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Мы в сети

▀▀ Бизнес должен идти по 
«манхэттенской тропе» 

Меруерт Сарсенова

По предварительным данным Коми-
тета по статистике Министерства 
национальной экономики Казах-

стана, доля малого и среднего бизнеса в 
ВВП страны за 2018 год составила 28,3%, 
что на 3,2% выше показателя 2017 года. Но 
при этом существенно ниже, чем в странах 
с развитой экономикой, говорится в отче-
те НПП «Атамекен» за 2018 год о развитии 
малого и среднего предпринимательства 
в РК. 

Тем не менее до 2050 года Казахстан 
намерен увеличить удельный вес МСБ в 
валовой добавленной стоимости до 50%. 
С этой целью государство разрабатыва-
ет комплекс мер для поддержки данного 
сектора и улучшения условий для ведения 
бизнеса.

Помимо этого, в начале сентября 
глава государства Касым-Жомарт Токаев 
в своем Послании народу Казахстана 
поручил правительству разработать 
законодательную основу освобождения 
компаний микро- и малого бизнеса 
от уплаты налога на доход сроком на 
три года. Соответствующие поправки 
в законодательство вступят в силу 
уже со следующего года. Вместе с тем, 
по заявлению первого заместителя 
премьер-министра – министра финансов 
Казахстана  Алихана Смаилова, бюджет 
страны от введения налоговой амнистии 
для бизнеса потеряет свыше 200 млрд 
тенге.

Смогут ли эти и другие государствен-
ные меры поддержки решить проблемы 
МСБ и почему необходимо оценивать их 
эффективность, корреспонденту «Капи-
тал.kz» рассказали эксперты.

Какие проблемы встают  
перед МСБ?
По мнению общественного деятеля и 
предпринимателя Ерлана Стамбекова, ра-
нее возглавлявшего Региональный совет 
Палаты предпринимателей Алматы, ос-
новными проблемами малого и среднего 
бизнеса остаются доступность к недоро-
гим кредитным ресурсам, а также зарегу-

лированное налоговое законодательство, 
которое требует от предпринимателей 
дополнительных затрат на бухгалтериза-
цию. 

«Чего на самом деле быть не должно, – 
говорит Ерлан Стамбеков. – Плюс очень 
много сложностей, связанных с разре-
шительными системами, например, на 
строительство каких-то объектов, их уза-
конение и так далее». На взгляд предпри-
нимателя, проводимых в настоящее время 
государственных мер недостаточно, чтобы 
упростить «серые» схемы. 

Кроме того, по его словам, необходимо 
расширять патентную практику. «Что та-
кое патент? Это форма налога и разреше-
ние на деятельность одновременно. Все 
остальное, что зарабатывает предприни-
матель, должно оставаться в его ведении», 
– считает эксперт. По его убеждению, та-
кая практика позволит вывести бизнес из 
тени.

Вместе с тем все озвученные проблемы 
нужно решать незамедлительно. 

«К сожалению, при нашей централиза-
ции власти эти вопросы не могут быть уре-
гулированы даже на уровне акима города, 
а только на уровне правительства, парла-
мента, и все это уходит в долгие дискус-
сии. Из-за этого наше законодательство 
по-прежнему отстает от текущих реалий 
экономики», – констатирует предприни-
матель.

Помогают ли госпрограммы 
решить эти проблемы?
Партнер Всемирного союза франчайзин-
га Бекнур Кисиков, по совместительству 
председатель комиссии по предпринима-
тельству Общественного совета Алматы, в 
начале 2000-х годов собственноручно при-
нимал участие в составлении некоторых 
государственных программ поддержки и 
развития МСБ. Поэтому в их пользе он не 
сомневается. 

«Хорошая программа – готовое руко-
водство и план на ближайшее время, – от-
мечает Бекнур Кисиков. – Но сколько этих 
программ кануло в Лету. И порой склады-
валось впечатление, что программы пи-
сались ради галочки, чтобы отчитаться. 

А, может быть, и ради бюджета. При этом 
они могли противоречить друг другу».

По его словам, во всех программах 
должна быть преемственность. «Ведь одно 
дело – написать их. Другое – внедрить, сле-
довать плану, получить результаты. Еще 
хотелось бы почитать обзор эффективно-
сти», – обращает внимание спикер.

Кроме того, он убежден, что при состав-
лении программ стоит учитывать так на-
зываемую «манхэттенскую тропу». «Это 
тропа индейцев, по которой первое время 
колонисты строили свои дороги. Так же и 
у предпринимателей есть своя незримая 
нейросемантическая сеть, которую порой 
нельзя объяснить или прописать в доку-
менте», – уточняет эксперт. 

С его точки зрения, если бизнес работает 
успешно, платит налоги, то не стоит мешать 
этому процессу в угоду каким-то пафосным 
мегапроектам. Когда предприниматель 
идет по своей тропе, ему необходимо помо-
гать обустроить эту дорогу, облегчая нало-
гообложение, снижая административные 
барьеры, а не препятствовать.

«Программа должна быть живой и отве-
чать чаяниям малого бизнеса, но никак не 
бюрократическим мандатом», – подмечает 
Бекнур Кисиков, приведя в пример круп-
нейшие столицы мира, в которых государ-
ство создает пространство для развития 
частного предпринимательства, начиная 
от подземных переходов, заканчивая фе-
шенебельными отелями. 

В то же время он не исключает, что не-
которые программы могут спровоциро-
вать иждивенческие настроения. 

