке» стратегическому инве-
стору, что позволило нам получить доход 
от сделки в размере 30,7 млрд тенге. Я счи-
таю, что в совокупности это выдающийся 
результат, который наилучшим образом 
характеризует профессионализм нашей 
команды.

Если говорить о финансовых показа-
телях Halyk Bank, то благодаря интегра-
ции с Qazkom мы фактически удвоили 
размеры активов и обязательств банка, 
оставаясь при этом таким же надежным 
и прибыльным институтом, каким были 
на протяжении последних десятилетий. 
Окончательные результаты работы банка 
за 2018 год будут опубликованы после от-
чета аудиторов, однако, по предваритель-
ным оценкам, нам удалось даже где-то на 
8-10% перевыполнить собственные планы 
по ключевым финансовым показателям: 
активам, ссудному портфелю, капиталу и 
прибыли. И я считаю, это хороший сигнал 
для рынка: Halyk Bank обладает большим 
запасом прочности и нацелен развиваться 
и работать дальше, быть первопроходцем, 
лидером банковской системы страны.

– Об интеграции двух колоссов бан-
ковского сектора и их дочерних компа-
ний сказано много. А какие выводы и 
уроки удалось вынести из этого мега-
проекта?

– Главный вывод на сегодня: команде 
«Халыка» по силам проекты любого мас-
штаба и сложности. Когда приступили к 
интеграции Qazkom и Halyk Bank, кон-
сультанты предупреждали, что сроки че-
ресчур сжатые: очень непросто быстро 
объединить два фининститута на техни-
ческом, юридическом, кадровом уровнях, 
притом что у нас два десятка филиалов по 
стране и везде своя специфика. Все девять 
месяцев, пока шла подготовка к слиянию, 
нам было сложно и физически, и мораль-
но, но в конце концов мы это сделали. И се-
годня такого опыта нет ни у одного банка 
в стране. И нам уже не страшно: если воз-
никнет необходимость – мы сможем еще 
раз пройти через весь этот процесс или 
кардинально перестроить работу банка, 
если потребуется.

Что касается уроков, то они разные. С 
одной стороны, было приятно увидеть, что 
многие специалисты, столкнувшись с про-
блемой, мобилизуются, могут работать и 
днем, и ночью. Все трудились в таком за-
пале, что после интеграции ощущалась 
«нехватка работы». Конечно, кто-то не 
выдерживал напряженного темпа, другие 
сомневались в успехе и уходили, но это 
нормально.

Самым сложным элементом во всем 
этом процессе была техническая часть, 
чтобы всю клиентскую базу Qazkom без 
потерь перенести в систему Halyk Bank. 
Возникало множество нюансов, деталей, 
которые нужно было оперативно решать, 

ведь это были исторически два разных 
банка, с отличавшимися тарифами, про-
дуктами, процентными ставками, полити-
ками и процедурами. Это подводная часть 
айсберга, которая не видна со стороны, но 
от которой зависит устойчивость всей кон-
струкции.

Поэтому мы гордимся итогами нашей 
интеграции. Все клиентские данные были 
перенесены в новую систему без потерь, а 
это десятки тысяч предприятий и миллио-
ны физических лиц. Да, первые дни были 
технические сбои, но мы очень быстро их 
устранили. Главное, что на протяжении 5 
месяцев с момента завершения интегра-
ции все бесперебойно работает.

– Какие вызовы стоят перед банком 
и его дочерними компаниями в 2019 
году? Как будете преодолевать факто-
ры, сдерживающие развитие сектора?

– Я считаю, мы пережили самый слож-
ный период за всю историю банковской 
системы, и в этих непростых условиях 
создали большой хороший банк. Поэтому 
2019 год мы рассматриваем как период 
развития, особенно в плане цифровиза-
ции банковских услуг.

Для нас этот год пройдет под знаком 
качества: все основные силы брошены на 
совершенствование клиентского сервиса 
в самом Halyk Bank и его дочерних ком-
паниях. Основная задача – упростить и 
улучшить процесс обслуживания как в 
традиционных банковских отделениях, 
так и в дистанционных каналах. Для этого 
мы создали целый департамент качества 
и отлаживаем эффективную обратную 
связь с клиентами: изучаем их мнения, по-
желания. У нас сформированы команды, 
которые регулярно выезжают в отделения, 
замеряют уровень удовлетворенности 
клиентов по телефону, оценивают работу 
наших менеджеров. Изменилась и систе-
ма оплаты труда работников фронт-офиса: 
если раньше у них был фиксированный 
оклад, то теперь половину зарплаты со-
ставляет переменная часть, которая за-
вязана на результатах работы конкретно-
го специалиста. Иными словами, работа 
банка строится на принципах клиентоо-
риентированности, лучшего клиентского 
сервиса.

Не меньше делается и по части IT: мы по-
стоянно дорабатываем и совершенствуем 
функционал наших фронтальных дистан-

ционных систем – Homebank и Onlinebank. 
Из Qazkom к нам пришли предприятия, 
индивидуальные предприниматели, част-
ные клиенты, которые привыкли к функ-
циональным интернет-сервисам, которых 
не было в Halyk Bank, и сейчас нам необ-
ходимо быстро их внедрять. Для этого 
есть все необходимые ресурсы: наработки 
двух крупнейших банков, а также одна из 
самых профессиональных команд на мест-
ном рынке – IT-специалисты, казначеи, 
рисковики, кредитчики. Выстроена силь-
ная система управления финансовым ин-
ститутом, все политики, процессы и про-
цедуры формировались годами и прошли 
проверку временем. Будет меняться ру-
ководство, система в любом случае оста-
нется, и Halyk Bank будет работать так же 
успешно.

В 2019 году мы прогнозируем усиление 
конкуренции на банковском рынке и гото-
вимся бороться за лояльность клиента за 
счет привлекательных ставок по кредитам 
и депозитам, за счет сбалансированных 
тарифов и, конечно, за счет уникальных 
и продвинутых сервисов, многие из кото-
рых пока не предлагает никто, кроме нас. 
У Halyk Bank – традиционно хороший за-
пас ликвидности, порядка 50% от размера 
активов, что позволяет нам кредитовать 
на выгодных условиях и крупные корпора-
ции, и МСБ, и частных клиентов.

– В этом году ваш банк часто крити-
ковали за сервис, длинные очереди в 
отделениях. Нет ощущения, что к Halyk 
Bank относятся чересчур предвзято?

– Мы спокойно воспринимаем крити-
ку в наш адрес, считая ее ценным ресур-
сом, который позволяет понять, над чем 
нужно работать в первую очередь. И эта 
работа по улучшению банковского серви-
са ведется непрерывно, например, те же 
очереди в отделениях мы разгружаем за 
счет перевода рутинных банковских опе-
раций в дистанционные каналы: банко-
маты, платежные терминалы, Homebank 
и Onlinebank.

Мы стали приучать наших клиентов к 
самообслуживанию по простейшим опе-
рациям; тарифы на большинство дистан-
ционных операций – нулевые, а проводить 
их можно в любое удобное время и не обя-
зательно для этого идти в банк. В допол-
нение к этому внедряем инновационный 
сервис «Qazkom видеобанк» и ставим в от-
делениях автокассы, которые позволяют 
предпринимателям зачислять наличную 
выручку на расчетный счет без участия 
кассира и получать элементарные услуги 
дистанционно и без очередей.

Что касается предвзятости – нет, мы так 
не считаем, здесь, скорее, играет роль эф-
фект масштаба: у Halyk Bank – самая боль-
шая клиентская база среди казахстанских 
банков, более 9 млн клиентов, поэтому, ко-
нечно, о нас больше говорят и позитивно-
го, и негативного. И мы сознаем огромную 
меру ответственности перед гражданами 
– после объединения с Qazkom мы явля-
емся крупнейшим платежным агентом 
в Казахстане и, вероятно, единственным 
банком в стране, кому под силу работа по 
выплате пенсий и пособий.

Однако общественная миссия Halyk 
Bank не ограничивается лишь этим: буду-
чи социально ответственным институтом, 
мы уделяем огромное внимание благотво-
рительности и спонсорству. Только в 2018 
году на эти цели мы направили 1 млрд тен-
ге. Это и регулярная поддержка 18 детских 
домов, партнерство с двумя главными те-
атрами страны – ГАТОБ и «Астана Опера», 
– «Халык Ареной», футбольным клубом 
«Кайрат» и Федерацией гимнастики, под-
держка студенческого футзала, Special 
Olympics. В прошлом году банку исполни-
лось 95 лет. Вместо празднований мы ре-
шили осуществить крупный социальный 
проект: закупили два десятка инватакси, 
чтобы маломобильные граждане во всех 
регионах Казахстана могли свободно пе-
редвигаться по городу. Мы работаем для 
людей, и в этом смысле наш банк полно-
стью оправдывает свое название. 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

«РАХАТ» ЗАКРЫВАЕТ 
«ДОЧКУ» 

Прекращена деятельность дочерней ор-
ганизации кондитерской фабрики «Рахат» 
– ТОО «Торговый дом Рахат». Такая информа-
ция размещена на KASE. Уточняется, что 10 
января 2019 года управлением юстиции Турк-
сибского района Департамента юстиции г. Ал-
маты произведена регистрация прекращения 
деятельности дочерней организации АО «Ра-
хат» со 100%-ным участием – ТОО «Торговый 
дом Рахат». «Дочерняя организация создана в 
2011 году для проведения торгово-сбытовой 
деятельности через самостоятельную струк-
туру. Но из-за экономической нецелесообраз-
ности эта структура бездействовала. Учиты-
вая это, 4 сентября 2018 года совет директоров 
АО «Рахат» принял решение о добровольной 
ликвидации ТОО «Торговый дом Рахат». На 
производственную и торговую деятельность 
фабрики «Рахат» это решение никак не влияет, 
предприятие продолжает работу», – говорится 
в сообщении. (kapital.kz)

ПРОИЗВОДСТВО 
ТАБЛЕТОК ЗАПУСТИЛИ 
В КАРАГАНДЕ

Карагандинские фармацевты внедрили 
новые технологии. Международный научно-
производственный холдинг «Фитохимия» пер-
вым в стране запустил производство таблеток, 
покрытых твердой оболочкой. Инновацион-
ный проект реализуется при финансовой под-
держке АО «Фонд науки». Об этом сообщили в 
пресс-службе акимата. «Проект задумывался 
в рамках коммерциализации научных работ. 
В 2016 году карагандинские ученые с данным 
проектом выиграли конкурс, и Фондом науки 
было выделено 100 млн тенге. Препарат про-
ходит клиническое испытание. Тем не менее 
уже сейчас можно утверждать, что данный 
иммуномодулятор ни в чем не уступает зару-
бежным аналогам. Более того, он имеет свое 
преимущество – его стоимость гораздо де-
шевле, чем импортных лекарств», – рассказал 
председатель правления Фонда науки Ануар-
бек Султангазин. (kapital.kz) 

▀▀ ООН – за криптовалюты,  
Банк Англии – против

Дмитрий Чепелев

За прошедшую неделю несколько 
крупных мировых финансовых и 
политических игроков обрисовали 

свою позицию по вопросу криптовалют. 
Основное внимание инвесторов в данный 
момент приковано к поведению Bitcoin, 
так как от того, выстоит ли он на текущих 
позициях, зависит и потенциал его после-
дующего роста. При этом если частные 
инвесторы видят в нем источник дохода, 
а пользователи криптовалют – удобное 
средство платежа, и те, и другие сходятся 
во мнении об огромном потенциале денег 
«новой финансовой эпохи». Однако что 
касается крупных учреждений, которые 
являются столпами современной финан-
совой эпохи, то их мнения не всегда звучат 
в унисон. К примеру, ООН в своем послед-
нем отчете «Мировой экономический и 
социальный обзор – 2018: передовые тех-
нологии для устойчивого развития» назы-
вает криптовалюты «новой реальностью в 
области цифровых финансов». Эксперты 
ООН пришли к выводу, что криптовалю-
ты и стоящая за ними технология могут 
стать краеугольным камнем в избавле-
нии мира от необходимости доверять 
централизованным инстанциям. Помимо 
этого, они могут сократить бюрократи-
ческие препоны и значительно повысить 
уровень эффективности управления. 
«Инновации этой модели заключаются в 
том, что различные контрагенты могут 
взаимодействовать, создавая доверие и 
гарантии, в то время как сложившаяся в 
мире финансовая система базируется на 
институтах и регулировании. Стимулиру-
ющие факторы консолидируют интересы 
участников, мотивируя их вносить вклад 
в безопасность. Традиционная система в 
то же время полагается на сложную кон-
струкцию, состоящую из отчетов, надзора 
и гарантий, подкрепленных репутацией 
одного центрального ведомства. Таким 
образом, технология блокчейн создает 
первую в области финансов возможность 
замещения доверия компьютерным ко-
дом», – сообщает документ. Специалисты 
отмечают факт того, что в мире уже су-
ществуют жизнеспособные решения, соз-
данные на основе технологии блокчейн, 
для регистрации прав собственности, от-
слеживания цепочек поставок продуктов 
питания и медикаментов, персональной 
идентификации личности. Похожего с 
ООН мнения придерживается и генераль-

ный директор одной из крупнейших ми-
ровых бирж – NASDAQ. В своем блоге Аде-
на Фридман, CEO NASDAQ, признает за 
криптовалютами право на интеграцию в 
мировую экономику. В своей записи она 
кратко пересказывает историю станов-
ления криптовалют и делает акцент на 
том, что, как и любая технологическая 
инновация, криптовалюты прошли путь 
от ранних первопроходцев до всеобщего 
хайпа и неизменно следующего за ним по-
гружения в реальность. По мнению CEO 
NASDAQ, у криптовалют существует два 
варианта будущего: криптовалюты будут 
интегрированы в экономику или не заслу-
жат широкого признания и станут уделом 
маргиналов. «Однако очень сложно сбра-
сывать со счетов то громадное число инве-
сторов, включая наиболее изощренных из 
них в глобальных масштабах, которые за 
последние годы вошли в криптовалюты. 
Технология сама по себе служит потря-
сающей демонстрацией гениальности и 
креативности и, безусловно, заслуживает 
того, чтобы обрести свое место в устойчи-
вом будущем нашей экономики», – гово-
рит Адена Фридман. А вот Банк Англии, 
наоборот, считает криптовалюты злом, ко-
торое несет угрозу стабильности традици-
онной экономики. Такое заявление сделал 
старший советник Банка Англии Хью Ван 
Стенис в интервью агентству Bloomberg. 
Он заявил, что криптовалюты не несут в 
себе ценности и крайне медленные в об-
ращении. «Это то, что творится сейчас, но 
они представляют собой угрозу», – отме-
тил он. Стенис подчеркнул, что одной из 
самых больших проблем Банка Англии на 
данный момент является вопрос регули-
рования цифровых активов. 

Тем временем за прошедший семиднев-
ный период общая капитализация крип-
товалютного рынка снизилась на 1,71% 
и на утро среды, 23 января 2019 года, со-
ставила $120,7 млрд против $122,8 млрд 
неделей ранее. 

1. Bitcoin (BTC). В целом за исключе-
нием непродолжительного всплеска в 
середине недели «первая криптовалюта» 
вела себя достаточно стабильно. Однако 
уровень поддержки на отметке $3600 был 
проломлен, и, исходя из второй половины 
недельного графика, вероятно, на этой же 
отметке сформировалась существенная 
линия сопротивления. Тем временем на 
прошедшей неделе случилось позитивное 
событие, которое может благоприятно по-
влиять на стоимость «цифрового золота». 
В сети Bitcoin был зафиксирован второй 
подряд рост сложности майнинга. Это 
может являться свидетельством того, что 
майнеры начали наращивать свои мощ-
ности даже при текущей цене, вероятно, с 
надеждой на скорую смену тренда.

Обменный курс на утро среды, 23 января 
2019 года, составил $3609 за 1 BTC, что на 
1,88% меньше, чем неделей ранее. Рыноч-
ная капитализации «цифрового золота» со-
ставила $63,15 млрд. При этом доля Bitcoin в 
общей рыночной капитализации криптова-
лют сохранилась неизменной – 52,4%.

2. Ripple (XRP). За прошедший семид-
невный отрезок Ripple плыл по течению 
и практически в точности повторял дви-
жения рынка. Интересным является тот 
факт, что стоимость Ripple никак не от-
реагировала на публикацию в Emirate 
News Agency о том, что правительства 
ОАЭ и Саудовской Аравии планируют ис-
пользовать криптовалюту для взаимных 

расчетов. «На первоначальной фазе крип-
товалюта будет строго ориентирована на 
банки. Она позволит лучше разобраться в 
особенностях технологии блокчейн, а так-
же будет использоваться для трансгранич-
ных платежей», – сообщает издание. Стоит 
отметить, что Ripple Labs имеет большое 
количество партнеров в этих странах и, 
несомненно, возлагает на регион большие 
надежды. Однако инвесторам непремен-
но захочется узнать, какая криптовалюта 
лежит в основе новой арабской инициа-
тивы. Если монархии Персидского зали-
ва объявят о том, что будут использовать 
RippleNet, то курс XRP, несомненно, пой-
дет вверх. Зато в случае объявления о соз-
дании своей собственной криптовалюты 
курс Ripple может заметно упасть, так как 
многие инвесторы не перестают надеять-
ся на первый вариант.

За три прошедшие недели стоимость 
Ripple снизилась на 3,04% и на утро среды, 
23 января 2019 года, составила $0,319, при 
этом доля в общей капитализации крипто-
валютного рынка несущественно снизи-
лась и составила 10,85%.

3. Ethereum (ETH). Прошедшая неделя 
принесла «цифровой нефти» неприятные 
известия. Запланированное обновление 
сети Ethereum под кодовым названием 
Constantinople было отложено на неопре-
деленное время из-за обнаруженной в 
нем критической уязвимости. Уязвимость 
могла бы позволить злоумышленнику не-
санкционированно выводить средства 
с кошельков. Однако в ходе телефонной 
конференции разработчиков Ethereum, 
прошедшей 18 января, было принято ре-
шение перенести активацию обновления 
на 27 февраля. При этом информацион-
ный шум, поднятый в социальных сетях по 
поводу потенциальной уязвимости, не мог 
не сказаться на стоимости эфира. Таким 
образом, Ethereum потерял за семь дней 
более 7%, став аутсайдером недели. 

На утро среды, 23 января 2019 года, 
стоимость «цифровой нефти» снизилась 
до $119, при этом доля в общей капитали-
зации криптовалютного рынка составила 
10,32%.
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▀▀ Каких новостей ждет 
рынок облигаций
Потенциал роста ставок по тенговым облигациям остается 
значительным

Николай Дрозд

Одним из основных вопросов для ка-
захстанского рынка ценных бумаг 
в ближайшие месяцы может стать 

то, каким образом на нем отразится вола-
тильность на внешних рынках. Среди клю-
чевых вопросов также: насколько низкие 
цены на нефть по сравнению с октябрем 
прошлого года и готовность Нацбанка 
еще раз повысить базовую ставку в марте 
скажутся на ценообразовании на рынке 
корпоративных облигаций. По оценкам 
KASE, в прошлом году размещения проис-
ходили в диапазоне от 8,5% до 13,5%. При 
этом ближе к нижней границе продава-
лись национальные холдинги и эмитенты 
из квазигосударственного сектора, ближе 
к верхней – относительно небольшие част-
ные компании. По оценкам председателя 
правления Казахстанской фондовой бир-
жи Алины Алдамберген, после перехода 
к политике инфляционного таргетирова-
ния с 2016 года ситуация выглядит ста-
бильной, и привлекательность заимство-
ваний на фондовом рынке для эмитентов 
росла. Цена привлечения складывается 
из так называемого безрискового уровня, 
которым на нашем рынке выступают базо-
вая ставка Нацбанка и оценки инвестора-
ми индивидуальных рисков эмитента. На 
казахстанском рынке отсутствуют в силу 
сложившихся обстоятельств и существу-
ющего законодательства обеспеченные 
облигации, и это делает рынок более одно-
мерным. 

По словам заместителя председателя 
правления KASE Андрея Цалюка, 2019-
й можно назвать годом облигаций, по-
скольку объем корпоративного долга на 
бирже вырос сразу на 21%. Значительный 
импульс рынку придавали первичные 
размещения, общий объем которых со-
ставил 1 трлн 858 млрд тенге. Причем 
речь в осенние месяцы шла и о крупных 
выпусках квазигосударственных эмитен-

тов, и о размещениях, в которых на KASE 
находят признаки рыночных. Сегмент 
облигаций, очевидно, сдерживается не-
достатком институциональных инвесто-
ров. Ожидаемая рынком диверсификация 
инвестиционного управления ЕНПФ пока 
не произошла, и 34,1% объемов сделок на 
вторичном рынке приходится на банки, 
4,8% – на брокеров-дилеров, 8,1% – на дру-
гих институциональных инвесторов, ко-
торыми, помимо ЕНПФ, являются и стра-
ховые компании. На прочие юридические 
лица вне финансового сектора приходится 
51,6% вторичного рынка, доли физиче-
ских лиц и нерезидентов крайне невелики 
– 1,4% и 1,5% соответственно. 

 
Вложения пенсионных средств в 
банки продолжают снижаться 
Возможно, одним из пиков ожидания ох-
лаждения рынка облигаций был ноябрь 
прошлого года. Председатель правления 
БРК Болат Жамишев в ходе дискуссии на 
площадке Конгресса финансистов отме-
тил, что у банка были ожидания при по-
следних размещениях тенговых бондов, 
которые происходили не только на KASE, 
но и на внешних рынках, что это послед-
ние обращения за тенге к нерезидентам. 
Однако цены заимствований, в том числе 
национальных холдингов, заставляли со-
мневаться, что БРК удастся снижать сто-
имость заимствований на внутреннем 
рынке. В конце года произошло несколько 
размещений банковских облигаций, оче-
видно, в рамках обязательств Нацбанка и 
ЕНПФ, по предоставлению банковскому 
сектору 600 млрд тенге долгосрочной лик-
видности. Нацбанк, правда, подчеркива-
ет, что в эти 600 млрд входит не выбранная 
ранее квота инвестирования в банковские 
инструменты средств ЕНПФ, и приобрете-
ния будут происходить на рыночных цено-
вых уровнях.

 По итогам 2018 года доля вложений 
пенсионных денег в облигации и депо-

зиты казахстанских банков существенно 
снизилась с 21,2% до 17,4%, несмотря на 
всю эмиссионную активность конца года. 
При этом последние размещения облига-
ций «ДБ Сбербанк» происходили в кон-
це декабря и январе под 11% годовых. 22 
января дважды продлялось время разме-
щения облигаций «Цеснабанка», причем 
в последний раз до 20:00 алматинского 
времени, что объясняется скорее всего 
стремлением сблизить ожидания инве-
сторов и эмитента по цене размещения. 
Ранее банк, нуждающийся в тенговой 
ликвидности, вносил изменения в про-
спекты эмиссии нескольких выпусков 
своих облигаций. 

 
Возвращение нерезидентов? 
Средневзвешенная доходность 7-дневных 
нот Нацбанка в ноябре немного выросла 
до 8,77% годовых по сравнению с 8,1% в ав-
густе, когда из них выходили нерезиденты. 
Андрей Цалюк оценивает объем выхода 
примерно в аналог миллиарда долларов. 
Этот процесс сопровождался покупками 
долларов на казахстанском валютном 
рынке, что создавало дополнительное дав-
ление на тенге. Очевидно, нерезидентов 
при инвестициях в ноты Нацбанка при-
влекала разница в уровне ставок по срав-
нению с развитыми рынками в период, 
когда тенге был стабилен по отношению 
к доллару. Спикер отмечает сохраняющу-
юся высокую корреляцию тенге с россий-
ским рублем, хотя реакция на внешние 
шоки на казахстанском рынке является и 
менее эмоциональной. Влияние нефтяных 
цен на тенге становится менее значимым. 
Еще одним ключевым фактором остается 
жесткость денежно-кредитной полити-
ки ФРС и отток средств с развивающихся 
рынков. Говоря о дальнейшем развитии 
событий, заместитель председателя прав-
ления KASE упомянул об общении в по-
следние недели с большим количеством 
экспертов, среди которых довольно попу-

лярна точка зрения, что сезонные факторы 
будут действовать на рынке и в этом году, 
и объемы продаж экспортной валютной 
выручки могут быть большими в преддве-
рии периода крупных налоговых выплат в 
январе и феврале. Ни один из опрошенных 
экспертов не видит тенге слабее уровня в 
405-410 тенге за доллар в 2019 году даже 
при неблагоприятном развитии событий. 
Курсовой фактор, очевидно, будет одним 
из самых важных при принятии инвести-
ционных решений нерезидентами. При-
чем возможность их прихода на казахстан-
ский долговой рынок, по оценкам Алины 
Алдамберген, по-прежнему связывается 
главным образом с сегментом нот Нацбан-
ка. Для этого в прошлом году прилагались 
значительные усилия, и, в частности, была 
запущена торговая система Clearstream. 
Возвращение нерезидентов будет зависеть 
от того, насколько привлекательными для 
них окажутся казахстанская экономика и 
инструменты финансового рынка. 

 
ETF пока не расторгован 
Доля нерезидентов на рынке акций на 
KASE оценивается в 10,5%, причем в основ-
ном это участие было заметным в ноябре и 
декабре и связывается главным образом с 
российскими инвесторами. После рекорд-
ного роста в двух предыдущих годах пред-
ставительский индекс акций KASE вырос 
в 2018 году лишь на 6,6%. Тем не менее 
и этот скромный рост выше, чем у боль-
шинства мировых индексов в условиях 
снижения котировок долевых инструмен-
тов в прошлом году. Причем на динамику 
индекса KASE негативно повлиял фактор, 
связанный со снижением стоимости бу-
маг KazMinerals после покупки российско-
го месторождения Баимское в основном 
в результате критической оценки инве-
сторами возникающих геополитических 
рисков. В декабре на казахстанском рынке 
стал впервые торговаться индексный фонд 
на представительский список KASE. Пока 
объемы торговли немногим более чем за 
месяц обращения ETF крайне невелики – 
чуть более 50 млн тенге, но на бирже на-
деются, что этот инструмент будет посте-
пенно расторговываться. 

Участие нерезидентов на рынке акций 
– потенциально тот сегмент, где конку-
ренция KASE и AIX может быть наиболее 
непосредственной, и Алина Алдамбер-
ген видит риски при неблагоприятном 
сценарии, связанные с тем, что ситуация 
двух конкурирующих площадок может 
вызывать возможность неоправданного 
смягчения регуляторных норм или стан-
дартов, связанных с полнотой раскрытия 
информации. 

▀▀ Америка в крутом пике:  
как могут развиваться события?

Аскар Муминов

Противостояние президента США 
Дональда Трампа с собственным 
правительством способно ударить 

по мировой экономике. Затянувшийся 
шатдаун в Штатах вызывает все больше во-
просов и опасений у экономистов, которые 
не исключают, что нестабильность в пер-
вой экономике мира может дорого стоить 
не только развитым, но и развивающимся 
странам. 

В настоящее время сотни тысяч амери-
канцев находятся в вынужденном отпу-
ске, нынешняя остановка работы прави-
тельства оказалось рекордной в истории 
США. 

Тем временем Трамп и демократы не 
могут договориться начиная с 22 декабря 
2018 года, камнем преткновения является 
оградительная стена, которую американ-
ский лидер хочет построить на границе с 
Мексикой. 

Потеряны миллиарды долларов
Оппоненты Трампа выступают категори-
чески против этого решения. По расчетам 
аналитика S&P Global Бет Энн Бовино, в 
среднем, прямой и косвенный ущерб от 
каждой недели шатдауна составляет око-
ло $1,2 млрд. Частные компании, обслу-
живающие федеральные власти, в резуль-
тате шатдауна теряют порядка $200 млн 
в день.

Если ведущая экономика мира терпит 
такие колоссальные убытки, то чего стоит 
ждать остальным? Об этом корреспондент 
делового еженедельника «Капитал.kz» по-
говорил с экспертами. 

Аналитик компании «Открытие Бро-
кер» Тимур Нигматуллин считает, что 
шатдаун не несет в себе сколько-нибудь 
значимых политических или экономиче-
ских рисков для США. 

Приостановка работы правительства 
США, когда Конгрессу не удается согласо-

вать бюджетное финансирование деятель-
ности государственных органов, в общей 
сложности происходила уже 21 раз. Но это 
никогда не приводило практически ни к 
каким значимым последствиям, кроме ло-
кальных спекуляций на финансовом рын-
ке, заметил аналитик. 

Россия в выигрыше
Руководитель аналитического департа-
мента FXPrimus Арман Бейсембаев под-
черкнул, что это уже 21-й шатдаун за по-
следние 42 года, поэтому почти никто не 
закладывает каких-то разрушительных 
сценариев на этот случай. Индекс S&P500 
в такие периоды либо колеблется около 
нуля в ожидании решения, либо находит-
ся в очень умеренном минусе или плюсе.

За время приостановки работы прави-
тельства индекс S&P500 уже вырос более 
чем на 8%, на 10% выросли цены на нефть, 
заметил эксперт.

Вместе с тем каждый день шатдауна 
обходится американцам в $50-60 млн, 
поэтому он обязательно отразится в эко-
номических и финансовых показателях 
последующих периодов: ожидается, что 
американская экономика по итогам года 
может потерять до 0,5% экономического 
роста, считает эксперт.

«Рейсы в аэропортах задерживаются 
или отменяются, прекращается выдача 
паспортов, не предоставляются займы на 
развитие малого бизнеса, не получают до-
тации фермеры, блокируется рассмотре-
ние запросов об убежище иммигрантов, 
закрываются музеи, памятники, научные 
лаборатории. Для отдельных категорий 
граждан это может быть критично, по-
скольку за время шатдауна федераль-
ные работники не смогли получить свои 
зарплаты, а это неоплаченные счета по 
коммунальным услугам, кредитам и ипо-
текам, однако в целом вся остальная эко-
номика продолжает работать», – проком-
ментировал Арман Бейсембаев. 

Рейтинг Трампа проседает 
Ведущий аналитик ГК TeleTrade Артем 
Авинов заметил, что рейтинговые агент-
ства склоняются к потере 0,5% ВВП США 
в первом квартале. Есть и более пессими-
стичные прогнозы: глава ФРБ Нью-Йорка 
не исключил снижения ВВП США в диапа-
зоне от 0,5% до 1%.

Однако, по словам эксперта, говорить 
о возможном начале полноценного кри-
зиса в США с последующим его распро-
странением на мировую экономику пока 
не приходится. Ни Трамп, ни демократы 
правительства не готовы отстаивать свою 
позицию ценой потери рейтинга в глазах 
избирателей, считает он. 

Снижение рейтинга Трампа с декабря 
2018 года уже находит отклик в попытках 
договориться с демократами через взаим-
ные уступки, заметил Артем Авинов. По 
его словам, в частности, Трамп готов за-
вершить шатдаун в случае выделения фи-
нансирования на строительство стены с 
Мексикой в размере $5,7 млрд. 

«Безусловно, текущая политическая 
ситуация в США находит свое отражение 
на мировых рынках. Снижение привлека-
тельности доллара позволяет нефтяным 
котировкам развить восходящую коррек-
цию к падению в октябре-декабре 2018 
года. В то же время говорить о начале но-
вого цикла роста нефтяных цен пока пре-
ждевременно», – сказал эксперт.

Ставка может вырасти
По словам Авинова, ФРС близка к оконча-
нию текущего цикла ужесточения моне-
тарной политики. В зависимости от ито-
гов противостояния Трампа и демократов 
можно будет лишь скорректировать про-
гноз относительно даты повышения став-
ки в этом году, считает эксперт. 

 «Однако стоит заметить, что при даже 
незначительном прогрессе в переговорах 
между демократами и Трампом рыночные 
ожидания на поднятие ставки ФРС растут, 

что приводит к спросу на доллар и его 
укреплению», – прокомментировал Артем 
Авинов.

ФРС ищет гибкости
Старший аналитик информационно-ана-
литического центра «Альпари» Вадим Ио-
суб также считает, что на фоне шатдауна 
американская экономика чувствует себя 
вполне неплохо. С начала года основные 
американские фондовые индексы приба-
вили около 9%. Это связано с тем, что аме-
риканская экономика полностью частная, 
что в достаточно малой степени зависит от 
работы правительства, считает эксперт. 

По его словам, в большей степени рын-
ки реагируют на новости о смягчении 
американо-китайского торгового проти-
востояния или на информацию о програм-
ме стимулирования экономики в том же 
Китае. 

«Раз уж шатдаун мало влияет на саму 
американскую экономику, то не стоит 
ждать его влияния на мировые рынки, на-
пример, на нефть или другое сырье. Также 
не стоит ждать, что ФРС скорректирует 
свою политику из-за приостановки рабо-
ты правительства. Сама процентная поли-
тика ФРС будет достаточно гибкой», – ска-
зал эксперт.

Американский регулятор будет в пер-
вую очередь ориентироваться на темпы 
инфляции и ситуацию с занятостью в 
США, а также может поглядывать на си-
туацию на глобальных фондовых рынках, 
считает он.

В то же время у шатдауна есть и выго-
доприобретатели, заметил Вадим Иосуб. 
Речь идет о странах, которые опасались 
в начале года введения новых американ-
ских санкций. В ситуации остановки ра-
боты правительства Белому дому и аме-
риканским законодателям не до новых 
санкций, и те страны, против кого они 
должны были быть направлены, получили 
передышку, резюмировал эксперт. 
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Бизнес-афоризмы
Возьмите идею. Сделайте ее своей жизнью – думайте о ней, мечтайте о ней, 
живите ею. Пусть ваш разум, мышцы, нервы, каждая часть тела будет  
наполнена этой одной идеей. Вот он – путь к успеху.

Свами Вивекананда

Чтобы достичь успеха, перестаньте гнаться 
за деньгами, гонитесь за мечтой.

Тони Шей

Возможности на самом деле  
не появляются просто так.  
Вы сами их создаете.

Крис Гроссер

Секрет успешной жизни  
– это понять, что вам предназначено 
делать, и делать это.

Генри Форд

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

10 САМЫХ ДОРОГИХ 
БРЕНДОВ МИРА

Brand Finance представила ежегодный 
рейтинг 500 самых дорогих брендов мира. 
Самым дорогим, по мнению аналитиков кон-
салтинговой компании, стал Amazon. За год 
бренд подорожал на 24,6%, с $150,8 млрд до 
187,9 млрд. В первой десятке самых дорогих 
брендов 2019 года оказалось семь компаний 
из США, два банка из Китая и одна компания 
из Южной Кореи. Бренд Apple вновь оказался 
на втором месте. За год он подорожал всего на 
5%, с $146,3 млрд до 153,6 млрд. На третьем 
месте – Google. Стоимость этого бренда увели-
чилась на 18,1%, с $120,9 млрд до 142,7 млрд. В 
топ-10 также вошли Microsoft, Samsung, AT&T, 
Facebook, ICBC, Verizon и China Construction 
Bank.   Самым сильным брендом стал Ferrari, 
второе место занял Сбербанк, сюда же вош-
ли  Deloitte, McDonald’s, Intel, Rolex, Coca-Cola, 
PwC, Lego и Disney. Аналитики консалтинго-
вой компании пояснили, что коэффициент 
«силы бренда» высчитывается на основе раз-
мера акционерного капитала, инвестиций в 
маркетинг и их влияния на развитие бизнеса. 
В 2019 году Brand Finance впервые составила 
и рейтинг самых успешных руководителей 
компаний. Первое место в топ-100 досталось 
владельцу Amazon Джеффу Безосу, на вто-
ром месте оказался президент Toyota Motor 
Corporation Акио Тойода, на третьем – пре-
зидент группы компаний Louis Vuitton Moët 
Hennessy Бернар Арно. Также в «великолеп-
ную десятку» попали Тим Кук (Apple), Робин 
Ли (Baidu), Вирджиния Рометти (IBM), Роберт 
Айгер (The Walt Disney), Ли Цинпин (China 
CITIC Bank), Сатья Наделла (Microsoft) и Фред 
Смит (FedEx). (kapital.kz)

TOYOTA И PANASONIC 
ЗАПУСТЯТ СП

Японские корпорации Toyota Motor и 
Panasonic подписали соглашение о создании 
совместного производства призматических 
автомобильных аккумуляторов. Новая ком-
пания должна обеспечить Toyota и другим 
автопроизводителям стабильные поставки 
высокоэффективных, мощных, безопасных и 
надежных батарей. Предприятие должно быть 
сформировано к концу 2020 года после полу-
чения необходимых разрешений от антимо-
нопольных органов. СП будет поделено между 
Toyota и Panasonic в соотношении 51% на 
49%. Новая компания возьмет на себя иссле-
дования, разработку, технологическое про-
ектирование, производство, поставки, прием 
заказов и менеджмент. Основными продук-
тами станут автомобильные призматические 
литий-ионные аккумуляторы, твердотельные 
батареи и аккумуляторы нового поколения. В 
производстве планируется задействовать фа-
брики Panasonic в Японии и Даляне (Китай).  
(vestifinance.ru)

MASTERCARD 
ОШТРАФОВАНА 

Европейская комиссия (ЕК) оштрафовала 
компанию MasterCard на 570,6 млн евро за ис-
кусственное завышение комиссий за обработ-
ку трансграничных операций по дебетовым 
и кредитным картам в пределах Евросоюза. 
«Европейские потребители используют пла-
тежные карты каждый день, покупая про-
дукты питания или одежду или совершая 
покупки в интернете. Правила MasterCard 
препятствовали поиску магазинами более вы-
годных условий, которые предлагают банки в 
других государствах-членах ЕС, и тем самым 
искусственно завышали стоимость карточных 
платежей, нанося вред потребителям и ретей-
лерам ЕС», – заявила член Еврокомиссии по во-
просам конкуренции Маргрет Вестагер. При 
этом в сообщении ЕК отмечается, что штраф 
MasterCard был снижен на 10%, поскольку 
компания сотрудничала со следствием. Рас-
следование Еврокомиссии в отношении пла-
тежных систем началось еще в 2013 году, 
двумя годами позже ведомство направило 
MasterCard уведомление о претензиях. В доку-
менте отмечалось, что правила MasterCard не 
дают банкам возможность предлагать ретей-
лерам, расположенным в другом государстве 
Европейской экономической зоны (ЕЭЗ), бо-
лее низкие тарифы, чем те, которые действуют 
в таком государстве. Еврокомиссия также ут-
верждала, что MasterCard нарушала антимо-
нопольное законодательство ЕС, «устанавли-
вая искусственно завышенную минимальную 
стоимость обработки транзакций с использо-
ванием карт MasterCard, выпущенных в дру-
гих регионах мира». (interfax.kz)

FOXCONN СТРОИТ 
КРУПНУЮ ФАБРИКУ 

Компания Foxconn Technology Group, спе-
циализирующаяся на выпуске электронной 
продукции по контрактам и являющаяся 
крупнейшим производственным партнером 
Apple, совместно с японской фирмой Sakai 
Display Products строит большой завод по 
выпуску панелей 8K для телевизоров. Фа-
брика располагается в Гуанчжоу (Китай), 
непосредственно строительные работы уже 
завершены, а массовое производство старту-
ет в сентябре. Ожидается, что фабрика будет 
производить в год продукции на сумму $4,72 
млрд. Ожидается, что панели, произведенные 
на этой фабрике, будет использовать в своих 
телевизорах Sharp. Отметим, что Foxconn на-
чиная с октября 2018 года, уволила 50 тыс. 
рабочих. Подобные сокращения не являются 
чем-то новым, но нынешнее началось на не-
сколько месяцев раньше, чем обычно. В пре-
дыдущие годы работников не увольняли до 
конца года. Аналитики связывают это с не-
удачами компании Apple. Она неоднократно 
уменьшала объем заказов на сборку смартфо-
нов iPhone последнего поколения из-за того, 
что продажи оказались ниже ожидаемых. 
Компания Foxconn пока не прокомментиро-
вала сообщение о сокращении рабочих мест. 
Ранее компания сообщила, что ее консолиди-
рованный доход за 2018 год, по предваритель-
ным подсчетам, составил $170 млрд. Это зна-
чение на 12,5% превышает показатель 2017 
года и является новым рекордом для круп-
нейшего в мире контрактного производителя 
электронных устройств. (ixbt.com) 

Гаухар Ануарбек

Дочь знаменитого боксера, олимпий-
ского призера Серика Конакбаева 
рассказала о развитии сети школ 

бокса в Алматы. Четыре года назад девуш-
ка решилась на открытие первого боксер-
ского клуба. Дела пошли настолько хоро-
шо, что вторую школу решили открывать 
спустя всего несколько месяцев. Сегодня 
сеть SK Boxing представлена четырьмя 
школами, где занимаются спортом свыше 
700 алматинцев. При этом назвать Аялу 
махровой бизнесвумен никак нельзя. В ее 
жизни есть место всему: бизнесу, спорту, 
танцам, путешествиям, духовности и, ко-
нечно, родителям. История Аялы Конакба-
евой – в интервью с редактором YouTube-
канала «Персоны «Капитала». 