Наряду с этим финансовый консультант 
Расул Рысмамбетов считает, что теорети-
чески любые программы поддержки МСБ 
из государственного кармана в большей 
степени доказывают, что правительство 
не может создать благоприятную конъюн-
ктуру, поэтому приходится делать исклю-
чения для бизнеса. 

«Однако в нашем случае, возможно, и 
нужно помогать МСБ – как это принято во 
многих странах. Своего рода это государ-
ственный венчурный фонд», – поясняет он.

[Продолжение на стр. 2]
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

DOING BUSINESS:  
ЦЕЛЬ ВОЙТИ  
В ТОП-20 

Руслан Даленов рассказал о планах по 
повышению позиций республики в миро-
вых рейтингах.  «Уровень развитости тор-
говой и транспортной инфраструктуры из-
меряется рейтингом LPI Всемирного банка. 
Индекс помогает странам определить вы-
зовы и возможности в развитии торговой 
логистики. Казахстан в этом рейтинге по 
итогам 2018 года занял 71-е место. Казах-
стану к 2025 году необходимо попасть в 
топ-40. Это такие страны, к примеру, как 
Израиль, Исландия, Малайзия», – сказал он. 
Сдерживающими факторами для продви-
жения в этом рейтинге являются: качество 
торговой и транспортной инфраструктуры, 
легкость организации международных пе-
ревозок, эффективность таможенного и по-
граничного контроля, а также возможность 
отслеживания грузов. В Глобальном индек-
се конкурентоспособности Казахстан по 
итогам 2018 года занял 59-е место. «К 2025 
году республика должна войти в топ-40. Это 
уровень таких стран, как Италия, Эстония, 
Чили. Сдерживающими факторами в этом 
рейтинге являются: устойчивость и уро-
вень развития финансовой системы, уро-
вень развития системы здравоохранения, 
качество инфраструктуры, инновационный 
потенциал, а также защита собственности, 
в том числе интеллектуальной», – констати-
ровал он.  По компоненту, измеряющему эф-
фективность таможенного оформления Гло-
бального индекса конкурентоспособности, 
Казахстан находится на 64-м месте. «К 2025 
году нужно войти в топ-40. Это уровень 
таких стран, как Израиль, Чехия. В этом 
факторе стране необходимо улучшить про-
пускную способность пунктов таможенной 
проверки, а также повысить эффективность 
системы таможенных проверок», – расска-
зал Руслан Даленов.  Он напомнил, что в 
рейтинге легкости ведения бизнеса Doing 
Business Казахстан занимает 28-е место из 
140 стран мира. «Мы ставим себе цель вой-
ти в первую двадцатку к 2025 году. Сегодня 
это уровень таких стран, как Финляндия, 
Австралия и Латвия», – сказал министр. В 
разрезе регионов Казахстана по условиям 
ведения бизнеса лидируют Алматы, Актау и 
Актобе. (kapital.kz)

ДАТА-ЦЕНТР  
ЗА $100 МЛН 

Международная компания с казахстан-
ским участием Powerry и государственное 
предприятие Китая CETC International (до-
черняя компания госкорпорации СЕТС) под-
писали соглашение о строительстве дата-
центра в Нур-Султане за $100 млн, об этом 
сообщили в Национальной ассоциации блок-
чейна. «Компании выразили заинтересован-
ность совместно управлять дата-центрами 
и внести свой вклад в реализацию госпро-
граммы «Цифровой Казахстан» и создание 
«Цифрового шелкового пути». Как отмечает 
казахстанская сторона, государство и от-
ечественный бизнес готовы совместными 
усилиями развивать международный бренд 
Казахстана на глобальном рынке услуг да-
та-центров», – указывается в сообщении. 
Строительство планируется начать в 2020 
году. «Уже сейчас на рынке услуг обработки 
данных наблюдается нехватка предложения 
вычислительных мощностей. Мы считаем, 
что спрос на мощности будет увеличиваться 
в ближайшие годы, и ожидаем рекордные 
темпы роста рынка в 2020-2025 гг.», – про-
комментировал соглашение Абдумалик 
Мирахмедов, совладелец Powerry. Отметим, 
что документ подписан при поддержке На-
циональной ассоциации развития блокчейн 
и индустрии дата-центров в РК (НАРБИД РК) 
в рамках госвизита главы государства Касым-
Жомарта Токаева в Китай. CETC International 
занимает лидирующие позиции в сфере ин-
формационных и электронных технологий, 
строительства и управления дата-центрами, 
электроники и систем, включая системы 
связи и обработки данных, и активно сотруд-
ничает с соседними с Китаем странами. Ком-
пания Powerry является одним из крупных 
операторов, осуществляющих строительство 
и управление дата-центрами на территории 
Казахстана. (kapital.kz)