– Аяла, вы и бокс – что это? Решение 
родителей или ваш осознанный выбор? 

– Наверное, гены все-таки сыграли 
свою роль, мы родителей не выбираем, это 
было предписано кем-то там, наверху. Ну 
и, конечно, осознанный выбор. До 20 лет 
я и бокс – это был только папа, телевизи-
онные бои, известные боксеры и все. Но 
я всегда увлекалась спортом, я всю жизнь 
была связана с боксом, смотрела бои, я 
знаю правила, с тренировочным процес-
сом знакома на собственной практике. 

– Тогда, в 20 лет, какую цель вы себе 
ставили: поддержание физической фор-
мы, титулы и победы на соревнованиях 
или уже тогда понимали, что это станет 
для вас бизнесом? 

– Нет, на тот момент это было только 
поддержание физической формы. Тогда я 
активно сбрасывала вес, была на 25 кило-
граммов больше, чем сейчас. Поняла, что 
нужно заняться спортом, и в голове кру-
тились слова отца, как он рассказывал о 
своих тренировках, как это изматывало, 
как они вес сгоняли. Решила, что попро-
бую. В то время я жила в Америке, и возле 
моего дома оказался боксерский клуб, его 
идею я потом и воплотила здесь, в своем 
бизнесе, привезла идею из Штатов. Весь 
процесс подготовки к открытию первой 
школы занял у меня полтора года. Я об-
думывала, размышляла, составляла биз-
нес-планы, анализировала рынок. На тот 
момент таких аналогов в городе, как наш 
боксерский клуб, можно было по пальцам 
пересчитать. Мы одни из первых. Конеч-
но, были большие фитнес-центры, такие 
как LUXOR, Fidelity, World Class Almaty, но 
у меня была немного другая идея: сделать 
узконаправленный центр. Все-таки бокс – 
это наш народный вид спорта. 

– Я знаю, что открытие первой шко-
лы вы приурочили ко дню рождения 
отца, то есть это был сюрприз? 

– Да, это был сюрприз. Когда я начала 
обдумывать этот бизнес, я понимала, что 
он должен быть связан с именем моего 
отца. Но он человек очень скромный, и он 
просто убил бы меня, если бы я это сделала 
с помпой, слишком громко (улыбается). В 
итоге долго думала и решила завуалиро-
вать первые буквы названия школы: SK 
– Серик Конакбаев или Серик Керимбеко-
вич. Первая школа должна была открыться 
в сентябре 2015 года, это был мой подарок, 
и папа об этом не знал до последнего. Но 
так получилось, здесь шел ремонт, все за-
тянулось, в общем, открытие совпало с его 
днем рождения – 25 октября. Папа узнал об 
этом за два дня. Он так переживал, навер-
ное, думал, что раз я девушка, то не справ-
люсь или открою здесь салон красоты в 
розовых тонах. Пригласительные уже ра-
зослали, ожидали очень именитых гостей, 
он очень сильно переживал, не выдержал 
и говорит: «Я понимаю, это твое, и я туда 
не лезу, но раз связано со мной, я должен 
увидеть до открытия». Он заехал, посмо-
трел, успокоился: «Увидимся 25 октября» 
– и уехал. 

– Ваши помещения все в аренде? 
– Да.

– Арендовали первое, провели ре-
монтные работы, что стали делать даль-
ше? Закупать спортивный инвентарь? 

– Да, правильно.

– Какой капитал у вас был на старте?
– В районе $100 тысяч. 

– Хватило?
– Да, на один зал хватило. Это не самый 

шикарный ремонт, но мы добились своей 
цели: у нас отличный сервис и при этом 
здесь уютно, тепло. Какие-то залы нам 
обошлись дешевле: тот, что в районе «Ал-

маты Арена» – там уже было все, комплекс 
на государственном уровне, мы просто 
арендуем готовый зал у акимата. Там сна-
ряжение все уже есть, единственное, мы 
докупаем что-то с нашей стороны, мелочи. 

– На что еще тратились? Инвентарь, 
аренда, как с продвижением дела? 

– Продвижения на самом деле нет и не 
было. Первое время мы вообще ни во что 
не вкладывались, кроме баннеров. Три 
баннера – это единственное, что мы сде-
лали. Чаще всего это то, что передавалось 
от людей к людям. Поэтому никакого про-
движения мы не делали, мы просто под-
держивали имидж, где-то выступали спон-
сорами, проводим акции внутри сети. Это 
все. Сегодня мы достаточно узнаваемы, 
уже собрали франшизный пакет, то есть 
люди нами интересуются. 

– Аяла, а ваш стартовый капитал – 
как вы его собрали? 

– Это заемные средства.

– Вы их уже вернули? Как быстро зал 
начал демонстрировать отдачу? 

– Через два месяца. И это был нонсенс 
даже для меня. Я финансист по образова-
нию, мой бизнес-план был составлен так, 
что мы ждали такого результата только 
через год-два. А когда на второй месяц зал 
показал цифры, которые я не ожидала, это 
очень удивило и порадовало. Поэтому спу-
стя шесть месяцев было принято решение 
открыть второй зал. 

– Сегодня вы закрыли свои заемные 
обязательства? 

– Мы не закрыли их полностью, вот как 
раз потому что открыли второй зал, ча-
стично инвестировали туда прибыль. 

– Сколько стоят занятия в вашей 
школе? 

– У нас детский абонемент стоит 15 тыс. 
тенге за 12 занятий. Взрослый – 20 тыс. 
тенге за 12 занятий. Если вы хотите зани-
маться безлимитно, в любое время или це-
лый день – 30 тыс. тенге. Индивидуальные 
занятия – 6 тыс. тенге. Мы всегда анализи-
руем рынок, стараемся держать рыночные 
цены, действуют скидки, но при этом сле-
дим за курсом доллара. 

– У вас есть привязка к доллару? 
– Почти все оборудование привезено из 

Америки. Конечно, мы понимаем, что не 
можем амортизировать и каждый месяц 
смотреть на курс, но мы стараемся. 

– Сколько человек у вас сейчас зани-
мается? 

– В среднем, на четыре зала – около 700 
человек. 

– Ого, прилично. И вот здесь мы с 
вами подходим к вопросу о прибыли. 
Сколько эти 700 человек вам приносят 
денег? 

– Маржинальность у нас не такая боль-
шая. Я человек, любящий больше давать, 
нежели получать. Маржинальность наше-
го клуба составляет всего 20%, прибыль 
не такая большая и колоссальная, но она 
есть. Ее хватает, чтобы закрывать заемные 
деньги. Если взять плохой сценарий, ми-
нимум чистыми мы зарабатываем $10-15 
тыс. в месяц со всех школ. 

– Вы здесь ежедневно? Насколько вы 
живете своим бизнесом? 

– Ежедневно я не могу, стараюсь за-
езжать раз в неделю, и мне это приносит 
удовольствие. Я обязательно постою на 
ресепшене вместо администратора, повы-
даю ключики, узнаю, что да как. Когда мы 
открывали этот зал, я собственноручно от-
мывала его за три дня до открытия. Мыла, 
красила скамейки. Это не так, что что-то 
купил, нанял людей, поставил – и все, биз-

нес. Нет, для меня мой бизнес – это то, куда 
я вложила свою душу. 

– Сколько стоит франшиза SK Boxing? 
– $10 тыс., 10% – роялти ежеквартально. 

И мы готовим все: от начала проекта, под-
бора помещения, аренды и до подбора и 
обучения персонала. 

– У вас есть еще один бизнес – Fit 
Appetit. Расскажите о нем. 

– Это доставка правильного питания. 
Опять-таки вернемся к моему активному 
снижению веса. Тогда я увлеклась дието-
логией и медициной, прочитала много 
медицинской литературы, как правильно 
питаться, чем и когда. Сегодня я больше 
нутрициолог. Нутрициология – это наука 
о каждом продукте питания, о составе в 
нем микроэлементов, аминокислот, вита-
минов. Я подумала, раз мне это по душе, 
– я, кстати, сама очень люблю готовить, 
печь, я веган уже почти три года, – это мо-
жет быть еще одним моим бизнесом для 
души. Я не скажу, что здесь бешеный до-
ход, но он есть. 

– Аяла, я вас слушаю и понимаю: во 
все, чем вы занимаетесь, вы окунаетесь 
туда полностью. Еще планируете какой-
то бизнес? 

– Планирую, но пока не скажу (улыба-
ется).

– Намекните, что за ниша? 
– Духовность. Я много изучаю аюрве-

дическую литературу, ведическую, изо-
терическую, мне это нравится. Я, вообще, 
в 5:30 встаю, в 22:00 ложусь спать и живу 
по лунному календарю (смеется). Мне это 
нравится, без духовного развития мы не 
можем существовать в целом как социум. 
Если почитать книги всех знаменитых 
людей, они так или иначе пришли к этому 
через осознание чего-то, через духовность. 
Как я уже сказала, я больше дающий че-
ловек. Мне приносит не то что удовлет-
ворение, мне приносит счастье, когда я 
могу пойти в магазин, например, увидеть 
какую-то мелочь, подумать о каком-то че-
ловеке и купить. Это будет мелочь, но че-
ловек поймет, что я о нем вспомнила. Каж-
дый день я стараюсь что-нибудь изучать, 
брать что-то от каждого дня. 

– Но, если честно, Аяла, не зная вас, 
что можно подумать? Девочка, любими-
ца отца, которая ни в чем не знала от-
каза: танцы, бокс, бизнес. А духовность 
– это уже то, что приходит с жизненным 
опытом, через препятствия. Откуда у 
вас это? 

– Это мой развод. Я не скажу, что очень 
сложный период был, но неприятный. И, 
наверное, когда у тебя растет компания, 
это тоже стресс, ответственность. Первое 
время, вы знаете, как я себя поедала, так 
выматывалась. В один момент просто 
остановилась: стоп, так дело не пойдет, и 
с подругой улетела на Бали, в серфингист-
ский лагерь. Там достаточно суровые были 
условия: пауки, жуки, но это был кайф. В 6 
утра мы уже были на доске, и есть только 
ты и океан. Там у меня что-то перещелкну-
ло: вот смысл жизни, вот оно, счастье. При-
ехала я оттуда обновленная. 

– От чего еще вы получаете удоволь-
ствие? 

– От общения с родными. Если взять 
меня года три назад, тогда мне было инте-
ресно проводить вечера с друзьями, а сей-
час даже отдых с родителями – мне очень 
хорошо. Я живу отдельно от родителей. 
Мы как-то прилетели с отдыха, я зашла к 
себе домой – пустота. На следующий день 
побежала к родителям, полдня там проси-
дела. Они на меня смотрели понимающе: 
мол, стареет (смеется). 

– Аяла, без ложной скромности, вы 
считаете себя хорошей дочерью, чув-
ствуете, что отец гордится вами? 

– Я чувствую это, но мне хочется стать 
лучше. 

– Он говорит вам это? 
– Он говорит, да. Я вижу, когда к нему 

люди подходят: «Ой, мы были в твоем 
клубе», он отвечает: «Это не мой клуб, это 
моей дочери бизнес». И говорит он это с 
гордостью. Я начинаю стесняться. Я, вооб-
ще, тоже очень стеснительный человек, не 
умею принимать комплименты, начинаю 
краснеть. Конечно, он хочет мне помочь, 
дать совет, иногда я обращаюсь к нему за 
помощью. 

– Аяла, успехов вам! Спасибо за бе-
седу. 

▀▀ Инвестиционные компании  
отстаивают льготы по ПИФам

Анна Видянова

Последние два года через площадку 
Ассоциации финансистов Казах-
стана (АФК) инвесткомпании стали 

активно продвигать вопрос о возврате на-
логовых льгот для паевых инвестфондов. 
Ранее доходы по ПИФам были освобожде-
ны от подоходного налога при выкупе паев 
управляющей компанией. Национальный 
банк РК поддерживает игроков рынка в 
данном вопросе, а ключевые министер-
ства изучают вопрос. Об этом в разговоре 
с корреспондентом «Капитал.kz» расска-
зал управляющий директор АФК Ерлан 
Бурабаев.

В целом предложения по возврату на-
логовых льгот для ПИФов поступают от 
участников рынка с момента их отмены 
в 2008 году, уточнил Ерлан Бурабаев. Эти 
налоговые льготы связаны с приростом 
стоимости пая для физических лиц по от-

крытым, интервальным ПИФам нериско-
вого инвестирования. 

«То есть прирост стоимости пая при 
продаже в настоящее время облагается 
подоходным налогом. При этом выплата 
налога возложена на физлицо. Кроме того, 
проследить, оплатил ли конкретный чело-
век данный налог, в принципе невозмож-
но», – отметил наш собеседник.

Налоговые льготы для ПИФов внедря-
лись государством для стимулирования 
рынка паевых фондов, вспомнил управ-
ляющий директор «Казкоммерц Секью-
ритиз» Айвар Байкенов. Однако, по мне-
нию госорганов, ожидаемого развития 
рынка ПИФов так и не произошло. И в ре-
зультате необходимость в льготах отпала. 

«Все мы понимаем, что вопрос налого-
вых поступлений достаточно чувствитель-
ный. И поэтому внедрение любых налого-
вых стимулов не происходит быстро. Так 
или иначе, предполагаем, что налоговые 

сборы по ПИФам не столь существенные, 
учитывая в целом небольшое количество 
фондов и размер их активов. Соответ-
ственно, госбюджет сильно не пострадает, 
если налоговые льготы все-таки внедрят», 
– отмечает аналитик.

Однако он уверен, что перспективы у 
рынка ПИФов достаточно большие. Тем 
более если учитывать последнее смягче-
ние требований со стороны Нацбанка, 
особенно по минимальному размеру фон-
да и увеличению возможностей для ин-
вестирования. Управляющие компании 
получили возможность создавать разные 
фонды под различные стратегии, отрасли 
и регионы инвестирования, заметил Ай-
вар Байкенов.

«В таких условиях для обеспечения 
более существенного импульса возврат 
льготы для ПИФов выглядит необходи-
мым. ПИФы выступают хорошим подспо-
рьем для развития фондового рынка. А 

развитие рынка ценных бумаг – это одна 
из ключевых стратегических задач на-
шей страны. ПИФы являются отдельным 
классом крупных инвесторов, объединяя 
вложения множества частных лиц», – под-
черкнул он. 

В АФК также вспоминают, что в 2009 
году количество ПИФов достигало 205 с 
объемом активов более 154,3 млрд тенге. 
Кризис негативно отразился на развитии 
этого сектора, а последующая отмена на-
логовой льготы для ПИФов привела к су-
жению рынка паевых инвестиционных 
фондов. В результате количество ПИФов в 
начале 2015 года уменьшилось до 82, на 1 
января 2017 года их количество не превы-
шало 20.

Сейчас, поясняет генеральный дирек-
тор DAMU Capital Management Мурат Ка-
стаев, на рынке Казахстана 20 ПИФов. «Из 
них 13 закрытых ПИФов, 6 интервальных 
и 1 открытый. Данных по активам закры-

тых ПИФов нет, но в открытом и интер-
вальных ПИФах в совокупности находится 
активов на $17 млн – это менее 3% от всех 
активов управляющих компаний. Осно-
вываясь на этих данных, можно сказать, 
что рынок ПИФов практически мертвый. 
Безусловно, в закрытые ПИФы вложены 
гораздо большие суммы, но они непро-
зрачны, неликвидны и потому отпугива-
ют внешних инвесторов. Гораздо проще 
и выгоднее вложения в индексные фонды 
(ETF), которые ликвидны, прозрачны и ко-
торые можно подобрать на любой вкус», – 
отмечает он.

В АФК подчеркивают, что если нало-
говые льготы по ПИФам все-таки будут 
введены, то это простимулирует интерес 
физлиц к ПИФам. 

«ПИФы являются для инвесторов до-
полнительным источником дохода. 
Паевые инвестиционные фонды – это 
инструменты, которые обеспечивают 
физическим лицам участие в нескольких 
проектах. Вкладчики в зависимости от 
выбранного фонда и его стратегии полу-
чают диверсифицированное размещение 
активов. Отсутствует необходимость по-
стоянного контроля со стороны вкладчи-
ка по каждому проекту. Этим занимается 
управляющая компания, которая заинте-
ресована в повышении доходов, так как 
получает комиссию от дохода», – пояснил 
Ерлан Бурабаев. 

▀▀ Аяла Конакбаева:  
Мой бизнес в боксе стал 
сюрпризом для отца

▀▀ Ельдар Абдразаков:  
Стоит изучить опыт национальных 
лидеров бизнеса, которые состоялись 
без участия государства 

Николай Дрозд

Кажется, что сейчас малый и средний 
бизнес стал более приземленным 
в своих проектах, а стартапы уже 

не такие яркие, как прежде. Так ли это 
на самом деле и какие есть стимулы для 
развития казахстанского частного бизне-
са? Эти и другие вопросы корреспондент 
«Капитал.kz» обсудил в беседе с членом 
жюри конкурса EY «Предприниматель 
года 2018» в РК, председателем совета ди-
ректоров группы «Сентрас» Ельдаром Аб-
дразаковым. 

– Насколько изменилась специфика 
выявления предпринимателей года по 
сравнению с тем, какой она была не-
сколько лет назад? 

– 5-10 лет назад проекты казались бо-
лее контрастными и презентабельными, 
то есть, как говорят, более sexy. В работе 
этого жюри мне понравилось, что пред-
приниматели стали реалистичными. То 
есть ты видишь, что это не а-ля скоро-
палительный и спекулятивный проект, 
которых раньше было очень много, а у 
людей есть свое видение, куда бы они хо-
тели дальше двигаться, какой бизнес они 
строят. Раньше предложения были более 
«белыми и пушистыми» и выгодно смо-
трящимися для публики, но, честно гово-
ря, там не было жизни, было понятно, что 
они навряд ли пробьются. Что понрави-
лось сейчас в ходе конкурса – то, что при-
ходят бизнесмены, прошедшие непростые 
времена. Они «битые», основательные, 
рациональные, и сейчас как раз хороший 
момент смотреть на тех ребят, кто про-
шел «засушливый период». В тучные годы 
легко было генерить планы. Казалось все 
хорошо, а сейчас приходят предпринима-
тели, которые понимают, для того чтобы 
выжить, необходимы внутренняя система 
и четкая организация. 

– Что касается экономического ро-
ста. 4,1% по итогам прошлого года, по 
вашим ощущениям, – это ситуация в 
сырьевых и околосырьевых секторах 
или можно говорить о восстановлении 
деловой активности в целом?

– У экономистов есть представление, 
что рост экономики свыше 7% чувству-
ют все люди, ниже 7% – это оценивают 
только эксперты. Чувствует ли население 
четырехпроцентный рост – это большой 
вопрос. И мне лично кажется, что пока 
это ощущается больше на уровне специ-
алистов. Спрос в сырьевых отраслях, цены 
на нефть и другие факторы показывают, 
какие настроения у компаний, хотят ли 
они расширяться. Поэтому мы видим раз-
витие, прежде всего, сырьевых компаний. 
Весь потребительский рынок, по большо-
му счету, в том числе и под влиянием пери-
ода «пост-ЕХРО», определенно, сжимается. 
Поэтому, по моим ощущениям, пока рост 
больше все-таки в сырьевых секторах. 

– С ролью государства в развитии 
частного сектора традиционно связы-
ваются противоречивые ожидания. 
Можно ли сокращать присутствие го-
сударства в экономике и одновременно 
поддерживать внутренний спрос, кото-
рый стимулируется бюджетом и госсек-
тором? 

– Я бы разделил это на две вещи. Страте-
гические приоритеты – это то, что нужно 
сделать, как пройти определенные стадии, 
и здесь роль государства в развивающихся 
странах очень важна. Должно быть очень 
четкое осознание, какая необходима ин-
фраструктура, в чем приоритеты, страте-
гический фокус, как они позиционируют 
ту или иную индустрию и какие из них мо-
гут быть действительно конкурентными. 
Здесь намерения и планы правительства 
крайне необходимы и важны. 

 Вторая часть – это больше конъюн-
ктурная политика. Насколько государство 
в экономической политике понимает по-
требности текущего момента. Если первая 
часть госполитики связана со структур-
ными изменениями, то вторая, конъюн-
ктурная политика, – с тем, что правиль-
нее поддержать. Если сейчас действует 
соответствующая часть экономического 
цикла, то это должны быть капиталовло-
жения, если это уже другая часть цикла, 
возможно, следует стимулировать потре-
бление. Но это очень краткосрочно, нель-
зя делать это долго. Иначе это приводит 
к тому, что, как в Америке, потребление 
связано с режимом низких ставок. Но 
для развития с помощью монетарной по-
литики нужны кредитные институты. У 
нас, к сожалению, есть проблемы с ними, 
они должны бы уже решиться. Поэтому не 
знаю, как быть со стимулированием по-
требления. Вижу правительство больше 
исходит от имеющегося инструментария 
– это повышение номинальных зарплат, 
пенсии. Вопрос в том, насколько это устой-

чивая и здоровая политика. Мне кажется, 
здесь много политической составляющей, 
помимо реальной экономической. 

– Насколько актуальной и правиль-
ной вам кажется идея компаний – «на-
циональных чемпионов» и стимулиро-
вания их развития спустя несколько 
лет после ее появления. Что выглядело 
главным препятствием в ее осущест-
влении: институциональные или ма-
кроэкономические проблемы? 

– В этом году будет уже 5 лет, как мы 
начали продвигать программу «нацио-
нальных чемпионов». Чем больше време-
ни проходит, тем лучше понимаю, что чем 
раньше мы за нее возьмемся, тем быстрее 
у нас будут происходить структурные ре-
формы. Мы озвучивали идею, что нужна 
группа «национальных чемпионов», кото-
рые состоялись не благодаря государству, 
а в каких-то случаях без его участия, и не-
обходимо изучать их опыт, что позволило 
в непростых условиях им реализоваться. 
Здесь должен быть очень глубокий анализ. 
В 2015 году Китай озвучил аналогичную 
программу –  «Made in China 2025». Он чет-
ко формулирует свои стратегические при-
оритеты и задачу, как апгрейдить свою на-
циональную промышленность. Конфликт, 

который сейчас происходит между Китаем 
и США, – это как раз противоречия, возни-
кающие в результате осуществления такой 
программы компаний – национальных ли-
деров, из которых Китай хочет взрастить 
«глобальных чемпионов», прежде всего 
в технологических секторах. И для этого 
страна обеспечила процесс передачи ноу-
хау, «зеленый коридор» для своих компа-
ний, процедуры приобретения иностран-
ных структур с технологическим багажом 
в США и Канаде. Вся это агрессивная поли-
тика связана с «Made in China 2025».

 Для развивающихся рынков, не облада-
ющих сильными игроками и индустрией, 
первый приоритет – взращивание таких 
компаний. В наших предложениях 2014 
года главное было то, что правительству 
не нужно их создавать сверху, основное – 
взаимодействовать, совмещать интересы 
уже существующих рыночных операторов 
и вовлекать их как системных игроков, на 
которых можно было бы строить опреде-
ленные индустрии, приоритетные для го-
сударства и рынка. 

– Каково ваше отношение к возобнов-
лению программы IPO нацкомпаний. 
До этого происходила приватизация 
дочерних структур квазигосударствен-
ного сектора. Есть ли какой-то оптимум 
относительно доли участия государства 
в экономике?

– Мне очень нравилась программа «го-
лубых фишек», которую инициировал 
Григорий Марченко. Считаю, что в Казах-
стане должен быть свой класс «фишек». 
Тем более сейчас. Основный вызов для 
Казахстана – как нам построить экономи-
ку, которая отличалась бы от российской. 
Мы сегодня маленькая и не очень хоро-
шая копия российской экономики. Соот-
ветственно, все проблемы той экономики 
начинают сказываться на нас. Мы сегод-
ня должны четко определиться с тем, где 
сильные стороны казахстанской эконо-
мики, в каком направлении мы должны 
стимулировать собственные приоритеты 
казахстанского бизнеса. Если мы этого де-
лать не будем, то будет очень сложно – мы 
легковесы. «Голубые фишки» нужны, и это 
дает определенные перспективы. К приме-
ру, новая «голубая фишка» – это «Казатом-
пром». Интересно, что в тот момент, когда 
проходило IPO, мы ездили смотреть новые 
стартапы в Турции. И когда приходишь к 

выводу, что одна наша национальная ком-
пания по размеру сопоставима с капита-
лизацией трех стартапов в Стамбуле, то, 
конечно же, возникают определенные во-
просы. 

Тем не менее думаю, что IPO создаст 
для наших компаний больше адекватно-
сти и определенности в их действиях. И 
национальные компании нужно сравни-
вать с сопоставимыми игроками, как гово-
рят, яблоки – с яблоками, лимоны – с ли-
монами. Они должны быть прозрачными 
и понятными для инвесторов и, таким об-
разом, улучшать инвестиционный имидж 
страны. При этом на первом этапе они 
могут быть не очень привлекательными. 
Если вы сравните инвестиционные про-
граммы наших национальных компаний 
и их рыночную капитализацию, то возни-
кает много интересных вопросов. 

 Поэтому я большой сторонник IPO, 
это единственный способ получить спра-
ведливую рыночную оценку сегодня и 
привлечь новых заинтересованных инве-
сторов. И, наверное, сейчас хорошо смо-
треть с позиций сегодняшней историче-
ской стоимости на будущую стоимость. 
Наверное, это все ориентиры для прави-
тельства. Почему недооценивается тот же 
«Казатомпром»? Возможно, потому что 
не весь рынок учитывается, и, возмож-
но, это очень перспективный эмитент в 
будущем. Мы должны это строить, и мы 
должны играть на опережение, и подход 
фондового рынка здесь наиболее объек-
тивен. Очень много точек зрения на то, 
насколько справедлива рыночная стои-
мость. Но правильно верить в скрытый 
разум рынка. И рыночная оценка стоимо-
сти вдолгую работает. 

– В момент кризиса после девальва-
ции тенге в 2015 году вы говорили о том, 
что ситуация начнет по-настоящему 
меняться не после достижения опреде-
ленной макроэкономической стабили-
зации, а в момент, когда бизнес начнет 
закладывать эту стабилизацию в своем 
бюджетном процессе. Произошло ли 
это? 

– Для нас это очень принципиально. По-
тому что девальвация привела к тому, что 
мы перешли от годовых бюджетов к полу-
годовым. Годовой горизонт был абсолютно 
непрогнозируемым, ничего невозможно 
было предсказывать на год. И нам нужно 
было полностью менять внутренние под-
ходы. Процесс планирования очень важен. 
Он нужен для того, чтобы сконцентри-
ровать усилия всей компании и видеть 
правильные ориентиры. Соответственно, 
внутри приоритезировать свои задачи. 
После девальвации мы перешли к шести-
месячному планированию, что дало нам 
определенную гибкость. Сегодня можно 
сказать, что мы с точки зрения макроэко-
номики могли бы перейти к годовому пла-
нированию, но для себя обнаружили, что 
полугодовое планирование для группы 
интересней. Да, это более затратно. Оказа-
лось, что цикл в 6 месяцев на этой стадии 
лучше подходит для нашей организации 
и позволяет быть гибче. Макроэкономи-
ческая стабилизация происходит, мы не 
ожидаем больших шоков. Хотя послед-
ствия банковского кризиса еще будут ска-
зываться, в целом ситуация нормализова-
лась. Даже российский рубль и ситуация 
с санкциями будут иметь косвенный, а не 
прямой эффект. Самые большие шоки мы 
пережили. Определенности стало боль-
ше, но нам понравилось планировать на 
шестимесячной основе. Это связано еще и 
с тем, что мы очень быстро растем и нам 
легче оценивать изменения в таком фор-
мате. Если говорить о рынке в целом, то 
определенная стабилизация произошла, 
а мы больше остались в рамках прежней, 
так называемой, «кризисной» модели пла-
нирования. 

▀▀ Что ограничивает развитие 
страхового сектора 

Ксения Бондал

Страхование является одним из наи-
более динамично развивающихся 
направлений казахстанского фи-

нансового рынка. За последние пять лет 
совокупные активы страховых компаний 
выросли вдвое и вплотную приблизились 
к отметке в 1 трлн тенге, свидетельствуют 
данные Национального банка РК.

Еще большие перспективы для страхо-
вого сектора ожидаются в 2020 году, так 
как он станет открытым для иностранных 
компаний в результате присоединения 
Казахстана к ВТО. Поэтому в условиях гло-
бализации и интеграционных процессов 
крайне важно сформировать в РК финан-
сово устойчивую и конкурентоспособную 
страховую индустрию. На сегодняшний 
день есть ограничения, мешающие раз-
виваться отечественному страхованию. 
Во-первых, недостаточно развито добро-
вольное страхование жизни и здоровья 
граждан, страхование имущества населе-
ния и предпринимательства от различных 
рисков. Во-вторых, капитализации стра-
ховых компаний не хватает для того, что-
бы они могли в полной мере принимать 
на себя стразовые риски, автоматизиро-
вать работу и развивать свои продукты. 
В-третьих, страховой бизнес имеет высо-
кие издержки из-за неэффективного пере-
страхования и большие комиссионные по-
средникам.  

Национальный банк РК, проанализи-
ровав вместе со страховыми компаниями 
и Ассоциацией финансистов Казахстана 
проблемные вопросы отрасли, разработал 
законопроект по вопросам страхования 

и страховой деятельности, рынка цен-
ных бумаг. Он состоит из двух основных 
частей: поправок по страховому рынку и 
рынку ценных бумаг. В сфере страхова-
ния  сфокусирован на решении четырех 
ключевых задач:1) обеспечение финансо-
вой устойчивости; 2) рост региональной 
доступности страховых услуг; 3) повы-
шение качества и снижение стоимости 
страховых продуктов; 4) усиление защиты 
прав потребителей страховых услуг.

В число основных поправок вошло 
вмененное и онлайн-страхование. Он-
лайн-страхование позволяет заключать 
договоры страхования в электронной 
форме на сайтах страховых компаний, не 
отвлекаясь на походы в офисы или встре-
чи с агентами. Отсутствие посредников в 
этом процессе повлечет снижение стои-
мости страховки. Кроме того, покупатель 
электронного полиса может рассчитывать 
на скидку страховой компании до 10% от 
предусмотренного законом базового та-
рифа.  

Ключевым элементом системы онлайн-
страхования станет Единая страховая база 
данных (ЕСБД) по страховым договорам. 
Интеграция ЕСБД с базами данных госор-
ганов и различных организаций позволит 
удаленно идентифицировать граждан. Ав-
товладелец через сайт страховой компа-
нии приобретает страховой полис, после 
этого клиент получает уникальный номер 
страхового договора, который присваива-
ется ЕСБД. Все данные будут находиться 
в этой базе в режиме реального времени. 

Благодаря доступу к ЕСБД работники 
дорожной полиции в круглосуточном ре-
жиме в любой рабочий или праздничный 

день могут проверить наличие страховки 
автовладельца, не требуя при этом бумаж-
ного полиса.

Кроме того, с учетом международной 
практики введено  вмененное страхова-
ние. Оно является обязательным для пред-
ставителей отдельных профессий, а его 
условия прописываются в  договоре, кото-
рый клиент заключает со страховой ком-
панией. В обязательном страховании усло-
вия по тарифам и выплатам установлены 
в отдельных законах. Поэтому вмененное 
страхование выглядит более гибким с точ-
ки зрения условий, позволяет определить 
четкий перечень рисков, можно устано-
вить правильные тарифы для клиентов. 
Таким образом, преимуществом вменен-
ного страхования становится индивиду-
альный подход к каждому клиенту.  

Масштабным событием этого года на 
финансовом рынке, которое в том числе 
повлияет на работу страхового сектора, 
станет переход Национального банка РК 
к риск-ориентированному надзору. Он 
позволит выявлять заранее недостатки в 
работе финансовых организаций и, соот-
ветственно, предотвращать негативные 
последствия от них. То есть будет обеспе-
чиваться стабильность на казахстанском 
финансовом рынке. Помимо этого, Нац-
банк разрабатывает концепцию нового 
законопроекта регулирования финрынка. 
Она предполагает совершенствование си-
стемы обязательного страхования, раз-
витие института саморегулируемых орга-
низаций на страховом рынке. Кроме того, 
будут развиваться добровольные стра-
ховые продукты, повышаться эффектив-
ность перестрахования страховых пулов.
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

ООН ВЕРИТ  
В КРИПТОВАЛЮТЫ

Криптовалюты и блокчейн-технологии мо-
гут избавить мир от необходимости доверять 
централизованным институтам, сократить 
бюрократическую волокиту, создать новые 
бизнес-модели и существенно повысить эф-
фективность управления. Об этом говорится 
в последнем отчете ООН «World Economic and 
Social Survey 2018. Frontier technologies for 
sustainable development». Упоминая создателя 
биткоина Сатоши Накамото и предложенную 
им модель, авторы доклада называют крипто-
валюту «новым рубежом в области цифровых 
финансов». «Инновационность этой системы 
состоит в том, как различные стороны могут 
сотрудничать, создавая доверие и гарантии, 
в то время как традиционная финансовая си-
стема базируется на институтах и регулирова-
нии. Стимулирующие факторы объединяют 
интересы участников, заставляя их вносить 
вклад в безопасность. Традиционная система 
в то же время полагается на сложную кон-
струкцию отчетов, надзора и гарантий, под-
крепленных репутацией одного центрального 
ведомства. Таким образом технология блок-
чейн создает первую в области финансов воз-
можность замещения доверия компьютерным 
кодом», — говорится в документе. (forklog.
com)

TELEGRAM ЗАПУСТИТ 
TON В МАРТЕ

Telegram готовится запустить рабочую вер-
сию блокчейн-платформы TON и криптовалю-
ту Gram в марте 2019 года, они будут доступны 
для всех. Об этом пишет The Bell со ссылкой 
на источники, знакомые с планами команды. 
В 2018 году создатель Telegram привлек на 
разработку платформы $1,7 млрд. По словам 
двух собеседников издания, в течение месяца 
Павел Дуров и команда должны встретиться 
с крупнейшими инвесторами проекта и про-
демонстрировать работу платформы TON, в 
том числе ее интеграцию в Telegram. Первой 
страной, где начнутся торги и использование 
криптовалюты Gram, скорее всего, станет Япо-
ния, пишет The Bell. По данным издания, сей-
час компания изучает правовые основы более 
чем в десяти юрисдикциях и работает с крип-
тобиржами в Японии, Китае и Великобрита-
нии. На запуск блокчейн-проекта Павел Дуров 
привлек $1,7 млрд в начале 2018 года. Среди 
инвесторов проекта есть в том числе бизнес-
мены из России — основатель Qiwi Сергей 
Солонин и сооснователь «Вимм-Билль-Данна» 
Давид Якобашвили вложили $17 млн и $10 
млн соответственно. Они сказали The Bell, что 
пока не получали никаких новостей о TON. 
Если команда не запустит блокчейн-платфор-
му до 31 октября 2019 года, инвесторы смогут 
вернуть свои деньги, напоминает The Bell. Па-
вел Дуров 17 января написал в своем Telegram-
канале, что в 2019 году станет важным в исто-
рии компании. Он пообещал добавить «много 
долгожданных изменений, о которых просили 
пользователи». (vc.ru)

WHATSAPP ОБЪЯВИЛ 
ВОЙНУ СПАМУ

Мессенджер WhatApp ввел ограничение 
на пересылку сообщений пользователями для 
борьбы с распространением слухов и фейко-
вых новостей. Об этом сообщила вице-прези-
дент WhatsApp Виктория Гранд. Ограничение 
не позволит пользователям пересылать одно 
и то же сообщение более пяти раз. Это ново-
введение будет действовать по всему миру. 
Первыми обновленную версию WhatsApp 
получат пользователи Android-устройств, а 
затем ограничение появится и в версии при-
ложения для iOS. В настоящее время пользо-
ватели мессенджера могут переслать одно и 
то же сообщение в 20 индивидуальных или 
групповых чатов. Ограничение в 5 чатов раз-
работчики мессенджера ранее тестировали 
в Индии, где распространение через мессен-
джер пугающих население слухов привело к 
гибели людей. Индийские власти, обеспоко-
енные ситуацией, в июле прошлого года обра-
тились к руководству WhatsApp с настойчивой 
просьбой принять меры для предотвращения 
распространения фейков. В ответ компания 
предприняла ряд мер. Осенью 2018 года ру-
ководство мессенджера наняло в Индии ар-
тистов, которые путешествуют по стране и 
рассказывают людям, как отличить фейковую 
информацию от настоящей. Массовое распро-
странение фейков в мессенджерах и соцсетях 
становится серьезной проблемой. Технологии 
шифрования сообщений не предусматривают 
возможности премодерации. (hitech.newsru.
com)

КОСМИЧЕСКИЙ ОТЕЛЬ 
ПОЯВИТСЯ В 2021 ГОДУ

Компания Orion Span планирует открыть 
в 2021 году люксовый космический отель. 
12 суток проживания на борту Aurora Station 
обойдутся в $9,5 млн. Отель будет представ-
лять собой модульную станцию, где смогут 
разместиться 6 человек – 4 туриста и 2 члена 
экипажа. Предполагается, что она будет нахо-
диться на низкой околоземной орбите на вы-
соте 320 км. «Наша цель состоит в том, чтобы 
сделать космос доступным для всех. После вы-
вода на орбиту Aurora Station ее эксплуатация 
начнется сразу же, предоставляя возможность 
увидеть космос собственными глазами за куда 
меньшую чем когда-либо стоимость», — гово-
рит главный управляющий Aurora Station и ос-
нователь компании Orion Span Фрэнк Бангер. 
В компании уверены, что отель будет пользо-
ваться огромным спросом, поскольку сможет 
предложить полноценный опыт пребывания 
в космосе за куда меньшую сумму, которую 
просят, например, за пребывание на МКС. 
Размеры Aurora Station — 13,3 на 4,3 метра, 
что аналогично небольшому частному само-
лету. Перед полетом на станцию космические 
туристы должны будут пройти трехмесячный 
курс подготовки и получить «Сертификат 
астронавта Orion Span». Вся подготовка будет 
вестись ветеранами космического дела. Кро-
ме того, на борту Aurora Station планируется 
проведение исследовательских эксперимен-
тов. Orion Span занята поиском инвесторов. 
(hi-news.ru) 

▀▀ Как заработать на производстве 
блок-контейнеров
Промышленный бизнес, который может открыть каждый  

Мария Галушко 

Работая долгое время вахтовым ме-
тодом и живя в модульных домах, 
Раимбек Сагадинов задумался над 

открытием своего бизнеса. Так была соз-
дана компания  Kazkont,  выпускающая 
жилые конструкции для рабочих. В сред-
нем предприятие изготавливает в год 360 
таких контейнеров. Корреспонденту «Ка-
питал.kz»  предприниматель рассказал о 
том, как начать бизнес с нуля, постоянном 
спросе на продукцию и препятствиях для 
роста. Раимбек Сагадинов вспоминает, 
что на старте средств не было даже на по-
купку необходимых станков. 

Старт с нуля
Денег не было, станков для производства 
тоже. Сначала делали так: брали 70% пре-
доплаты, на которую покупали материа-
лы, и забирали остальные 30% после того, 
как модуль был готов. Самые первые блок-
контейнеры я изготовил на даче у знако-
мого. Это были одна бытовка (так назы-
вают жилые конструкции в просторечии) 
и два модуля для поста охраны. По мере 
того, как спрос начал расти, я понял, что 
мне нужно отдельное помещение с при-
легающей к нему территорией. Мы взяли 
в аренду здание на Каминке. Это был наш 
первый большой цех. Росли постепенно, и 
через пять лет смогли приобрести участок, 
на котором построили цех, и закупили не-
обходимое оборудование.