ФЕРМУ ПОСТРОЯТ 
В ТУРКЕСТАНСКОЙ 
ОБЛАСТИ 

В Туркестанской области состоялась 
церемония заложения капсулы на месте 
строительства молочно-товарной фермы 
на 1200 голов, об этом стало известно на ре-
спубликанском семинаре-совещании «Про-
ект формирования продовольственного по-
яса на территории Туркестана», сообщили 
в пресс-службе акимата. Строительство 
намерены завершить в августе 2020 года. 
Стоимость проекта – 3,7 млрд тенге. Произ-
водственная мощность – 4500 тонн молока 
в год. После ввода в эксплуатацию объекта 
работой обеспечат 100 человек. Открывая 
семинар-совещание, аким области Умирзак 
Шукеев отметил, что в рамках Комплекс-
ного плана социально-экономического раз-
вития Туркестанской области до 2024 года 
в регионе уделяется большое внимание раз-
витию аграрной сферы. Отметим, что проект 
формирования продовольственного пояса 
осуществляется в 2 этапа с применением ин-
тенсивных технологий и при поддержке уче-
ных. На сегодняшний день ведется работа по 
реализации 7 крупных инвестиционных про-
ектов на сумму 63 млрд тенге. В результате 
ежегодно намерены дополнительно произ-
водить сельскохозяйственную продукцию на 
сумму до 30 млрд тенге, а также будет создано 
более 2500 новых рабочих мест. Кроме того, в 
рамках продовольственного пояса в области 
ведутся работы по строительству откормоч-
ной площадки на 10 000 голов (ТОО «Сити 
Строй»), птицефабрики мощностью 20 тыс. 
тонн в год (ТОО «Стандарт ойл») и современ-
ного тепличного комплекса, который рас-
положится на территории 500 га (турецкая 
компания YDA INSAAT). (kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

В РК УЛУЧШАТ 
БИЗНЕС-СРЕДУ

Премьер-министр Аскар Мамин поручил 
министерству национальной экономики со-
вместно с заинтересованными государствен-
ными органами до конца октября подготовить 
очередной восьмой пакет поправок по улучше-
нию условий ведения бизнеса.  «Данный пакет 
предусматривает реформу по улучшению 
важных для инвесторов бизнес-процессов при 
открытии предприятий, регистрации соб-
ственности, получении разрешений на строи-
тельство», – сказал он. Для дальнейшего улуч-
шения позиций Казахстана в международных 
рейтингах в месячный срок премьер поручил 
актуализировать имеющиеся и принять но-
вые планы мероприятий, а также проработать 
вопрос закрепления в программных докумен-
тах целевых индикаторов по улучшению по-
зиций Казахстана в рейтингах. «Третье, аки-
мам регионов необходимо усилить работу по 
реализации проводимых реформ и созданию 
благоприятных условий для ведения бизнеса, 
привлечению инвестиций, развитию инфра-
структуры. По всем основным направлениям 
будет проводиться рейтинг регионов. Данный 
вопрос на постоянном контроле проектного 
офиса правительства, будем обсуждать ре-
зультаты проводимой работы», – сказал Аскар 
Мамин. (kapital.kz)

По словам финансиста, независимо от 
того, сколько в Казахстане действует на 
сегодня программ, всегда будет существо-
вать потребность в новых. 

«Однако есть условие: перед запуском 
очередной программы надо проанализи-
ровать и публично объявить ошибки пре-
дыдущих, чтобы была возможность учесть 
и исправить все погрешности, а также 
понять, на какой сегмент МСБ они ориен-
тируются», – подчеркивает Расул Рысмам-
бетов. В связи с тем, что государственные 
программы – это временный инструмент, 
на взгляд эксперта, говорить об их эффек-
тивности можно только после тщательной 
проверки и аудита.

«Несмотря на то, что существует дубли-
рование, даже я бы сказал, конкуренция 
одной госпрограммы с другими, это часто 
идет на пользу бизнесу», – добавляет фи-
нансовый консультант.

Общественный деятель Ерлан Стам-
беков также полагает, что действующие 
программы необходимо подвергать ре-
визиям, чтобы видеть, насколько они 
соответствуют актуальным тенденци-
ям.

«Если вчера бизнес носил один харак-
тер, то сегодня с развитием технологий, 
цифровизации он стремительно меняется. 
Следовательно, и программы поддержки 
должны адаптироваться к текущим усло-
виям», – отмечает он. 

По утверждению спикера, чтобы про-
граммы не отставали и не дублировали 
друг друга, государству необходимо в 
первую очередь определить приоритет-
ные секторы развития малого и среднего 
бизнеса в городах и регионах, где эти про-
граммы будут носить четкий адресный 
характер. 

«Нужно установить целевые показа-
тели и их постоянный мониторинг. А 
раз ведется мониторинг, следовательно, 
предприниматель обязан пройти опреде-
ленное обучение, понимать и иметь один 
и тот же глоссарий, в том числе и с теми, 

кто эти программы внедряет. Конечно, все 
это должно происходить совместно с экс-
пертным сообществом, в том числе с не-
правительственными организациями и 
отраслевыми ассоциациями», – дополняет 
Ерлан Стамбеков.

Есть ли приоритетные  
отрасли для МСБ?
По мнению Бекнура Кисикова, приори-
тетными для МСБ являются те сектора, 
которые повышают занятость, создают 

качественный продукт и добавленную 
стоимость, а также имеют экспортный по-
тенциал.

«Мы могли бы хорошо продвинуться 
на транзитном потенциале страны и вну-
треннем туризме. И если бы мы еще раз-
вили всю придорожную инфраструктуру, 
как это сделали в свое время американцы, 
то привлекли бы создание большого ко-
личества предприятий и, соответственно, 
новых рабочих мест», – уверен глава ко-
миссии по предпринимательству Обще-

ственного совета Алматы. Помимо этого, 
он видит перспективы в продовольствен-
ном секторе и животноводстве.