Применение блок-контейнеров доволь-
но широкое. Их используют при строи-
тельстве, под офис, душевые, туалеты, 
даже строят их них дома. У нас очень часто 
заказывают в качестве жилья для вахтови-
ков в Атырауской и Мангистауской обла-
стях. Кроме этого, их можно использовать 
как торговые помещения или временные 
сооружения. Любят брать на дачи, где 
территория земли маленькая и не хоте-
лось бы устраивать стройку. Конечно, та-
кой дом нельзя сравнить с капитальным 
строительством. Но преимущество в том, 
что можно быстро поставить готовую кон-
струкцию и жить в ней.

Спрос есть всегда
Спрос на продукцию большой, хоть про-
изводство у нас некрупное. Наши ос-
новные клиенты —юридические лица. 
Блок-контейнеры применяют и для погра-
ничной зоны, делая из них временные ка-
зармы на 300-400 человек. Большие зака-
зы поступают от государства и на крупные 
месторождения. Например, при разра-
ботке месторождения меди потребность 
в бытовках вырастает. Мы же стараемся 
сделать акцент на нефтедобывающую от-
расль, потому что с государственным тен-
дером работать тяжело.

Ежемесячно мы производим порядка 
50 контейнеров, продаем около 30. В год 
продаем 360 единиц. Не все произведен-

ное, конечно, реализуется. Если смотреть 
на конкурентов, то они изготавливают и 
100, и 150 контейнеров в месяц.

Полезная конкуренция
Мы на рынке около 10 лет. Конкуренты, 
естественно, есть, но я на них не акцен-
тирую внимание. Есть два больших про-
изводства, с которыми мы можем конку-
рировать. Остальные локальные, живут 
порядка двух-трех лет. Считаю, что если 
есть конкуренция, то рынок становится 
более живым, производство растет. Ду-
маю, что на каждый товар найдется свой 
потребитель.

  Этим бизнесом может заняться лю-
бой — арендовать помещение, привезти 
железнодорожные контейнеры, нанять 
рабочих и продать. Трудность состоит в 
том, что клиенты просят разные размеры 
— сегодня 6 кв. метров, завтра 9. Произво-
дителю сложно подстроиться под большое 
количество запросов клиентов. Чтобы вре-
мени на изготовление уходило меньше, 
мы ввели стандартизацию, сделав один 
тип конструкции.

Мобильные панели
Блок-контейнеры бывают разные. Есть 
цельнометаллические, где перевозят то-
вар. На их базе делают жилые вагончики. А 
мы делаем мобильные, разборные. Казах-
стан большой и весомая часть трат уходит 
на логистику. Перевозка блок-контейнера 
в разобранном виде позволяет перевезти 
восемь модулей, а не три, как это было 
раньше. Собрать их можно на месте.

Мы производим разные размеры – 6-, 
8-, 9– и 12-метровые, в зависимости от по-
требностей заказчика. Необходимо, чтобы 
контейнер помещался под габариты ма-
шины. Ширину делаем 2,40. Получается 
модульное здание.

Стоимость контейнера в 15 квадратов 
без комплектации – в районе 900 тыс. тенге. 
Туда входит утепление, окно, дверь. В допол-
нительную комплектацию входит мебель – 
шкафы, столы, стулья, кондиционирование, 
душевые, уборная. С комплектацией шести-
метровый блок-контейнер будет стоить по-
рядка 1 млн 200 тыс. тенге. Себестоимость 
одного модуля – около 300-600 тыс. тенге. 
При этом я бы не сказал, что поставить бы-
товку обойдется гораздо дешевле, чем по-
строить дом. Вы экономите около 30%.

Недешевая автоматизация
Оборудование обходится недешево, его мы 
закупаем в России и Китае. В производстве 
мы используем листогиб, профилогибоч-
ный станок, станок для изготовления про-
флиста и сэндвич-панелей. Для металлоо-
бработки нужна гильотина. Это большая 
промышленная установка, рубящая металл. 
Листогиб этот металл гнет. В Китае оборудо-
вание будет стоить $20 тыс., в России – около 
$60 тыс., в Европе – 120 тыс. евро. Разница 
весомая. Мы бы хотели приобрести станки 
в Европе, но пока нет возможности. От дру-
гого оборудования европейское отличаются 
тем, что делают производство полностью 
автоматизированным. Там стараются отка-
заться от человеческого труда.

Металл покупаем на Темиртауском за-
воде, дерево – в Семее, отделочные матери-
алы – в России, накладные — 50% в Китае, 
50% в России, половые покрытия – тоже в 
России.

Процесс производства проходит так: 
сначала завозим и варим металл, затем 
идет сбор внутренней отделки — это сте-
ны, потолок, пол. Потом устанавливаем 
электрику, в основном турецкую и рос-
сийскую. На производстве у нас работает 
порядка 15 человек. Пока это много для 
автоматизации и стандартизации.

Сложности и поиск инвестиций
Сложностей у нас достаточно. Как у любого 
предпринимателя, были ямы. И до сих пор 
наше производство не налажено до той сте-
пени, как бы нам хотелось. В прошлом году 
мы ездили в Германию на курсы «Деловые 
связи» от ФРП «Даму». На производстве не 
удалось побывать, но я знаю, что у них это 
работает, как автоматизированный кон-
вейер. Мы тоже хотим к этому прийти, но 
не все так просто. Для этого требуется мно-
го инвестиций, которые мы сейчас усилен-
но ищем. Это поможет нам в расширении.

Германские партнеры для роста посове-
товали стандартизировать производство, 
к чему мы постепенно идем. Невыгодно, 
когда каждый клиент диктует свои по-
требности. Мы же продолжаем стоять на 
своем,  предлагая  стандартизированные 
размеры. Не спорю, что с новым подходом 
я потерял некоторых клиентов. Но это по-
может выйти производству на новый уро-
вень и отточить  работникам определен-
ный навык, а не делать все подряд. 

Ксения Бондал

Зал в барных заведениях оживает, а 
их выручка растет, когда вокруг бар-
ной стойки заняты все стулья, а ря-

дом еще толпится очередь из желающих 
сделать заказ. Именно эта зона создает 
особенную атмосферу, помогает гостям 
раскрыться и хорошо провести время. На-
сколько правильно организован бар, эф-
фективно ли работают деньги владельцев, 
снижены ли операционные затраты и в 
конечном счете выгодно и радостно ли го-
стям в нем находиться – зависит от челове-
ка, которого мало кто может знать в лицо. 
Но он главный дирижер в этом оркестре и 
называется барменеджером. Об особенно-
стях работы таких серых кардиналов в ин-
тервью «Капитал.kz» рассказал соуправля-
ющий бара WL13 Денис Стародубцев.

– Бармен – это профессия?
– Я считаю, что это ремесло. У меня 

был тренинг, где я разделил барменов на 
культовых и «героев». После развала СССР, 
когда в 90-е годы появились первые бары, 
в них стали работать ребята, которые на-
учились смешивать напитки, съездили 
куда-то за границу, переняли там опыт. 
Вот на них люди шли в бары. В Алматы у 
нас есть пара-тройка таких барменов, ко-
торые до сих пор работают за стойкой и не 
владеют собственным бизнесом. 

– Вы один из них?
– Нет, я начал гораздо позже, в 2002 

году. В 2000-х годах появились бармены-
«герои». И вот тогда, если бармен перехо-
дил из одного бара в другой, то уводил за 
собой и своих гостей. Сейчас, если вы хо-
дите в бар, где вас устраивают набор вина, 
пива, виски, атмосфера, музыка, кухня, 
там работает бармен, который вас знает, 
знает, что вы предпочитаете, а потом вы 
вдруг узнаете, что он уволился, то какова 
вероятность того, что вы подумаете: «Го-
споди, где он теперь работает? Я поеду к 
нему!» Очень низкая. В этом привычном 
для вас баре появится такой же бармен, ко-
торый будет наливать то же вино, с ним вы 
тоже познакомитесь, он будет знать ваше 
«как обычно». Ничего не изменится. Но 
если мы говорим о тех профессионалах, 
которых заведения хотят видеть в своей 
команде, то это уже не бармен, это барме-
неджер. 

– А в чем разница?
– Барменеджер – это человек, которого 

зачастую могут не знать гости, он серый 
кардинал. Он ездит на барные выставки, 
следит за трендами, а потом воплоща-
ет в своем заведении то, что делается на 
Западе, в Европе. Кроме того, он состав-
ляет сезонное барное меню, следит за 
стоками, то есть за наполнением бара и 
склада. Допустим, заведению для полно-
ценной работы бара нужно, чтобы всегда 
было 90 литров пива. Но если какой-то 
рядовой бармен вместо 90 литров заказал 

120 литров, то заведение просто «вморо-
зило» деньги. А задача барменеджера со-
стоит в том, чтобы «вмороженных» денег 
было как можно меньше. Сезонность сме-
нилась и фрукты подорожали? Значит, 
барменеджер либо убирает фруктовые 
коктейли из меню, заменяя их на другие, 
с меньшей себестоимостью, либо перехо-
дит со свежих фруктов на замороженные 
пюре, то есть снижает себестоимость на-
питков. 

Например, бармен и барменеджер 
сделали какой-то классный коктейль, ко-
торый почему-то не зашел гостям. Он на-
чинает думать: коктейль плохой или пло-
хой промоушен? И это касается не только 
коктейлей, можно поставить какое-то 
пиво на кран и оно не пойдет. Значит, его 
надо менять. Плохой барменеджер ничего 
с этим делать не станет, он будет состав-
лять графики, отчетность. А вот хороший 
барменеджер постоянно развивается сам 
и развивает свою команду, чтобы она луч-
ше работала. У нас люди, в принципе, не-
многого хотят, когда приходят в какое-то 
заведение. Им нужно, чтобы было быстро, 
вкусно, чисто и недорого. 

– Не так уж и мало…
– Это нормальные принципы работы, 

это must have. А у нас это зачастую воспри-
нимается как что-то сверхъестественное. 
Поэтому если команда прокачалась, спло-
тилась, то такое заведение сразу выделя-
ется на фоне других. 

– Какой процент маржи заведения 
приходится на работу барменеджера? 

– Это невозможно просчитать. Есть 
много примеров, когда у заведения за-
мечательная локация, дизайнер сделал 
прекрасный интерьер, купили мебель, по-
звали супербарменеджера, шеф-повара. 
Заведение открылось, люди пришли, и 
вроде бы отзывы неплохие, но через неде-
лю гостей нет. Начинают анализировать, и 
тут выясняется, что причина в чем-то дру-
гом. Возможно, шеф-повар был настолько 
крут, что, когда привез свое меню, которое 
хорошо продавалось в Москве или Мила-
не, выяснилось, что в какое-то блюдо до-
бавляет листья лайма или экомасло какао, 
и тогда по стоимости оно выходит как в 
московском ресторане. А у нас люди очень 
четко понимают, где и сколько надо пла-
тить за еду и напитки.

– Насколько прибыльно держать за-
ведение с баром?

– Сейчас все ужимаются. Раньше мы 
считали проекты с рентабельностью в 
50%, сейчас хорошей считается рента-
бельность 16-22%. Закупочная цена на 
алкоголь, продукты выросла, при этом 
свои цены мы не можем сильно повышать, 
в первую очередь потому что они 5-6 лет 
назад уже были сильно заряжены. Если 
сравнить цены в меню того времени с ны-
нешними, то вы увидите, что ценник не 
сильно изменился. Люди запускали про-
екты в надежде, что за полгода отобьют 
свои затраты, потом еще год поработают и 
можно закрываться или продаваться. Сей-
час начинают считать заведения сроком 
на 3-5 лет. 

Возвращаясь к вашему вопросу, скажу, 
что определить, какой процент прибыли 
принесет барменеджер заведению, невоз-
можно. Это важная должность, такая же 
важная, как хороший шеф-повар, быстрый 
уют-менеджер, вменяемый гардеробщик, 
который приветствует гостя и прощается. 

Но, однозначно, всю жизнь в заведении 
делает барная стойка. Я не говорю сейчас 
о ресторанах, там вообще может не быть 
бара. Но вот пришел гость в заведение и 
видит, что за столами сидят люди, едят, 
негромко беседуют, а бар пустой. И уже 
возникает ощущение, что здесь что-то не 
так. Но если на баре полная посадка, там 
смех, оживленные разговоры, то начина-

ется цепная реакция: столы «оживают», 
люди за ними понимают, что если там, на 
баре, шумят, то и мы можем пошуметь, и 
начинают раскрываться. И то, насколько 
хорошо настроен бар, является заслугой 
барменеджера и барменов. Хороший бар-
менеджер должен подготовить классную 
команду.

– Кто в этом лучше всего? Американ-
цы?

– Есть четыре крупные школы. Амери-
канская школа барменов строится на шоу, 
там зачастую вкус напитка вторичен, всех 
опьяняет картинка. Безусловно, там есть 
высокомиксологичные бары, и если по-
смотреть на топ-100 баров мира, то среди 
них много американских. Европейская 
школа отличается своей традиционно-
стью. Только сейчас бармены стали себе 
позволять что-то подкинуть, провернуть 
в руке. Если в Америке чаевые бармену 
составляют 15-20% и даются обязатель-
но, то, чтобы выжать чаевые из какого-то 
англичанина, нужно сделать что-то очень 
крутое.

Азиатская и российская школы бар-
менов для меня стоят на одном уровне. 
Специфика российской школы в том, что 
когда-то бармены стали все быстро впиты-
вать и адаптировать под себя. Сначала все 
кидали бутылки: в лобби пятизвездочных 

отелей, в барах, в ночных клубах. Потом 
начался период высокой миксологии, то 
есть начали смешивать все что можно в 
коктейлях. Практиковали оригинальные 
подачи напитков. Сейчас все уходят в про-
стоту. 

Азиатская школа берет тем, что все воз-
водит в абсолют. Япония, например, стала 
сходить с ума по льду. Если во всем мире 
бармен берет кубик льда, обкалывает его, 
обкатывает, промывает – и вы получаете 
в свой напиток ледяной шар, то у японцев 
есть бармен, который работает со льдом 
специальными инструментами, и все ему 
аплодируют. 

– А у нас какая школа?
– У нас сейчас есть классные ребята, 

которые собираются в команды по заве-
дениям, прогрессируют, перенимая опыт 
на европейских, российских, украинских 
выставках, и потом делятся своим опытом 
здесь. Они очень много вкладывают в себя 
и в свою команду. И в качестве хорошего 
показателя могу отметить, что в коктейль-
ную среду у них бары битком набиты.

– Должен ли бармен пить с гостями?
– Каждое заведение само для себя реша-

ет. Я считаю, что это нужно. Представьте: 
ваш гость сидит в баре, выпивает один ста-
кан, другой, потом говорит бармену: «Слу-
шай, ты такой классный. Давай выпьем!», 
а бармен ему: «Я не пью». А ведь человек с 
душой ему предложил, у него был порыв. 
Вообще, говорить «нет» в баре – дурацкая 
идея. Гости часто хотят угостить бармена, 
потому что хорошо к нему относятся. Но 
их много, а бармен один, поэтому он берет 
напиток и не выпивает его зараз. Оставля-
ет его в стороне, и, когда очередной гость 
хочет с ним выпить, берет свой стакан и 
поддерживает компанию. Лучше пить что-
то крепкое и потихоньку. Порцию виски 
можно растянуть на весь вечер.

– Сколько нужно инвестировать в 
свой профессиональный барменский 
рост? 

– Иногда ничего. Не могут все быть 
высококлассными барменами. Но если 
говорить о топе, то хорошие стартовые 
курсы стоят тысячу долларов. Участие еще 
в паре-тройке российских барных выста-
вок, где есть тренинги, куда приезжают 
алкогольные представители, можно по-
смотреть продукцию, понюхать, пого-
ворить – еще $1-1,5 тыс. Таких поездок в 
году должно быть 2-3, то есть это уже $7 
тыс. И, что немаловажно, нужно ходить 
по барам, а это недешевое удовольствие, 
потому что нужно посмотреть, попробо-
вать, что там ребята готовят, как народ на 
это реагирует. Посещение каждого бара – 
это плюс $50. Ну и всегда хочется попасть 
на что-нибудь легендарное в Америке, на 
какую-нибудь Новоорлеанскую коктейль-
ную неделю. Туда на семь дней приезжают 
ребята со всех штатов, строят город баров. 
Это очень круто.

▀▀ Казахстанская компания 
осваивает оборонку
Команда Таира Балбаева собирает военные дроны 

Дархан Нурумбетова 

Компания KazTechInnovations – обла-
датель премии президента Казах-
стана «Алтын сапа – 2018» в номи-

нации «Лучший инновационный проект», 
– помимо умных очков ORBI и браслетов 
с системой электронного средства сле-
жения, разрабатывает беспилотники для 
оборонной промышленности. Генераль-
ный директор KTI Таир Балбаев рассказал 
в интервью корреспонденту «Капитал.kz» 
почему, несмотря на имеющееся финанси-
рование, компании не удается усовершен-
ствовать свой продукт. 

Почему Национальный 
университет обороны выбрал 
беспилотники KTI
Военный беспилотник, разработанный 
инженерами KazTechInnovations, наделен 
подъемной силой при определенной ско-
рости в 17 раз больше, чем лобовое сопро-
тивление, а при размахе крыла в 2 метра 
он может поднимать до 15 кг груза. 

«Идея о беспилотниках возникла доста-
точно давно, когда системы и информация 
о них только начали появляться. Изучив 
проблему, я понял, каким образом сейчас 
разрабатываются дроны: берется какая-то 
авиамодель, к ней крепится контроллер, 
который тоже разработан группой инже-
неров и находится в открытом доступе в 
интернете. Почти все компании в Казах-
стане, якобы разрабатывающие БПЛА, 
этим и ограниваются. Либо чуть изменя-
ют внешний дизайн известных моделей, 
не меняя в целом конструкцию. И мы мог-
ли бы работать на таком уровне, но мне 
это неинтересно. Я вижу перспективу в 
системном подходе. В Казахстане не было 
завода по композитным материалам. И мы 
его открыли, чтобы с перспективой могли 
говорить о разработке и производстве соб-
ственных беспилотников. 

В первый раз я попытался воплотить 
идею в разработке своего беспилотника 
с большой грузоподъемностью, и мы сде-
лали за очень кроткий срок сам планер. 
Затем я попытался сделать так, чтобы 
складывалось крыло. Проблема в том, что 
сборка всех этих беспилотников на по-
лях происходит очень долго. Я понял, что 
нужно ускорить этот процесс и сделать 
так, чтобы человек затрачивал на запуск 
минимум усилий. Соответственно, нам 
нужен был беспилотник, который просто 
раскладывается. Дополнительно мы за-
ложили возможность самодиагностики 
БПЛА. Наш БПЛА проверяет все свои си-
стемы, в каком они состоянии, диагности-
рует и докладывает о готовности к полету. 
Свой прототип, разработанный вместе с 

«R&D Центром», мы  показали на выставке 
KADEX на стенде  «Казахстан Инжинирин-
га». Сейчас проводим испытания этого са-
молета, выявляем слабые места. 

В 2017 году меня пригласили участво-
вать в секции по разработке беспилотных 
летательных аппаратов при министерстве 
оборонной и аэрокосмической промыш-
ленности. Большинство компаний, кото-
рые у нас существуют и которые позицио-
нируют себя как разработчики, на самом 
деле просто копируют и используют чу-
жие технологии и на правах совместного 
производства  выдают их за свои. Я вижу 
challenge в разработке БПЛА-комплекса 
собственного, полностью казахстанского 
производства. От программного обеспече-
ния и автоматики до планера.  Мы подхо-
дим системно. У нас есть оборудование для 
изготовления планеров, есть специальное 
лицензионное программное обеспечение, 
которое позволяет считать аэродинамику, 
рассчитывать прочность конструкции. Все 
это привлекло внимание Национального 
университета при министерстве обороны, 
и мы договорились о совместной работе 
над казахстанским БПЛА.  Вместе мы раз-
рабатываем и программное обеспечение, 
и саму автоматику самолета, и сам само-
лет», – делится планами руководитель 
KazTechInnovations.

Особенности военного дрона  
и планируемые объемы 
Сейчас разработчики беспилотников ра-
ботают в двух направлениях: оборонном 

и сельскохозяйственном. У каждого из них 
своя специфика и возможности «прокач-
ки» системы. 

«Дрон для оборонки должен обладать 
большой скоростью сборки на поле, вы-
сокой отказоустойчивостью, должен диа-
гностировать всю систему, искать цели. 
То есть у него своя специфика. Все, что 
должен сделать агродрон, – это легко за-
пускаться без проблем одним человеком, 
пролетать по определенному маршруту 
определенное время, все отснять и со-
брать все данные в единую базу, и эта база 
должна быть проанализирована также без 
всяких проблем. Мы совместно с россий-
скими коллегами идем по этому продукту, 
дорабатываем саму агроаналитику. 

То есть сельхоздрон – это лишь  часть 
задачи. Мы хотим сделать дрон, который 
подсказывает агроному, какая динамика 
роста, сколько удобрений лежит в почве, 

какое количество воды. Можно получать 
намного больше информации с помощью 
беспилотника. Он может показывать зоны 
поражения почвенной эрозией и так да-
лее. 

Мы стараемся, чтобы отечественный 
агродрон был выгоден по цене всем агро-
номам. Сейчас самый маленький беспи-
лотник обходится фермеру в среднем в 
$10 тыс. и летает 30-40 минут. Мы хотим 
сделать так, чтобы он летал дольше и при 
этом стоил меньше. 

Военные дроны намного превышают 
своих агрособратьев по цене. К примеру, 
израильские беспилотники, которые ис-
пользуются армией Казахстана, обходятся 
в $1,5 млн каждый. В оборонке нам поста-
вили задачу разработать отечественный 
разведывательный дрон, который просто 
собирает информацию, получает ее в ре-
альном времени и приемлем по цене. В год 
мы можем выпускать до 200 военных бес-
пилотников с учетом большой доли ручно-
го труда», – рассказал Таир Балбаев.

Без логики и прозрачности 
«Нам непонятен механизм выдачи гран-
тов. Мы несколько раз подавали заявку в 
НАТР, получить грант на разработку си-
стемы связи и передачи видеоданных. Для 
тех же беспилотников важно иметь защи-
щенные каналы связи при передаче дан-
ных. Это серьезные вещи, и никакая стра-
на не собирается ими с нами делиться. Мы 
два раза подавали документы, тратя на это 
огромные ресурсы времени и сил, и всег-
да по каким-то причинам мы получали 
отказ. У нас есть прототип цифровой ан-
тенной решетки – это тоже очень серьез-
ная система, и этой технологией владеют 
всего несколько компаний в мире. Но нам 
постоянно отказывают. 

Нам нужны средства, для того чтобы 
мои ребята работали, занимались разра-
ботками, но мы получаем отказ и не по-
нимаем, с чем это связано. К примеру, в 
НАТР требуют какие-то неосуществимые 
вещи. Мы пробовали взять грант на мо-
дуль получения зашифрованных каналов 
связи, а с нас требуют данные о частоте 
каналов. Но для того чтобы их получить, 
нужно этот прибор сначала разработать. 
Мы хотим получить деньги на разработку, 
но с нас требуют лицензию. Пытаемся по-
лучить лицензию – нам пишут, что прибор 
должен быть уже в реестре. Получается, 
мы должны поставить телегу впереди ко-
былы, все сделать и лишь потом получить 
деньги, которые нам уже будут не нужны. 
Это нонсенс. И эту бюрократическую сте-
ну преодолеть пока не получается», – при-
знается Таир Балбаев.

Напомним, запуск завода 
KazTechInnovations состоялся в конце 2018 
года в ходе телемоста с участием главы 
государства. Акимат Алматы выделил уча-
сток для строительства завода на терри-
тории специальной экономической зоны 
«ПИТ Алатау». Мощность предприятия 
– 10 тыс. электронных приборов в год. На 
сегодняшний день компания выпускает 
очки ORBI, которые позволяют снимать 
360-градусное видео до 90 минут, и специ-
альные браслеты с системой слежения для 
органов КУИС. 

▀▀ Серые кардиналы баров
Как выручка заведений зависит от эффективности 
барменеджера

▀▀ Мечты о футболе и балете привели  
к прибыльному бизнесу 

Айнагуль Елюбаева

Больше года назад уроженцы Коста-
ная Ольга Батутина и Илья Байга-
булов вернулись в Казахстан с пла-

нами, которым суждено было сбыться. Из 
своих увлечений – балет и футбол – они 
создали бизнес. Так в нескольких городах 
появилась футбольная академия DERBY 
и школа балета PRIMA. На форуме в под-
держку женского предпринимательства 
UMAY Global Summit Ольга и Илья поде-
лились секретами и тонкостями ведения 
семейного бизнеса в Казахстане. Их вы-
ступление было самым ярким и запоми-
нающимся, содержало массу полезной 
юридической и управленческой инфор-
мации.

«Мы построили успешные карьеры и 
уехали из Казахстана, 7 лет прожили в Мо-
скве. Я работала бренд-директором ком-
пании SPLAT – это крупнейший в России 
производитель зубных паст. До этого – в 
компании Unilever – крупнейшей между-
народной FMCG-компании, в портфеле 
которой такие бренды, как Lipton, Dove. 
Окончила бизнес-школу Сколково, полу-
чила MBА в Москве», – рассказывает Ольга 
Батутина.

Илья Байгабулов – бывший дипломат, 
работал в Евразийской экономической 
комиссии, разрабатывал IT-проекты для 
пяти стран – участниц ЕАЭС. Вместе с 
тем он выпускник Российской академии 
народного хозяйства при президенте РФ 
(РАНХиГС). 

«Случилось так, что в нашу жизнь при-
шло 2 ноября 2017 года, когда мы закрыли 
свою квартиру в центре Москвы на ключ, 
уволились с работы. Нам было очень 
страшно, но мы с чемоданами и кошками 
вернулись в Казахстан», – описывает нача-
ло бизнес-пути наша собеседница.

Пара очень хотела создать бизнес, ос-
нованный на собственных увлечениях. Но 
от знакомых получала не самые приятные 
пророчества. Окружающие твердили, что 
нельзя создавать бизнес с супругом и дру-
зьями: «поссоритесь», «нельзя строить биз-
нес на хобби», да и вообще рекомендовали 
Ольге и Илье не возвращаться в Казахстан. 
Но Ольга и Илья нарушили все эти прави-
ла и сейчас владеют сетью футбольных 
академий DERBY, которая представлена в 
Астане, Караганде, Костанае, Кокшетау и 
Семее, и тремя школами балета – в Астане, 
Костанае и Караганде. В школах насчиты-
вается около 750 воспитанников, и около 5 
тыс. детей прошли через системы DERBY и 
PRIMA за последние два года. 

«Все создано на нашей детской мечте. 
Илья – несостоявшийся профессиональ-
ный футболист, родители в детстве не пу-
стили его в профессиональный футбол. У 
меня история аналогичная: поступала в 
академию культуры, но мои родители ска-
зали, что «махать ногами – это не профес-
сия» и я никогда не стану артистом. К 30 
годам мы решили найти смысл, мы хотели 
заниматься тем, что любим», – отметила 
Ольга. 

Рынок Казахстана – пустой. 
Используйте это!
В Казахстане практически в любой сфере 
спрос пока еще сильно превышает пред-
ложение, уверенно заявляет Ольга Бату-

тина. Она объясняет это тем, что у нас нет 
огромного количества международных 
компаний, а отечественные компании 
крайне слабые. Поэтому, как считает биз-
несвумен, практически в любой сфере 
малого и среднего бизнеса легко конкури-
ровать. 

Есть очень хороший показатель уровня 
развития бизнеса в стране, считает Ольга. 
Это соотношение существующих торго-
вых площадей с количеством населения в 
стране. 

«Если я попрошу вас вспомнить 10 су-
пермаркетов Астаны, вы мне их не назове-
те. Здесь присутствует от 3 до 5 торговых 
сетей, не представлена ни одна крупная 
российская торговая сеть. И это в сфере, 
услугами которой мы пользуемся каждый 
день. Если вы возразите, что «конкретно 
в моей сфере бизнеса это не так», я вам 
приведу хороший пример. Один москов-
ский бизнесмен рассказывал историю о 
том, что когда-то ему предложили инве-
стировать в фитнес-клуб в Москве, но он 
отказался, потому что в Москве уже был 
один фитнес-клуб. В итоге он упустил воз-
можность стать соинвестором сети World 
Сlass, которая сейчас присутствует во всех 
странах СНГ, имеет миллиардные оборо-
ты. Когда мы открывались в Астане, нам 
говорили, что здесь 60 футбольных школ. 
Мы решили, что будем 61-й школой и бу-
дем успешными. Мы на 100% выполнили 
план по обороту за месяц», –  рассказала 
Ольга Батутина.

Не усложняйте
Для создания бизнеса не 
всегда нужны большие инве-
стиции, отмечает она.

«Согласно статье Forbes, 
причина №1 почему люди 
боятся создавать малый биз-
нес – недостаточность кре-
дитования и нестабильность 
банковской системы», – на-
помнила бизнесвумен.

В первую футбольную 
академию DERBY было ин-
вестировано всего 750 тыс. 
тенге, рассказал Илья Байга-
булов. 

«Есть много сфер бизнеса, 
куда не нужно вкладывать 
миллион. И второй момент 
–создание бизнеса через 
франшизу. Если вы молоды, 
если у вас есть своя бизнес-
идея, то создать бизнес без 

франшизы несложно. 
На то, чтобы создать 
футбольную академию 
– написать хорошую 
тренерскую методику, 
структурировать биз-
нес-процессы, создать 
логотип, рекламные 
материалы, сайт, рас-
пространить информа-
цию в соцсетях – у нас 
ушло 3 месяца. И те-
перь этот продукт толь-
ко наш», – отметил он. 

Защищайтесь
Немногие задаются 
вопросом, зачем реги-
стрировать логотип. В 
самом начале бизнеса 
важно подать заявку на 
регистрацию торгово-
го знака, настаивают 
наши герои. По их сло-
вам, на это потребуется 
8 месяцев и 80 тыс. тен-
ге. Но вы будете знать, 
что теперь это только 
ваш бренд. Кроме того, 
подпишите с сотруд-
никами соглашение о 
конфиденциальности. 
Они каждый день име-
ют дело с вашей ин-
формацией. Если это 
бухгалтер, то он знает, 
как формируется себе-
стоимость вашего това-
ра, если это тренер – он 
владеет вашей методи-

кой. Создайте соглашение, по которому вы 
можете защищать свои интересы в суде. 
Еще один важный нюанс – это соглашение 
о неконкуренции. Для того чтобы вклады-
вать деньги в людей, оплачивать их обра-
зование, возить их на мастер-классы, его 
обязательно нужно создать. 

«Мы редко видим компании, которые 
так делают, хотя это крайне важно», – кон-
статировала Ольга Батутина.

Договаривайтесь на берегу
Пара создала бизнес совместно с друзьями, 
но, чтобы избежать недопониманий, буду-
щие партнеры заранее разделили зоны от-
ветственности. Например, в школе балета 
PRIMA, где у Ольги есть партнер, она от-

вечает и принимает решения по развитию 
продукта и бизнес-стратегии. Ее партнер 
Зарина Кокжанова полностью ответствен-
на за операционное управление. 

«Я не лезу в то, что она делает. Я могу ей 
подсказать, но знаю, что именно она при-
нимает окончательное решение, – говорит 
наша собеседница. – Бизнес – это когда ты 
не можешь разделять рабочее и личное. 
Мы говорим о работе в отпуске, на выход-
ных, на мероприятиях. Поэтому будьте 
готовы к тому, что теперь ваш бизнес про-
никнет в вашу личную жизнь. И если вы, 
как взрослые партнеры, договорились об 
этом, поняли, что вас это устраивает, то 
создавайте бизнес с супругом и друзьями».

Вопросы перед 
масштабированием
До того, как масштабировать бизнес, сле-
дует задать себе несколько вопросов. По-
нимаете ли вы свой продукт до конца? В 
чем его уникальность? Кто ваша целевая 
аудитория? Каковы ваши ценообразова-
ние, валовая маржинальность, рентабель-
ность и бизнес-кейс? Выполняет ли ваш 
текущий бизнес свой KPI?

«Я с ужасом слышу в Казахстане исто-
рии о том, что «нашему бизнесу 5 лет, мы 
до сих пор в убытке, но для нашей отрас-
ли это нормально». Я хочу вас огорчить: 
это ненормально. Ни для одной отрасли 
малого и среднего бизнеса ненормален 
операционный убыток. Вы должны зара-
батывать до того, как начать масштабиро-
ваться», – считает Ольга Батутина.

Поймите, как управлять 
командой
В новом масштабе компании понадобятся 
новые люди: старший бухгалтер, SMM-
менеджер, менеджер по управлению пер-
соналом, операционный директор. Этими 
людьми нужно управлять, нужно знать, 
как их выбирать. 

Кроме того, нужно понять, готовы ли 
вы к новым реалиям, заметила наша со-
беседница. 

«Если у вас один маникюрный салон, 
то вы управляете маникюрным салоном. 
Если у вас сеть маникюрных салонов – вы 
управляете чем угодно, только не мани-
кюрным салоном. Вы занимаетесь биз-
нес-процессами, командой, финансовыми 
показателями, решаете проблемы с нало-
говой, пожаркой, санэпидстанцией. Если 
вы по-прежнему занимаетесь маникюром, 
то что-то точно пойдет не так», – отметила 
Ольга Батутина. 

Прежде чем масштабировать футболь-
ную академию DERBY, наши герои полго-
да выстраивали бизнес-процессы и ана-
лизировали показатели. В итоге каждая 
следующая школа успешно запускалась.

«Последний вопрос: оправданно ли в 
вашем случае масштабирование бизнеса? 
Ведь Гарварду, для того чтобы быть вели-
ким университетом, не нужно иметь 100 
филиалов. Почему это не может быть акту-
ально для вашего бизнеса? Спросите себя, 
чтобы быть уверенными в необходимости 
масштабирования», – поясняет наша рас-
сказчица.

Делегируйте осторожно
В Казахстане очень много возможностей 
получить бесплатное образование, но при 
этом есть недостаток аналитиков, финан-
систов, маркетологов. 

«Я вас очень прошу не отдавать ключе-
вые функции вашего бизнеса – маркетинг, 
продажи, работу с командой – на аутсор-
синг. Если вы не можете сами создать 
продукт, команду и продавать его, то, воз-
можно, вы еще не готовы к тому, чтобы за-
пускать этот бизнес», – подытожила Ольга 
Батутина. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

UBER РАЗРАБОТАЕТ 
РОБОСАМОКАТЫ

Компания Uber намерена внедрить техно-
логии беспилотного транспорта в электроску-
теры и байки, которые можно брать в аренду. 
Как написал в твиттере глава 3D Robotics Крис 
Андерсон, об этом объявлено на конференции 
DIY Robotics. Новая группа будет сформирова-
на в рамках подразделения, созданного про-
шлой весной после покупки американского 
стартапа JUMP. Новый отдел — Micromobility 
Robotics — займется разработкой автономных 
самокатов и электробайков, которые смогут 
самостоятельно добраться до клиента или за-
рядной станции. Помимо этого, в Uber смогли 
бы направлять «умный» микромобильный 
транспорт в те районы, где спрос на роботак-
си слишком велик, а свободных машин мало. 
Стартап JUMP, оказывающий услуги по арен-
де электробайков, Uber приобрела весной про-
шлого года. Комментируя сделку, глава Uber 
Дара Хосровшахи заявил, что конечное виде-
ние его компании подразумевает становление 
Uber в качестве главной городской мобильной 
платформы. Клиенты смогут сами выбрать оп-
тимальный способ добраться из точки А в точ-
ку Б: например, начать поездку с вызова такси, 
а закончить — на электроскутере или байке. 
В прошлом декабре Uber объявила о разработ-
ке нового поколения электробайков JUMP, со 
сменными аккумуляторами и возможностью 
самодиагностики. (hitech.vesti.ru)

ХАКЕРЫ МЕНЯЮТ 
ТАКТИКУ

Усиление киберзащиты и уменьшение 
прибылей от криптоджекинга заставило ха-
кером сменить тактику. Об этом говорится в 
отчете компании кибербезопасности Positive 
Technologies. Другой фактор – падение цен на 
биткоин и Monero. Теперь преступники пред-
почитают вымогательству и криптоджекингу 
продажу личных данных и взломанных акка-
унтов популярных пользователей Instragram. 
По данным Positive Technologies, число атак 
с целью получения непосредственной при-
были сократилось от 53% в первой четверти 
2018 года до 33% в третьем квартале. Хищение 
данных финансовых институтов становит-
ся затруднительным для хакеров, и они все 
чаще делают своими мишенями бизнес-пла-
ны или личную корреспонденцию, похищая 
их с целью шантажа или продажи в дарквебе. 
На долю личных данных приходится 30% всех 
данных, похищенных в третьем квартале 2018 
года, на долю реквизитов учетных данных – 
19%, и 13% – на долю банковских карт. Чаще 
всего жертвами становятся физлица (19%), 
следом за ними идут правительственные уч-
реждения (12%), финансовые институты (9%) 
и медицинские учреждения (8%). Программы 
для взлома были самым распространенным 
орудием хакеров в третьем квартале 2018 года 
– 56%, что составляет рост в 7%, в сравнении 
с предыдущим кварталом. Наблюдается устой-
чивое снижение доли незаконного майнинга в 
общем массиве кибепреступлений. В третьем 
квартале 2018 года на долю такого рода престу-
плений приходилось лишь 8%. (coinspot.io)

НИДЕРЛАНДЫ 
ИСПЫТЫВАЮТ 
БИОТОПЛИВО

Министерство обороны Нидерландов 
объявило о планах постепенно перевести 
всю военную авиацию страны на полеты на 
биотопливе. В середине января 2019 года на 
авиабазу в Леувардене были поставлены 400 
тыс. литров биотоплива, произведенного 
американской компанией World Energy из 
кухонных жиров. В настоящее время все ис-
требители F-16, приписанные к авиабазе, ле-
тают на топливной смеси из 5% биотоплива 
и 95% обычного авиакеросина. Доля биото-
плива в смеси будет увеличиваться, а к 2030 
году все военные самолеты страны будут вы-
полнять полеты на топливной смеси с 20% до-
бавлением биотоплива, а к 2050-му — с 70% 
содержанием альтернативного горючего. На 
вооружении ВВС Нидерландов стоят 92 само-
лета, включая 68 истребителей F-16AM/BM, 
и 77 вертолетов. Решение о переводе всех ис-
требителей авиабазы на смесь углеводород-
ного и биотоплива было принято по итогам 
испытаний, проведенных в 2018 году. Тогда 
один из F-16 авиабазы в Леувардене на протя-
жении двух недель выполнял полеты на смеси 
с 5-процентным содержанием биотоплива. 
Ранее стало известно, что пассажирский са-
молет Boeing 787 Dreamliner авиакомпании 
Etihad Airways впервые совершил многочасо-
вой перелет на биотопливе, изготовленном из 
солероса. Баки лайнера были заполнены сме-
сью обычного авиационного топлива и биото-
плива из солероса в пропорции 1 к 1. На этой 
смеси самолет выполнил перелет из Абу-Даби 
в Амстердам, проведя в воздухе более семи ча-
сов. (nplus1.ru) 

MICROSOFT ЗАКРОЕТ 
WINDOWS 10 MOBILE

Многие разработчики программного обе-
спечения прекратили развивать и обновлять 
свои продукты на платформе Windows 10 
Mobile. Сама же Microsoft поставит точку в ее 
истории 10 декабря 2019 года, то есть меньше 
чем через 11 месяцев. Речь идет о последнем 
масштабном обновлении с номером 1709, но 
существуют такие смартфоны, которые этот 
апдейт не получили и остались работать под 
управлением версии 1703. К таковым отно-
сятся Lumia 640 и 640 XL, поддержка которых 
завершится на полгода раньше — 11 июня 
2019 года. Для пользователей это означает, 
что после указанных дат на их телефоны пере-
станут приходить обновления безопасности и 
исправления, а также не будет работать бес-
платная техподдержка. Создавать резервные 
копии станет невозможным после 10 марта 
2020 года, а восстановление из ранее создан-
ных бэкапов будет доступно только в течение 
12 месяцев со дня окончания поддержки. При 
этом смартфоны сохранят полную работоспо-
собность, и на них по-прежнему можно будет 
устанавливать приложения из Microsoft Store. 
Однако в Редмонде прекрасно понимают, что  
(3dnews.ru) 
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▀▀ В  5 млн евро оценили французы 
казахстанский продукт
Сервис по созданию цифрового двойника проекта поможет избежать ошибок  
на этапе строительства 

Елена Калинина

Французская компания «Alroma 
Technologies» проанализирова-
ла информационную систему 

«HUBQA» –разработку отечественной ком-
пании «Kamal Oil». В заключении, пред-
ставленном французами  в конце декабря 
2018 года, говорится об оценочной стои-
мости казахстанского продукта в 5 млн 
евро. 