Предприниматель Ерлан Стамбеков 
находит приоритетной сферу услуг. «Если 
мы говорим о городах, это отрасли, свя-
занные с ГЧП, то есть обслуживанием 
госсектора. В сельском регионе это пере-
работка сырья, другой сельхозпродук-
ции. Производство строительных матери-
алов – это тоже очень нужный сектор для 
развития, который влияет на ценообразо-
вание на рынке недвижимости», – пере-
числяет он.

Между тем финансист Расул Рысмам-
бетов полагает, что особых приоритетов в 
сфере МСБ не существует. «Ценность ма-
лого и среднего бизнеса состоит именно в 
том, что он должен быть везде: от пищевой 
промышленности до военно-промышлен-
ного комплекса», – уточняет он.

Снижение налоговой нагрузки 
для МСБ – стимул или риск?
По словам того же Бекнура Кисикова, 
МСБ сегодня испытывает не самые луч-
шие времена, поэтому меры по его сти-
мулированию благотворно скажутся на 
развитии предпринимательства в Казах-
стане. «Самое главное – не мешать его 
естественной эволюции», – подчеркива-
ет он.

В свою очередь Расул Рысмамбетов под-
тверждает, что теперь у граждан страны 
одновременно появится стимул не только 
начать новый бизнес, но и инвестировать 
в продвижение действующего бизнеса. 
«Конечно, я слышал опасения по уходу 
МСБ от налогов. Однако сбор налоговых 
поступлений у нас снижается не потому, 
что все повально уходят от уплаты, а по-
тому что с каждым днем заниматься пред-
принимательством становится все более 
рискованно и невыгодно», – поясняет фи-
нансовый консультант.

Вместе с тем предприниматель Ерлан 
Стамбеков обеспокоен, что объявленные 
моратории носят поверхностный харак-
тер, в то время как программа развития 
малого и среднего бизнеса должна быть 
глубокой и одобрена предприниматель-
ским сообществом, что в перспективе 
создаст основу долгосрочной программы 
инвестиций в развитие экономики со сто-
роны государства и частного сектора. 

«Нужно четко определить приоритеты и 
уже в них ясно прописать виды деятельно-
сти, которые освобождены от налогов либо 
не освобождены, и какие льготы, кому и 
где предусмотрены», – заключает он. 

▀▀ Бизнес должен идти по 
«манхэттенской тропе» 

[Начало на стр. 1]

▀▀ Почему tax free в Казахстане 
выгоднее, чем в других странах 

Ксения Бондал

Система tax free будет доступна для 
туристов в Казахстане в четвертом 
квартале этого года. Она гораздо 

интереснее, чем в других странах, пото-
му что уже через час после покупки това-
ра НДС будет возвращен на банковскую 
карту зарубежного гостя, рассказал за-
меститель председателя правления АО 
«НК «Kazakh Tourism» Еркебулан Хасенов. 
С корреспондентом «Капитал.kz» он по-
делился информацией о том, кто из участ-
ников рынка хотел поучаствовать в пилот-
ном проекте внедрения tax free, почему 
это могут быть именно крупные торговые 
центры, среднем чеке китайских туристов 
и о других нюансах использования этого 
инструмента улучшения турпривлека-
тельности страны.

– Еркебулан, какие-то торговые цен-
тры претендовали на место Esentai Mall 
в этом проекте? 

– Претендентов было не так уж мно-
го на самом деле. Можно назвать Talan 
Towers из Нур-Султана, в котором будут те 
же самые бренды, что в Esentai Mall, часть 
из них уже зашла. Другие торговые объ-
екты не хотели, потому что tax free имеет 
экономический смысл, когда средний чек 
в центре составляет не менее $300. В том 
же «Хан шатыре» он будет, думаю, около 
$100, и то не факт. Поэтому мало какие 
мировые компании-операторы tax free по-
явятся у нас, вот Global Blue зашел,  тща-
тельно изучив рынок Казахстана. Хотя в 
Испании tax free действует по всей стране, 
я был в Толедо, там даже при покупке би-
жутерии идет возврат налога: приобрели 
за $8, вам вернется $1. Сами испанцы го-
ворят, что это немного, не все хотят с этим 
связываться, особенно мелкие предпри-
ниматели. Нужно же вести отдельную от-
четность, проходить проверки, на это идут 
в основном крупные торговые центры. 
Talan Towers, полагаю, хочет проследить, 
как в Esentai Mall будет реализовываться 
пилотный проект. 

– Какие могут быть сложности?
– Почему мы еще поддержали Esentai 

Mall: кроме того, что они решили запу-
стить tax free у себя, важно заниматься 
продвижением информации о ней на це-
левых рынках. Если бы Capital Partners 
(управляющая компания Esentai Mall – 
Ред.) не решила проводить агрессивную 
маркетинговую политику в Китае, там об 
этом не узнают. И осуществляют они это 
за счет собственных средств: сделали Ди-
маша Кудайбергена бренд-амбассадором, 
сняли с ним ролик, в Пекине проведут 
пресс-конференцию для ведущих СМИ. Го-
сударство, конечно, тоже будет помогать, 
например, по дипломатическим каналам, 
рассказывать на различных выставках, 
что в Казахстане действует tax free. Но все 
же точечную рекламу на целевых рын-
ках компания должна проводить сама. 
И в этом плане Capital Partners готова не 
ждать государство, а проводить реклам-
ную кампанию из собственных денег. Но 
ведь в итоге это реклама всего Казахстана 
и страна тоже получит пользу, так как ту-
ристы покупают не только вещи, они едут 
за впечатлениями. Если взять Китай, кото-
рый для нас является целевой аудиторий в 
этом вопросе, то там всего 6% населения 
имеют заграничные паспорта, то есть фак-
тически из Поднебесной могут выехать 90-
100 млн китайцев.