«Создание цифрового двойника проек-
та (месторождения или завода), позволя-
ющего в режиме реального времени оку-
нуться в любой этап реализации проекта, 
процесс не быстрый, однако он позволяет 
избежать многих ошибок и проблем. При-
мером может служить реализованный 
нами проект строительства установки 
подготовки газа на Чинаревском место-
рождении, что в 40 км от Уральска. После 
того, как «Alroma Technologies» отправила 
заключение относительно нашего продук-
та, она сообщила о своем интересе к про-
грамме и наличии двух компаний, жела-
ющих реализовать проект  строительства 
газоперерабатывающих заводов с храни-
лищем газа. Эти компании заинтересова-
ны в сотрудничестве с нами, пока с ними 
ведутся переговоры. Программу они могут 
купить по цене и выше, и ниже от оценоч-
ной. Кроме того, компания «EMERSON» 
проявила интерес к совместной работе в 
сфере цифровизации месторождений в Ка-
захстане», – рассказал директор компании 
«Kamal Oil» Абай Камалов.  

Сотрудники компании сначала изучили 
рынок, а потом решили сконцентрировать-
ся на развитии инжиниринговых услуг и 
проектировании в соответствии с между-

народными стандартами качества, с ис-
пользованием современных технологий. 

«Своих специалистов обучали по ев-
ропейскому стандарту. На Западе про-
ектировщики при работе с 3D-моделями 
посредством одного клика получают ты-
сячи единиц рабочей документации для 
строительства и эксплуатации проектов, 
такие как рабочие и технологические 
чертежи, сертификаты, паспорта обору-

дования, вплоть до документации по свар-
ным работам. Но с развитием технологий 
становится ясно, что этого недостаточно. 
Заказчикам и недропользователям ну-
жен цифровой двойник реального про-
екта – возможность легкого доступа ко 
всей информации по проекту, не только 
финансовой, но также, например, к инже-
нерной документации, мануалам, планам 
технических работ, тестам оборудования, 

графикам и планам техобслуживания, 
удостоверениям и сертификатам рабочих, 
вплоть до документации по результатам 
инспекций и тому подобное. Им требова-
лась единая библиотека с возможностью 
адаптации нескольких программных про-
дуктов, с 3D-визуализацией и возможно-
стью унифицированного доступа с любой 
точки мира. Над программой два года тру-
дились программисты и специалисты из 
Казахстана, Украины и Европы, они соз-
дали собственную запатентованную про-
дукцию», – рассказал Абай Камалов.

3D-модель складывается из отдельных 
моделей: металлоконструкций, оборудо-
вания (буровых установок, двигателей), 
резервуарных парков. Нажав на любую де-
таль, пользователь получает ссылки на все 
документы, относящиеся к этой детали. В 
программе можно хранить огромное коли-
чество документов. Для работы с ней тре-
буется только интернет. Поэтому управ-
лять проектом можно на любой стадии. В 
ходе строительства – это возможность из-
бежать ошибок, вести пуско-наладочные 
работы. После ввода в эксплуатацию циф-
ровой двойник поможет избежать аварий 
и остановки завода за счет того, что можно 
своевременно выполнять механические и 
ремонтные работы, планировать техниче-
ское обслуживание установок. Компания 
обучает тех, кому предстоит работать с 
цифровым двойником.

Изначально руководство компании на-
целено на полное импортозамещение в 
сфере инжиниринга и современных тех-
нологий для недропользователей Казах-
стана. Теперь планы более амбициозные 
– выйти на европейский рынок современ-
ных технологий. 

Ксения Бондал

Озеленение офисов и уход за соз-
данным оазисом при кажущейся 
простоте на самом деле работа для 

профессионалов. Они могут не только 
воплотить желания клиентов, подобрав 
неприхотливые и красивые растения, но 
и уложиться в ту сумму, которую част-
ное лицо или компания могут позволить 
себе на это потратить, рассказал в интер-
вью «Капитал.kz» директор компании 
GreenSunGarden Евгений Иванов. Его биз-
нес начался с поездки в Китай, а компания 
стала пионером в области фитодизайна в 
стране. 

– Как вы запускали свой бизнес?
– Пять лет назад я поехал на всекитай-

скую выставку в Гуанчжоу, которая прохо-
дила почти 30 дней. И там я впервые увидел 
горшки с автополивом. Их производила 
гонконгская компания на территории 
Китая. Меня привлекла сама технология. 
В такой горшок сажается растение с дре-
нажем, через 2 месяца в отверстия на дне 
прорастают корни, после этого в горшок 
заливается вода. Уровень воды определя-
ется с помощью специального поплавка. 
Корни пьют воду по мере необходимости, 
то есть можно уехать на 4-5 недель из дома 
и не волноваться о судьбе своего растения. 
С того момента начался мой бизнес. Я соз-
дал команду – нанял менеджеров, которые 
стали продавать эти горшки. 

Но потом клиенты стали просить, что-
бы мы в эти горшки что-нибудь посадили. 
Затем появились заказчики, которые хо-
тели, чтобы мы сделали фитодизайн для 
помещений. Мы наняли специалиста по 
растениям и стали делать такие проекты: 
приезжали на объект, фотографировали, 
потом с помощью компьютерной програм-
мы разрабатывали дизайн и показывали 
заказчику, где и как в помещении будут 
расставлены горшки с растениями. И эта 
услуга очень хорошо пошла. 

– Расскажите об одном из своих про-
ектов. 

– Например, мы делали фитодизайн для 
магазина «Судук», где продают верблюжье 
молоко от одного из крупнейших хозяйств 
в Казахстане. Этот магазин расположен на 
территории огромного ресторана с казах-
ской национальной кухней. Мы по заказу 
сделали для них большую вертикальную 
«живую» стену в зале: на 3 квадратных ме-
трах расположили 120 растений в горшках 
greenwall. Они монтируются таким обра-
зом, что после полива вода по дренажной 
системе стекает с верхних в нижние горш-
ки. Во-первых, это красиво выглядит. Во-
вторых, такая стена дает большое количе-
ство кислорода. 

– Это были какие-то экзотические 
растения?

– Нет. Интерес к экзотическим растени-
ям есть, но они требуют большого ухода, 
а это затратно. Можно купить пальму, ко-
торая проживет 2-3 месяца и погибнет. А 
цена немаленькая. Цена зависит от высоты 
растения: чем старше, тем выше и, соответ-
ственно, дороже. Например, самая попу-
лярная финиковая пальма такая, что зайдя 
в помещение, вы сразу ее заметите, стоит 
60-70 тысяч тенге. Ей нужен хороший гор-
шок по размеру корневой системы, потому 
что пальма, как бы странно это ни звучало, 
любит воду. В среднем с посадкой она обой-
дется в 100 тысяч тенге. Обслуживание 
пальмы, в данном случае одного растения, 
обходится достаточно дорого. Выезд брига-
ды к клиенту раз в неделю стоит, как ми-
нимум, 15 тысяч тенге. Поэтому выгоднее, 
когда у клиента небольшой сад. Минималь-
ная стоимость ежемесячного обслужива-
ния офисных растений – 60 тысяч тенге. 

После того как мы разработали и во-
плотили, берем офис на обслуживание. 
Это по желанию заказчика, потому что 
некоторые сами готовы ухаживать за рас-
тениями.

– Откуда вы привозите растения для 
клиентов?

– В основном в Казахстан везут расте-
ния из Голландии и Бельгии. Голландия 
– мировой лидер по  выращиванию и про-
даже растений. В день на аукционах там 
продают по несколько десятков тысяч рас-

тений. На специальной ленте в зал въезжа-
ет, например, ящик со срезанными розами 
– это лот номер такой-то. Сидя за компью-
тером, потенциальный покупатель видит 
на дисплее всю спецификацию на них. За-
бирает цветы тот, кто предложит наиболь-
шую цену. 

На нашем рынке чаще всего можно уви-
деть привезенные из Голландии фикусы, 
пальмы, так называемые долларовые де-
ревья. 

– Были ли в вашей практике проекты 
по созданию оранжерей или зимних са-
дов?

– Зимние сады – очень специфичная 
вещь. Одно время на них был большой 
спрос. Но дело в том, что в нашем регио-
не очень агрессивное солнце, а зимний 
сад требует прозрачных потолков. Поэто-
му летом растениям в нем очень жарко, 
нужно устанавливать мощную систему 
вентиляции. Соответственно, лучше всего 
делать оранжерею в полутеневой сторо-
не, но тогда ей необходима искусственная 
подсветка. Одна из больших проблем на-
шего климата – пониженная влажность. 
Максимальный уровень влажности воз-
духа в квартирах, офисах составляет 30%, 
а для растений нужно не меньше 50%. 
Значит, в зимних садах и оранжереях при-
ходится ее повышать с помощью техники, 
либо устанавливать фонтаны или водопа-
ды. Тот опыт, который у нас был с оранже-
реями, в нем использовались фикусы, они 
бывают разной формы с разными листья-
ми. Когда к нам обращаются и просят соз-
дать такой проект, приходится объяснять 
все эти нюансы. Недешевое удовольствие.  

– Сколько это стоит?
– На создание хорошего зимнего сада 

площадью 100 кв. м с раскидистыми рас-
тениями, лавочкой, мини-прудиком или 
водопадом придется потратить примерно 
5 млн тенге. Это минимальная цена. Уход 
за ним будет стоить 150-250 тысяч в месяц. 
Поэтому профессиональных зимних садов 
у нас в городе очень мало. Компании пред-

почитают просто озеленяться. Стена, про 
которую я вам рассказал, стоила 1,25 млн 
тенге. Ежемесячное обслуживание стоит 
80-100 тысяч. За эти деньги мы ухаживаем 
за растениями, в случае болезни или гибе-
ли, меняем их, следим за качеством стены 
– где-то надо добавить растений, где-то 
убавить. Растения, как дети, пока растут, 
болеют, могут появиться вредители, по-
этому требуется обработка. Кроме того, 
нужна регулярная обрезка, замена почвы. 

– Где наиболее востребованы ваши 
услуги?

– 80-90% наших клиентов из сектора 
В2В и 15-20% – частные лица. Наши услуги 
стоят выше среднего. Проект в офисе, где 
мы ставим 10 растений, полутораметро-
вое деревце, кашпо с горшками с автопо-
ливом, стоит 600-700 тысяч тенге. Чтобы 
хорошо ухаживать за растениями, нужно 
быть либо профессионалом, либо фана-
том этого дела. Растения в офисах недо-
ливают, потому что про них забыли, или 
переливают, потому что льют жидкость 
все, кому не лень. Именно перелив чаще 
всего становится причиной болезней или 
гибели растений. А специалист знает, как 
ухаживать, как лечить. 

– Насколько это рентабельный биз-
нес?

– Это не добыча нефти и металлов, по-
этому сверхприбыли тут нет. В первый год, 
когда только запустились, зима была до-
статочно сложной, потому что нужно было 
многое изучить, освоить на практике. Но 
на самом деле в нашем бизнесе нет сезон-
ности. Больше всего заказов приходится 
на период с сентября по июнь.  

Например, в ноябре у нас было 8 зака-
зов при том среднем чеке, который я на-
звал выше. Среднемесячный оборот у нас 
составляет 5-6 млн тенге. На рынке есть 
компании с гораздо большими денежны-
ми потоками – 2-3 млн тенге в день. Но они 
ориентированы на массовую продажу рас-
тений. Мы же заточены на точечное обслу-
живание клиентов, разработку проектов. 

У каждого своя ниша. Но мы не останови-
лись на фитодизайне, а пошли дальше в 
своем бизнесе.

– Что вы добавили? 
– Стабилизированный мох итальян-

ского производства. В последние 10 лет 
стабилизация растений стала очень по-
пулярной. Сок в растениях заменяется на 
глицерин, и это их бальзамирует. Мох – это 
новое веяние в фитодизайне, появившееся 
2-3 года назад. Его используют для декора, 
например, для создания картин. Корешки, 
веточки, мох – вот вам картина «Дикий 
лес», которая может просуществовать 5-6 
лет. За мхом не нужно ухаживать, главное, 
чтобы на него не попадали прямые солнеч-
ные лучи, и он не любит полного погруже-
ния в воду, опрыскивать можно. Мох на-
турального цвета стоит 95 тысяч тенге за 
кв. м. Кроме того, есть окрашенный ярко-
зеленый мох по 160 тысяч тенге и по 220 
тысяч тенге за квадрат. 

Мы привозим из Европы самые каче-
ственные искусственные растения. На-
пример, лимонное дерево из Бельгии с на-
туральным стволом и очень качественной 
листвой у нас стоит 119 тысяч тенге. Это 
точная ботаническая копия растения. Не-
специалисты издалека не отличат его от 
живого дерева. Это популярный продукт. 
Во-первых, не у всех компаний есть необхо-
димые условия для того, чтобы живое расте-
ние могло жить и чувствовать себя хорошо. 
Мало света, сквозняки, кондиционеры.  Во-
вторых, – не все хотят ухаживать за живыми 
растениями. В-третьих, – это выгодно, пото-
му что не требует дополнительных затрат. 

– Какие риски существуют в вашем 
бизнесе?

– Если мы покупаем растения впрок, то 
должны содержать их в таком идеальном 
состоянии, чтобы можно было продать. 
Это не золотые изделия, которые можно 
положить в коробочку, потом через полго-
да достать, а с ними ничего не случилось. 
То есть нужно вкладывать деньги не толь-
ко в покупку, но и в уход. 

▀▀ Офисный фитодизайн: 
цена запросов

Мадина Касымова

Инвестиционная иммиграция – инстру-
мент, который активно используют биз-
несмены практически всех стран. Это 

один из способов на законных основаниях по-
лучить свободу передвижения по всему миру. 
Оформить «золотую визу» можно в обмен на 
инвестиции в бизнес, ценные бумаги или не-
движимость. Компания Henley & Partners на 
протяжении последних четырех лет публи-
кует глобальный рейтинг программ получе-
ния вида на жительство через инвестиции. В 
рейтинге 2018-2019 годов была рассмотрена 
21 страна. Эксперты оценивали 10 показате-
лей государств: репутация, качество жизни, 
налогообложение, безвизовый въезд в другие 
страны, срок рассмотрения заявления и ка-
чество обработки информации, комплаенс, 
требования к инвестициям, общие расходы, 
сроки получения гражданства и требования 
для получения гражданства. В итоге первое 
место заняла программа Австрии, на втором 
– Португалия, на третьем – Италия. В топ-10 
также вошли Таиланд, Великобритания, Маль-
та, Бельгия, Австралия, США, Швейцария, Ка-
нада. Вплотную к ним приближается Греция, 
которая за год поднялась сразу на три строчки 
– с 15-го на 12 место. При составлении этого 
рейтинга были исследованы все возможные 
международные программы получения вида 
на жительство. Самая простая из них – инве-
стиции в недвижимость. Корреспондент «Ка-
питал.kz» рассмотрел самые популярные для 
этого страны Европы. 

Плюсы «золотой визы»
Вид на жительство необязательно получают 
только те, кто планирует покинуть свою ро-
дину. Одна из главных причин – возможность 
посещать страны зоны «шенген» без виз. Также 
это дает возможность обучать детей в европей-
ских учебных заведениях, проходить лечение 
в клиниках или проводить отпуск всей семьей 
на всемирно известных курортах. В каждой 
стране свои требования по сумме инвестиций 
в недвижимость. Для сравнения мы взяли пять 
стран: Грецию, Испанию, Кипр, Латвию, Пор-
тугалию. 

Из этих стран особенно заметна динамика 
в Греции, которая начала выдавать «золотую 
визу» в 2013 году и уже претендует на звание 
самой популярной программы в мире. За эти 
годы спрос увеличился почти на 1000%. По 
данным Министерства иммиграционной по-
литики Греции, к декабрю 2018 года было 
выдано 9756 видов на жительство. Больше 
половины от общего числа «золотых виз» по-
лучили граждане Китая, на втором месте – 
Турция, на третьем – Россия. Граждане Казах-
стана также стали активнее интересоваться 
недвижимостью в этой части Европы. По ин-
формации компании Grekodom Development, 
наши соотечественники за два года купили 
порядка 100 объектов. Чаще всего они выби-
рают Халкидики-Кассандру, Крит, Салоники, 
Халкидики-Ситонию, Афины, Аттику. 

В компании Henley & Partners пояснили, что 
на оформление вида на жительство в Греции 
потребуется не более двух месяцев. Причем в 
этом время инвестор может пользоваться все-
ми льготами, которые есть у обладателя «зо-
лотой визы». Все операции по приобретению 
недвижимости и получению визы проводятся 
прозрачно, поэтому не может быть речи об от-
мывании средств или нарушении законов сво-
ей страны. 

Что касается вариантов недвижимости, на 
популярном у казахстанцев полуострове Хал-
кидики-Кассандра за 300 тыс. евро можно ку-
пить виллу площадью 116 кв. м в 150 метрах 
от моря. Таунхаус в Салониках обойдется при-
мерно в 280 тыс. евро, коттедж в Аттике стоит 
порядка 350 тыс. евро, вилла на Крите – 330 
тыс. евро. Налог на недвижимость надо пла-
тить один раз в год, сумма зависит от региона 
и года постройки дома. К примеру, в Салони-
ках надо будет платить от 0,50 до 17 евро за 
квадратный метр. 

▀▀ Топ-5 самых 
дорогих городов 
для туристов

Наталия Иодес

Опубликован рейтинг  
Mastercard’s 2018 Global 
Destination Cities Index,  

в котором отмечены самые дорогие  
для туристов города мира. При 
составлении данного списка 
эксперты учитывали, в первую 
очередь, то, сколько в среднем 
тратили путешественники за сутки в 
разных мегаполисах, пользуясь этой 
платежной системой. Корреспондент 
«Капитал.kz» решил выяснить, на что 
можно потратить такие деньги

Дубай, ОАЭ
Лидером среди самых дорогих городов для 
туристов стал Дубай. Здесь путешествен-
ники в среднем оставляют $537 в день.  И 
это несмотря на то, что туроператоры на-
перебой предлагают «горящие путевки» 
в ОАЭ за 150  000 тенге, все развлечения 
здесь достаточно дорогие. Но сюда стре-
мятся попасть туристы со всего мира, ведь 
именно в Дубае находится самое высокое 
здание в мире Бурдж-Халифа, и купить 
экскурсию на его вершину непременно 
стоит – билет на одного человека обойдет-
ся от $39.  Также в Дубае расположились 
и самые «крутые» парки развлечений и 
аквапарки в мире, например, поход в Wild 
Wadi  Waterpark обойдется порядка $75  на 
человека. Парк аттракционов IMG Worlds 
of Adventure распахнет свои двери для по-
сетителей за $48. Отдельного внимания 
заслуживает торговый центр Dubai Mall 
– это идеальное сочетание безграничных 
возможностей для шопинга и масштабной 
развлекательной среды. Хотите покатать-
ся на горных лыжах в центре  пустыни? 
Стоимость входного билета – $46. При-
плюсуйте сюда еще и ужин в ресторане… 
Пожалуй, нужно умножить минимум на 
два, ведь крайне редко мы путешествуем 
в одиночестве. И это совсем не полный 
список развлечений, который может пред-
ложить туристу Дубай.

Париж, Франция
Второе место досталось Парижу. Многие 
путешественники отмечают, что за по-
следние несколько лет столица Франции 
стала заметно дороже. В среднем туристы 
тратят $301 в сутки. Париж – город с веко-
вой историей и это основной критерий, 

который притягивает сюда туристов со 
всего мира. Проживание в отеле в городе 
любви будет стоить недешево – в среднем 
от €70 за номер. Представляем вашему 
вниманию неполный список того, что мо-
жет предложить  Париж туристу.  Эйфеле-
ва башня и башня Монпарнас – идеальные 
площадки для того, чтобы насладиться 
видами города с высоты птичьего полета. 
Стоимость начинается от €10. Знаменитое 
на весь мир кабаре Le Moulin Rouge пред-
лагает насладиться танцами обворожи-
тельных красоток и бокалом французско-
го шампанского за €107. Парк развлечений 
Disney Land Paris зазывает посетить вол-
шебный мир Микки Мауса за €49 на че-
ловека. А еще Париж – это лучшие в мире 
рестораны, известные музеи, дорогие ма-
газины с одеждой  от-кутюр… 

Сингапур
Сингапур – единственная страна Юго-Вос-
точной Азии с высоким по мировым мер-
кам уровнем жизни, островок Европы в 
регионе, а также главный местный финан-
совый и деловой центр. Он расположился 
на третьей строчке, здесь туристы тратят 
в сутки $286. По меркам Азии проживание 
тут очень дорогое, если же сравнивать с 
Европой, то можно опереться, например, 
на Прагу – в среднем номер в отеле будет 
стоить $50 в сутки. Вообще, Сингапур по 
праву можно назвать одной из азиатских 
столиц развлечений (это звание он с поче-
том делит с Бангкоком, Сеулом и Шанха-

ем). Легче перечислить то, чего здесь нет, 
чем то, что город предлагает. Здесь масса 
тематических парков и парков развлече-
ний, посетить которые можно с детьми, а 
также океанариумов и аквапарков — они 
будут интересны людям всех возрастов. 
Покататься можно и на подъемнике — не-
смотря на то, что люди привыкли к тому, 
что такая возможность предоставляется 
им только в горных районах. Район Сенто-
за также предлагает симулятор прыжков 
с парашютом и банджи-джампинг в тема-
тических парках. Приехали в Сингапур? 
Готовьте кредитную карту для расчетов! 

Пхукет, Таиланд
Удивительно, но «недорогой» остров Пху-
кет оказался на четвертой строчке в рей-
тинге дорогих городов для туристов. Здесь 
путешественники оставляли около $239 
в сутки в 2018 году. И, как оказалось, ос-
новная статья расходов – еда. Еще бы, 
здесь столько экзотических фруктов и раз-
нообразных морепродуктов, что только 
и остается – пробовать и наслаждаться 
вкусрм. 

Пальма-де-Майорка, Испания
Закрывает топ-5 самых дорогих горо-
дов для туристов испанская Пальма-де-
Майорка. Здесь в сутки на туриста прихо-
дилось $220. На Майорке довольно много 
мест, которые нужно посетить – Пальма, 
Вальдемоса, мыс Форментор, поэтому при-
готовьтесь «раскошелиться». Экскурсии 
на одного человека здесь стоят около €60. 
Поскольку Пальма – это, прежде всего, ев-
ропейский курорт, это значит, что такси 
здесь не в почете, да и не нужны они. Зато 
есть большое количество каршеринговых 
агентств, которые с удовольствием пред-
ложат туристам авто на прокат – от €50 в 
сутки.  Едет сюда в основном молодежь 
для того, чтобы посетить лучшие в Европе 
ночные клубы и дискотеки на открытом 
воздухе, после Ибицы, конечно. Вход в ноч-
ные клубы сравнительно недорогой – всего 
€15, а вот напитки стоят здесь внушитель-
ных денег. Кроме того, этот курорт пред-
лагает большой выбор ресторанов, а цены 
здесь начинаются от €20 евро на человека. 

Греция

Через 7 лет фактического прожи-
вания можно подать на граждан-
ство.

Вместе с основным заявителем 
визу получают:  супруг или 
супруга, их родители и дети

Срок ВНЖ: 5 лет

Минимальная стоимость 
недвижимости 250 тыс. евро

можно продлевать неограниченное
количество раз

Испания

После 5 лет фактического пребы-
вания можно подать на ПМЖ

Вместе с основным заявителем 
визу получают:  супруг или 
супруга, дети и родители

Срок ВНЖ: 2 года

Минимальная стоимость 
недвижимости 500 тыс. евро

можно продлевать каждые 5 лет

Кипр

Вместе с основным заяви-
телем визу получают:  
супруг или супруга, их 
родители и дети

Срок ВНЖ: бессрочная

Минимальная стоимость 
недвижимости 300 тыс. евро

не требует продления

Латвия

Вместе с основным заявите-
лем визу получают:  супруг 
или супруга, дети

Срок ВНЖ:  5 лет

Минимальная
стоимость
недвижимости

250 тыс. евро
+ пошлина 12,5 тыс. евро

можно продлевать каждые 5 лет

Португалия

Вместе с основным заяви-
телем визу получают:  
супруг или супруга, дети, 
члены семьи на попечении

Срок ВНЖ: 1 год

Минимальная
стоимость
недвижимости

500 тыс. евро
в некоторых районах
страны — 350 тыс. евро

можно продлить два раза
на два года

▀▀ Сколько стоит «золотая виза»
В каких странах ЕС можно получить вид на жительство  
при покупке недвижимости 
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ВНЕДОРОЖНИК 
CHEVROLET 
NIVA СЕРЬЕЗНО 
ПОДОРОЖАЛ ПОСЛЕ 
ОБНОВЛЕНИЯ

На совместном предприятии «GM-АвтоВАЗ» 
началось производство обновленного внедо-
рожника Chevrolet Niva. Одобрение типа транс-
портного средства (ОТТС) было выдано еще в 
декабре. Новый документ позволяет выпускать 
автомобиль до декабря 2021 года. Chevrolet Niva 
нового образца во всех без исключения ком-
плектациях получили антиблокировочную си-
стему тормозов (ABS), водительскую подушку 
безопасности и систему ЭРА-ГЛОНАСС. Кроме 
того, количество модификаций сократилось 
с шести до четырех, из прайс-листа исчезли 
версии GL и LE+. Сейчас дилеры распродают 
дорестайлинговые версии автомобилей. Так, 
стоимость самой доступной комплектации 
Chevrolet Niva L с учетом действующих скидок 
составляет 574 тыс. рублей. В нее включены 
гидроусилитель руля, передние электрические 
стеклоподъемники, USB-разъем, центральный 
замок, иммобилайзер. Цена на обновленный 
внедорожник в такой же комплектации стар-
тует с отметки 680 тыс. рублей. Технически 
Chevrolet Niva 2019 модельного года не изме-
нилась. Как и прежде, на автомобиль устанав-
ливается 1,7-литровый бензиновый двигатель 
мощностью 80 л.с. Коробка передач предусмо-
трена одна — 5-ступенчатая, механическая. 
Система полного привода позволяет автомоби-
лю преодолевать серьезное бездорожье и бро-
ды глубиной до 500 мм. (iz.ru) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

АВТО

Диаз Абылкасов

Как и ожидалось, 2018-й стал очеред-
ным успешным годом для автомо-
бильного ретейла в Казахстане. Ав-

торынок продолжил восстанавливаться. 
Сколько новых автомобилей было реали-
зовано через официальные каналы в на-
шей стране и что это были за автомобили 
– читайте в нашем сегодняшнем обзоре.

Итак, по данным Ассоциации казах-
станского автобизнеса (АКАБ), за 2018 
год на рынке РК официально продано 
57  533 единицы легковых автомобилей 
и легкой коммерческой техники, что на 
25,5% превосходит результат 2017 года. 
Из них почти половину (49%) составили 
авто отечественной сборки (ее львиная 
доля – это крупноузловая или, как ее еще 
называют, «отверточная» сборка), тогда 
как в 2017-м на машины с клеймом «made 
in Kazakhstan» приходилось 36% рынка. 
Как видим, рост налицо, и здесь немалый 
вклад продолжающейся государственной 
программы льготного кредитования авто 
казахстанской сборки.

«Доля локально произведенных авто-
мобилей продолжит увеличиваться и в 
2019 году, – делится прогнозом вице-пре-
зидент АКАБ Анар Макашева. – В ближай-
шем будущем на льготное автокредитова-
ние будет выделено еще 10 млрд тенге, что 
положительно скажется на рынке».

Десятку самых популярных в Казахста-
не брендов возглавила российская Lada 
– 13 413 автомобилей (+53,6% по сравне-
нию с 2017 годом). На втором месте – бест-
селлер прошлых двух лет Toyota с резуль-
татом в 12 278 авто (+32,5%). При этом 
любимый казахстанцами японский бренд 
продолжает лидировать по прибыльности, 
что и не удивительно, учитывая средний 
чек на автомобили Toyota. На третьей по-
зиции Hyundai, реализовавший 8 715 авто 
(+140,5%). С таким мощным приростом 
корейская марка имеет шансы потеснить 
лидеров в ближайшие годы.

Следом идет родственный Kia, продав-
ший 2 862 автомобиля (+24,4%). На пятом 
месте Nissan – 2 422 единицы (+43,9%). 
У Renault шестое место – 2 002 единицы 
(-18,6%). Полугодовое отсутствие Ravon на 
рынке вылилось в падение на седьмое ме-
сто – 1 727 единиц (-62,6%). Volkswagen на 
восьмой строчке с результатом 1 539 еди-
ниц (+5%). Топ-10 замыкают UAZ – 1  501 
единица (-21%) и премиальный Lexus, о 
котором мы расскажем подробнее ниже.

Самый внушительный прирост по ито-
гам года у Skoda: +152,2% (835 авто про-
тив 331 в 2017 году и 13-е место в общем 
зачете марок). А самый большой провал – 
у корейского SsangYong: -94,3% (16 машин 
вместо 285 в 2017 году и 31-е место).

Среди премиум-брендов лидирует 
Lexus, реализовавший 1 403 автомобиля 
(+20,5%). Следом идут BMW с 473 едини-
цами (-6,8%) и Land Rover с 256 единицами 
(показавший хороший прирост в 80,2%). 
Далее Mercedes – 210 единиц (-22,7%), 
Infiniti – 143 (+43%), Audi – 131 (потеряв-
шая больше всех в «премиуме»: -31,7%), 
Porsche – 80 (напротив, с наибольшим при-
ростом в 100%), Volvo – 42 (это был первый 
год продаж шведской марки в РК после 
многолетнего отсутствия), Cadillac – 39 
(этот американский бренд ранее также не 
был представлен на нашем рынке офици-
ально) и Jaguar – 29 (+11,5%). Ультралюк-
совая британская марка Rolls-Royce, к со-
жалению, покинула казахстанский рынок, 
продав напоследок всего 1 автомобиль 
(как и в 2017 году).

В зачете моделей на вершине третий 
год подряд обожаемая в народе Toyota 
Camry, которых купили 4  761 штуку 
(+42%). На второй строчке Lada 4x4 (клас-
сическая «Нива») – 3  468 единиц (+14%), 
тройку замыкает Lada Granta – 3 428 еди-
ниц (+93%). За ними следуют еще одна 
Lada, Vesta – 2 955 единиц (прирост целых 
210%), Hyundai Tucson – 2 692 единицы (с 
еще большим приростом в 219%), Hyundai 
Accent – 2 083 единицы (+196%), Lada 
Largus – 2 020 единиц (+22%). Десятку за-

мыкают Hyundai Elantra – 1 986 единиц 
(+126%), Toyota Land Cruiser Prado – 1 905 
единиц (+56%) и Hyundai Creta с результа-
том 1 672 единицы (+75%).

Что сулит нашему авторынку 
2019 год?
«При сохранении текущих экономических 
показателей и роста ВПП рынок и дальше 
будет восстанавливаться, – прогнозирует 
Анар Макашева. – Валютные колебания и 
ужесточение санкций в отношении наше-
го северного соседа (России – прим. авт.) 
могут скорректировать прогнозы. Тем не 
менее АКАБ ожидает рост продаж в пре-
делах 70 тысяч единиц новых легковых и 
коммерческих автомобилей».

В мире
Для полноты картины приведем и миро-
вые итоги продаж за 2018 год нескольких 
уважаемых автопроизводителей с при-
ставками «премиум» и «лакшери».

Mercedes
Ушедший год стал восьмым подряд успеш-
ным для немецкой марки: глобальные про-
дажи легковых моделей достигли 2,31 млн 
единиц (+0,9% к результату 2017 года).

Самым большим рынком для «трех-
лучевой звезды» стал Китай (943  тысячи 
авто), опередивший Европу. А лучший 
рост продемонстрировали модели SUV 
(кроссоверы и внедорожники всех клас-
сов, самым популярным среди которых 
стал GLC): +36%.

В индивидуальном зачете моделей 
лидерство удерживает С-класс, но дина-
мика продаж по сравнению с 2017 годом 
у него отрицательная (-4%). В то время 
как старшие Е– и S-классы показали 
рост.

Audi
Кто бы мог подумать, но по итогам 2018 
года Audi ушла в минус! Мировые продажи 
бренда составили 1,81 млн единиц, что на 
4% хуже показателя 2017 года.

Крупнейшим рынком для «четырех ко-
лец» остается Европа (744 тысячи авто), 
где продажи просели сразу на 14%. На вто-
ром месте Китай (663 тысячи), ожидаемо 
продемонстрировавший рост (+11% и зва-

ние самого популярного премиум-бренда 
в КНР), а затем с большим отставанием 
идут США (223 тысячи и -1% к 2017 году).

Volvo
Зато 2018-й стал успешным для Volvo: ее 
глобальные продажи достигли 642 300 
единиц, что на 12% превышает итог 2017 
года и является лучшим результатом в 
истории шведской марки.

В разрезе моделей положительную ди-
намику показали кроссоверы XC90 (+8%), 
XC60 (+2%) и новый XC40, универсалы 
V90 (+6%) и V60 нового поколения (+4%), 
а также бизнес-седан S90 (+23%). А вот 
старые универсал V40 (-19%) и седан S60 
(-25%) закономерно сдали позиции в ожи-
дании замены.

Porsche
Хорошим выдался минувший год и для 
марки  Porsche: 265 255 реализованных 
автомобилей (+4% к показателю 2017 
года). Лидерами продаж, естественно, яв-
ляются кроссоверы Macan (86 031 едини-
ца) и Cayenne (71 458 единиц). Несмотря 
на смену поколений, отлично продаются 
Panamera (38 443 единицы, +38%) и се-
мейство 911 (35 573 единицы). А самым 
динамичным рынком стал Китай (+12%).

Lamborghini
Рекорд отмечает и  итальянская 
Lamborghini: продано 5 750 экземпляров, 
что аж на 51% больше, чем в 2017 году. Ко-
нечно, в этом заслуга первого в истории 
элитной марки кроссовера Urus, которых за 
неполный год реализовали 1 761 единицу. 
Однако рост продемонстрировали и тради-
ционные суперкары: Huracan (+5%, 2  780 
единиц) и флагманский Aventador (+3%, 
1 209 единиц). Рынком номер один для 
Lamborghini остаются США (1 595 автомо-
билей), на втором месте Великобритания 
(636 авто), на третьем – Япония (559 авто).

McLaren
Британский производитель суперкаров 
McLaren также зафиксировал рекорд про-
даж: в 2018 году реализовано 4 806 ав-
томобилей, что на 43,9% превосходит 
результат 2017 года. Самый большой при-
рост обеспечил китайский рынок (+122%).

Rolls-Royce
И, наконец, Rolls-Royce, бесславно поки-
нувший Казахстан, продал в прошлом году 
наибольшее количество автомобилей за 
всю свою 115-летнюю историю: 4 107 еди-
ниц (в 2017 году – 3 362 единицы). Круп-
нейшим рынком для марки по-прежнему 
является Америка. А еще увереннее смо-
треть в будущее позволяет выход первого 
внедорожника Rolls-Royce – Cullinan.

На вкус и цвет…
А напоследок любопытная статистика от 
подразделения  BASF Coatings, ежегодно 
составляющего рейтинг популярности 
цветов автомобилей. В 2018 году лидер-
ство сохранил белый колер, 41% реали-
зованных машин – белые, а наибольшая 
доля белых авто приходится на Китай 
(59%). На втором месте черный цвет, а на 
третьем – серый. Далее следует серебри-
стый, а за ним – все 140 оттенков синего и 
голубого цветов. 

ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

▀▀ Ferrari – больше чем бренд, 
больше чем автомобили 
История легендарной итальянской компании

Мария Галушко

Ferrari – легенда, появившаяся еще в 
40-х годах XX века, уже 75 лет лиди-
рует на рынке, оставляя позади самых 

сильных конкурентов. У почитателей авто 
компания вызывает уважение и восторг. 
Интересно, что король автомобильной 
промышленности никогда не прибегал к 
рекламе, основывая бренд только на каче-
стве. Корреспондент «Капитал.kz» отметил 
главные вехи развития легендарной марки.

Любовь к машинам у Энцо Феррари за-
родилась еще в детстве. Отец часто брал 
его на автосоревнования. В 20 лет Энцо 
нанимается на работу в качестве гонщи-
ка-испытателя и перегонщика в компанию 
CMN. Он сразу же принимает участие в гон-
ках и воплощает свою мечту в реальность. 
После двух лет работы в CMN молодой гон-
щик переходит в компанию Alfa-Romeo. 
Именно в этот период, во время соревно-
ваний, его гоночный автомобиль получает 
символ лошади, вставшей на дыбы. 

Собственное дело Энцо Феррари начал 
в 1929 году, когда открыл Scuderia Ferrari. 
Около 30 лет компания выступала предста-
вителем Alfa-Romeo. Фактически это было 
сообщество владельцев гоночных машин. 
В переводе с итальянского Scuderia озна-
чает «конюшня», и логотипом компании 
был выбран гарцующий конь на капоте ав-
томобиля. У эмблемы тоже есть своя исто-

рия. Изобразить фигурку вздыбленного 
коня молодому инженеру предложила 
мать самого успешного итальянского аса 
первой мировой войны Франческо Барак-
ки, погибшего под Монтелло.  Графиня Па-
олина Баракка предрекла, что эта фигурка 
принесет графу удачу. Можно сказать, что 
так и вышло.

Несмотря на то, что компания была 
основана еще до начала второй мировой, 
первый спортивный автомобиль появился 
только в 1947 году. Во время войны компа-
ния была вынуждена работать над заказа-
ми армии и производила военные моторы. 

Сконструированный в 1947 году пер-
вый спорткар показал лучшие результаты 
на послевоенном заезде. Им стал автомо-
биль Ferrari 125 с 12-цилендровым дви-
гателем. Сделать машины не похожими 
друг на друга Энцо помогли дизайнерские 
компании. К началу 1954 года компания 
выпустила уже около 200 авто в эксклю-
зивно-дорожном варианте и 250 гоночных 
моделей. 

Производимые компанией машины 
одерживают победы на гоночных сорев-
нованиях и начинают пользоваться все 
большей популярностью, продажи растут. 

В это время набирает ход «Формула-1». 
Громкую мировую известность бренд об-
ретает после смерти во время соревнова-
ний «Формулы-1»  знаменитого гонщика 
Альберто Аскари на спорткаре Scuderia 
Ferrari. Еще долгое время компания спон-
сирует гонщиков и на протяжении всей 
истории продолжает участвовать в гоноч-
ных соревнованиях.   

До сих пор Энцо Феррари считается од-
ним из королей автомобильной промыш-

ленности. И покупатели готовы 
выкладывать целое состояние за 
каждую модель. За период его ру-
ководства командой Ferrari было 
выиграно более пяти тысяч гонок, 
завоевано 25 мировых кубков. 
После смерти Энцо, в 1989 году 
компанию приобретает компания 
Fiat, которая уже владела 50% ак-
ций Ferrari. К этому моменту авто-
мобили имеют репутацию самых 

дорогих в мире. Каждая из выпущенных 
машин становится легендой. 

Команда Ferrari продолжает создавать 
все более мощные и сильные авто, к кото-
рым не оставался равнодушен ни один ав-
толюбитель. Олицетворением всего, что 
компания смогла добиться за более чем 
пятидесятилетнюю историю, стала пред-
ставленная в 2003 году в Европе специаль-
ная модель Ferrari Enzo. 

Независимость от Fiat Ferrari получила в 
2016 году, когда привлекла около $893 млн 
инвестиций. 10% акций компании принад-
лежат сыну Энцо Феррари – Пьеро Ферра-
ри. Крупнейшим акционером, владеющим 
22,9% долей, остается инвестиционная 
компания Exor. Остальные акции нахо-
дятся в свободном обращении. В 2016 году 
прибыль компании составила €400 млн.

Известно, что Ferrari могла бы произ-
водить большее количество автомобилей, 
но жертвует этой возможностью ради экс-
клюзивности каждой модели. 
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