– Это серьезная цифра.
– Для нас это огромная цифра, в от-

личие от них. Кроме того, когда китайцы 

едут на шопинг, то покупают одну вещь в 
2-3 экземплярах: не только для себя, но и 
в подарок родственникам, друзьям. Если 
покупают часы Rolex, то не одни, а сразу 
три пары, не одну сумку Louis Vuitton, а 
три… Представляете, какой экономиче-
ский эффект для нас? Причем по статисти-
ке китайские туристы занимают первое 
место в мире по числу выездов за границу. 
Они совершают около 800 млн поездок в 
год и меньше всего их интересует катание 
на лыжах или экотуризм, их больше при-
влекают покупки. И мы должны это учи-
тывать.

Нам не нужен массовый турист, нам не-
обходим качественный турист, который 
платежеспособен. Esentai Mall проводил 
маркетинговые исследования еще до того, 
как там внедрили tax free, так вот группа 
китайских туристов еще до этого могла за 
раз потратить $1 000-10 000. И это только 
на покупки, а еще им нужно приобрести 
билеты, жить здесь, питаться, посетить 
Шымбулак, Медеу, БАО. Представьте, ка-
кой это мультипликативный эффект для 
Казахстана. 

– Вы говорили, что за 7 лет с момента 
введения tax free экономика может по-
лучить 200 млрд тенге. 

– Мы думаем, что можем ожидать 
приезда 300 тысяч дополнительных ту-
ристов, то есть не всего, а плюс к тем, ко-
торые уже приезжают, и 200 млрд тенге 
поступит от них. 

– Сколько из этих денег придется вер-
нуть по taxf ree?

– Нет, речь идет о чистой сумме. Воз-
врат НДС это, по сути, не прямые расходы 
казны, а недополученные налоги. 

– Кроме того, вы делали оговорку, 
что лучше не торопиться с внедрением 
системы, чтобы не наломать дров. Что 
имели в виду?

– Мы хотели и настаивали во время 
переговоров с Global Blue на том, чтобы с 
15 октября у нас все начало работать. Ни 
в одной стране они меньше, чем за пол-
года не развертывали информационную 
систему. Очень мудрая позиция Global 
Blue в том, что они смотрят на перспек-
тиву и выстраивают свою инфраструк-
туру так, чтобы она могла работать не 
только на Esentai Mall, а в целом по Ка-
захстану, потому что понимают, что уже 
завтра к ней могут присоединиться Talan 
Towers и другие торговые центры. Кроме 
того, они адаптируют свою систему под 
каждую отдельно взятую страну, с ее 
законодательством, языком. Как вы по-
нимаете, такая работа требует времени. 
Если сильно их торопить с запуском, то 
завтра приедут туристы, и представьте, 
что будет, если произойдет сбой в работе, 
или кто-то взломает систему, сейчас ведь 
совершается столько кибератак. Потом 
наши иностранные гости скажут, что в 
Казахстане какая-то непонятная tax free 
и эту новость разнесет сарафанное радио. 

Чтобы такого не произошло, Global Blue 
просили дать им на подготовку полго-
да, потом в процессе переговоров срок 
сократился до 4 месяцев, в итоге мы им 
сказали, что это долго, а нам нужно ре-
ализовывать пилот. В конце концов до-
говорились, что они установят систему 
за 2 месяца. Но и это еще не все, нужно 
ведь провести тренинг с продавцами, с 
сотрудниками таможни. Представьте, 
турист выезжает из алматинского аэро-
порта, а ему нагрубил таможенник, или 
заставляет его раскрывать чемодан. Что-
бы этого не было, надо их обучать быть 
максимально вежливыми. В аэропортах 
некоторых стран даже не все купленные 
tax free товары проверяют, просто просят 
показать чек, ведь это же формальность 
по большому счету. 

И если уж мы говорим про туристов из 
КНР, то очень важно, чтобы были наши 
продавцы, которые знают китайский 
язык, для того чтобы с ними объясняться. 
Их отличительной особенностью  являет-
ся то, что очень маленький процент этих 
туристов говорит по-английски. Нужно в 
торговом центре установить указатели, 
ценники на китайском языке. 

Еще Global Blue настояли на том, чтобы 
отойти от кеша при внедрении tax free. 
Туристу перед вылетом из аэропорта не 
надо будет предоставлять копию или скан 
документа личности, билетов, достаточно 
показать таможеннику подтверждающий 
покупку чек. Вся остальная необходимая 
информация будет находиться в системе, 
ее туда будет вносить сам продавец. 

– Зачем нужно показывать чек перед 
вылетом, если, как вы сказали, НДС воз-
вращается туристу через час после по-
купки? 

– Потому что Комитет госдоходов будет 
проводить ежеквартальную сверку отче-
тов торговых центров, ведь возврат НДС в 
размере 12% будет делаться за счет госу-
дарства. 

– Говорили, что обсуждается возврат 
в размере 7,5%.

– Это туристам, а 4,5% – маржа опера-
тора.

– То есть так Global Blue будут зараба-
тывать на этом проекте?

– Так происходит во всем мире. 

– А зачем ехать китайским туристам в 
Esentai Mall, если у них ближе огромный 
Хоргос?

– В Хоргосе нет tax free.

– Но там и цены ниже, чем в Esentai 
Mall. 

– Китайский турист едет за брендо-
выми вещами, в Хоргосе нет Rolex, Louis 
Vuitton.

– Вы сказали, что если пилотный 
проект будет удачным, то tax free можно 
распространять на всю страну. На какое 
время рассчитана система и как оценят 
ее эффективность?

– Будем мониторить, как изменился 
товарооборот в Esentai Mall, насколько 
выросли покупки именно иностранных 
туристов. Что касается времени, о кото-
ром вы спрашивали, то пилот рассчитан 
на 2 года. Но я думаю, что уже через год 
мы сможем увидеть какой-то промежу-
точный результат. Введение tax free в на-
шей стране предполагалось с 2022 года, 
но если мы уже через год будет хороший 
эффект пилотного проекта, то выйдем к 
правительству с инициативой сдвинуть 
срок на 2021 год. 

▀▀ Жанасыл Оспанов: Фермеру теперь 
удобно торговать не выходя из дома

Мариям Бижикеева

В первый год запуска автоматизиро-
ванной системы субсидирования 
фермеры подали в 1,5 раза больше 

заявок, чем в предыдущие три года вместе 
взятые. По мнению Жанасыла Оспанова, 
председателя правления АО «Информаци-
онно-учетный центр», в 2019 году цифры 
будут намного больше. Сам процесс субси-
дирования сократился примерно в 10 раз. 
Сегодня бюджет в 6-7 млрд тенге «распре-
деляется» через электронную систему за 
1-2 дня. До его запуска на это могло уйти 
несколько месяцев. При этом любой жела-
ющий может зайти на сайт и увидеть весь 
реестр заявок без регистрации.

– Жанасыл Бегалиевич, в аграрный 
сектор активно внедряются инноваци-
онные технологии. Какие из них, по-
вашему, стали самыми заметными за 
последние три года? Как на сегодня вы 
оцениваете их эффективность?

– «Информационно-учетный центр» за-
нимается инновациями в аграрном секто-
ре глобально, на государственном уровне. 
Причем наша политика – оказывать услу-
ги аграриям, предлагать решения полез-
ные и для государства, и для бизнеса, но 
не привлекать для этого бюджетные сред-
ства. Это принципиально важно. Ни для 
кого не секрет, что там, где бюджетные 
деньги, – там много бюрократии, много 
надстроек, которые тормозят бизнес-про-
цессы. Будучи на 100% государственной 
компанией, мы стараемся придерживать-
ся такой политики. За счет собственных и 
привлеченных средств мы внедрили два 
десятка сервисов для аграриев, и, конеч-
но, основной наш продукт, который был 
первым, – внедрение зерновых расписок 
в 2016 году. Это ценные бумаги, обеспе-
ченные реальным товаром – зерном. Их 
можно продавать, ставить в залог при 
кредитовании и так далее. Это абсолютно 
прозрачный и эффективный рынок. Когда 
мы их только внедряли, было много воз-
мущения от фермеров, а сегодня аграрии 
нам благодарны – потому что это удобно. 
Услуги хлебоприемных пунктов (ХПП) и 
элеваторов по хранению и доработке ста-
ли прозрачными и справедливыми.

– То есть прозрачность таких сде-
лок увеличивает степень доверия всех 
участников сделки?

– Да. Если раньше аграрии жаловались, 
что владельцы хлебоприемных мощно-
стей занимаются произволом, например, 
умышленно занижают качество зерна при 
приемке, выписывают бумажные зерно-
вые расписки на несуществующие объ-
емы, грубо говоря, на «воздух», имелись 
даже факты, когда бумажные зерновые 
расписки подделывали, то сегодня мы 
минимизировали возможности для по-
добных нарушений. Да и в целом фермеру 
удобно торговать продукцией не выходя 
из дома. С момента запуска в 2016 году и 
по сегодняшний день через портал Qoldau.
kz было выписано зерновых расписок на 
общий объем 95 млн тонн зачтенного веса 
зерна, проведено более 545 тыс. операций 
с зерновыми расписками. Также через 
портал продано 160 тыс. расписок, общим 
«весом» 35 млн тонн зерна. Цифры посто-
янно обновляются, и каждый желающий 
может посмотреть их на портале. Это важ-
но для самих аграриев, желающих узнать 
цены на продукцию, например. Даже пе-
ревозку зерна за рубеж железнодорожным 
транспортом можно посмотреть в разрезе 
стран. На сегодня с начала 2018 года она 
составляет более 12 млн тонн. За эти годы 
почти 4 млн тонн экспортировали в Узбе-
кистан, около 2 млн тонн – в Иран, более 
1,5 млн тонн зерна – в Таджикистан. Есть 
такие экзотические страны, как Сенегал, 
например. Туда отправили 65 тонн в мае 
текущего года.  

– Насколько мне известно, с 2020 года 
будет введена уже аграрная расписка? 
Она отличается от зерновой?

– Если зерновая расписка – это ценная 
бумага, обеспеченная зерном, то аграрная 
включает более широкой спектр сельхоз-
продукции. По нашим прогнозам, уже 
через 2 года после внедрения аграрных 
расписок фермеры самостоятельно смогут 
привлекать в отрасль около 103 млрд тен-
ге. Это будут как товарные, так и денеж-
ные займы. В Бразилии, чей опыт мы изу-
чали, за счет аграрных расписок ежегодно 
в отрасли привлекается от $20 млрд до $30 
млрд. Это примерно треть всей ежегод-
ной потребности аграриев в финансиро-
вании. В Казахстане мы видим крайнюю 
нехватку средств у аграриев, особенно к 

посевной. Государство выделяет около 60 
млрд тенге льготных кредитов ежегодно 
на весенне-полевые работы, но это деньги 
короткие, то есть до нового года аграрий 
должен уже рассчитаться. И в целом вы-
деляемых на сегодня денег мало. Реальная 
потребность – примерно в два раза выше, 
как утверждают сами аграрии. Надеемся, 
внедрение аграрных расписок если не ре-
шит эту проблему на 100%, то хотя бы сни-
зит дефицит средств. Тем более на фоне су-
щественного сокращения кредитования 
отрасли в текущем году.

– Что собой представляет оцифровка 
полей? Почему эта информация важна 
для сектора?

– Среди недавних инноваций действи-
тельно хотелось бы отметить и оцифровку 
полей. Пашни на 100% и пастбищ – 76%. 
Это огромный объем работы, который 
мы проделали вместе с самими агрария-
ми. Да, были опять же проблемы с базами 
данных. Не совпадали границы участков 
в автоматизированной информационной 
системе «Государственный земельный ка-
дастр», или сокращенно «АИС ГЗК», и дан-
ными зондирования земли со спутника, 
были элементарные ошибки в написании 
паспортных данных аграриев, в наимено-
ваниях предприятий. Все это выявлялось 
в ходе оцифровки и, естественно, это при-
водило к негодованию, к возмущению со 
стороны аграриев. Но этот этап пройден. 
Сегодня государство видит, где и сколько 
пашен, как они используются и так далее. 
Теперь уже эти данные применяются в 
иных сервисах, например, при получении 
льготного топлива, при продаже зерна го-
сударству, при субсидировании, при стра-
ховании и так далее. То есть оцифровка 
пашни – это такой огромный шаг, который 
позволил запустить ряд других сервисов 
для аграриев. Я думаю, это можно назы-
вать прорывом вообще на постсоветском 
пространстве, если сравнивать со стра-
нами – членами ЕАЭС, то есть Россией, 
Беларусью или Кыргызстаном. Отдельно 
могу отметить Украину, где очень высок 
уровень развития, уровень применения 
современных технологий в АПК. 

– Электронное субсидирование сель-
скохозяйственной отрасли – это мало-
известный для отечественных аграриев 
проект. Много вопросов по проекту по-
ступало после запуска?

– Конечно, вопросов было очень много 
на старте. Это ожидаемо. В первую оче-
редь проблемы возникали с ошибками в 
государственных базах данных, о кото-

рые я уже упоминал. Чтобы было понятно, 
скажу проще: автоматизированная систе-
ма субсидирования – лишь инструмент. 
Каков будет результат работы с ним, за-
висит от того, как его использовать. Пор-
тал Qoldau не является первоисточником 
информации. Система использует для 
работы данные автоматизированной ин-
формационной системы государственного 
земельного кадастра (АИС ГЗК) и государ-
ственной базы данных «Регистр недвижи-
мости»» (ГБД РН). Чтобы вы понимали, 
именно эти базы ведут учет прав на зе-
мельные участки. В них ведется дополни-
тельно учет геопозиции и контура земель-
ного участка. Во-вторых, большая часть 
ошибок происходят ввиду некорректного 
ввода данных сотрудниками госорганов и 
организаций (ГБД РН – отделы юстиции, 
АИС ГЗК – сотрудники НАО «Правитель-
ство для граждан»). В части сведений по 
земельным участкам: разные собственни-
ки, разница в площадях, разница в атри-
бутивном и графическом сведениях и так 
далее. Причем мы неоднократно обраща-
лись в правительство страны, в том числе 
Министерство сельского хозяйства РК, 
Министерство юстиции РК, НАО «Прави-
тельство для граждан», о том, что в базах 
данных присутствует большое количество 
несоответствий. Сейчас с уверенностью 
могу сказать, что проблемный этап прой-
ден. Зачастую у фермера на руках имеется 
госакт на землю, но в базах данных АИС 
ГЗК и/или ГБД РН эта земля ему не при-
надлежит. То есть портал Qoldau.kz как 
лакмусовая бумажка позволил выявить 
эту проблему и привести регистрацию в 
базах данных в соответствие. Исправле-
ние этих ошибок в государственных базах 
данных – косвенно один из результатов на-
шей работы.

– Почему возникала необходимость в 
запуске электронного субсидирования? 
Какие проблемы и задачи в развитии 
отрасли он был призван решить?

– Если взять цифры по субсидирова-
нию АПК за годы, когда процесс субси-
дирования не был электронным, а бу-
мажным, то можно увидеть, насколько 
ситуация изменилась. В 2015 году ферме-
ры подали 1817 заявок, в 2016 году – 6253 
заявки, в 2017 году – чуть более 7 тыс. Это 
все бумажные заявки. В 2018 году была за-
пущена электронная система, а она была 
запущена в конце года, тем не менее через 
нее поступило 23 тыс. заявок! То есть вне-
дрение электронного субсидирования не 
сократило, как писали некоторые СМИ, а, 
напротив, существенно расширило круг 

получателей субсидий. Эти 22 755 заявок 
подали 17 тыс. аграриев, на общую сум-
му почти 22 млрд тенге. Одним словом, 
только в первый год запуска автоматизи-
рованной системы субсидирования фер-
мерами было подано в 1,5 раза больше 
заявок, чем в предыдущие три года вме-
сте взятые. Это ли не показатель доступ-
ности? И это только 2018 год. По итогам 
2019 года цифры будут намного больше. 
Что касается прозрачности, то любой же-
лающий – хоть журналист, хоть аграрий – 
может зайти на сайт и увидеть весь реестр 
заявок, для этого регистрация не нужна. 
Наконец скорость. Сам процесс субсиди-
рования сократился примерно в 10 раз. 
Сегодня бюджет в 6-7 млрд тенге «распре-
деляется» через электронную систему за 
1-2 дня. Раньше о таких темпах никто и 
не мечтал, и на это могло уйти несколько 
месяцев. Да, пока специалисты в отделах, 
управлениях все еще заняты в системе, но 
со временем, когда аграрии освоят новше-
ства и в целом система будет отработана, 
процесс будет еще более эффективным. 
Главные достоинства электронной систе-
мы субсидирования – прозрачность, до-
ступность и высокая скорость процесса 
субсидирования. Это базовые вещи, кото-
рые помогают системе минимизировать 
риск коррупции и сделать АПК более эф-
фективным.

– Как проводится мониторинг рабо-
ты системы? Нет ли риска информаци-
онной безопасности данных? 

– Совершенствование системы – про-
цесс постоянный. Есть несколько групп 
в WhatsApp, где аграрии пишут свои во-
просы и предложения. У центра имеют-
ся представительства в каждом регионе 
и там специалисты постоянно на связи. 
Более того, специально под субсидирова-
ние мы выделили одного человека в каж-
дом регионе, который сидит буквально 
в управлении сельского хозяйства и на 
месте решает возникающие вопросы. 
Спасибо акиматам на местах, что пош-
ли навстречу и выделили рабочие места. 
Что касается конфиденциальности, то тут 
никаких опасений быть не должно. Доста-
точно сказать, что  «Информационно-учет-
ный центр» имеет сертификат Государ-
ственной технической службы КНБ РК для 
работы с персональными данными. Все 
потому что центр давно работает с ценны-
ми бумагами, торгами, отчетностью и так 
далее, где предполагается высокая инфор-
мационная безопасность.

– Сколько стоило запустить систему? 
– Общий бюджет разработки, внедре-

ния и доработки электронной системы – 
более 700 млн тенге. Напомню,  это день-
ги не из бюджета. Центр как держатель 
платформы для аграрного бизнеса предо-
ставил такую возможность – разработать 
и совместно внедрить систему  инвестору 
– АО «Транстелеком». Естественно, инве-
стор вкладывает средства, чтобы вернуть 
их и заработать на этом. Это нормальный 
бизнес-процесс. Для отдельно взятого 
агрария пользование системой – недоро-
го, но когда аграриев 160 тыс., то для инве-
стора проект является перспективным для 
вложений. Аналогично, есть компании, 
которые пришли на портал со страховани-
ем в растениеводстве, в племенном живот-
новодстве. Без портала, без цифровой пло-
щадки внедрение этих сервисов было бы 
невозможным, а сейчас мы предоставили 
такую возможность для бизнеса, и они ак-
тивно его осваивают. То есть наша задача 
– развивать рынок, создать конкурентную 
среду, сделать все процессы прозрачными. 
Фермер сам будет решать, какую страхо-
вую компанию выбрать, какие гербици-
ды купить, в какой ХПП завести зерно и 
так далее. Портал Qoldau способствует 
развитию попутно других направлений. 
Скажем, в этом году было запущено элек-
тронное страхование племенного скота от 
болезней. Раньше крупный рогатый скот 
страховали только от имущественных 
рисков. Теперь животноводы получат воз-
можность ставить свой скот в залог при 
кредитовании. То есть все взаимосвязано, 
и развитие одних сервисов дает толчок для 
развития других.

Хочу отметить, что сложно  быть перво-
проходцем, но сам принцип «Информаци-
онно-учетного центра» – быть пионером 
– заложен его первым руководителем – Ер-
ланом Орынбасаровым. Это уникальный 
человек, который будучи программистом-
самоучкой, стал одним из основополож-
ников рынка ценных бумаг, основателем 
госреестра, обеспечив техническую часть 
приватизации в стране, только ставшей 
независимой. 

▀▀  Дорогая нефть – дешевый тенге
Андрей Чеботарев,  
аналитик международной инвестиционной 
компании EXANTE в Казахстане

Атака дронов на заводы в Саудовской 
Аравии взвинтила цену нефти вверх 
до $70 за баррель. Положительные 

новости о том, что экспорт не пострадает, а 
добыча вернется в норму, вскоре скоррек-
тировали цену на черное золото на уровне 
$65 за баррель в моменте. Все это должно 
было подтолкнуть тенге вверх, позволив 
ему укрепиться, но национальная валюта 
оказалась неповоротливой, и укрепление 
закончилось, так и не начавшись.

На текущий момент нефть уже оты-
грала половину первоначального скачка: 
перебоям в поставках в регионе пока ни-
что не угрожает, а Дональд Трамп объявил 
о готовности распечатать стратегический 
запас черного золота в случае необхо-
димости. Тем не менее в котировки еще 
длительное время может закладываться 
дополнительная премия за геополитиче-
ский риск.

Экономики крупнейших потребителей 
нефти – США, Китая и еврозоны – могут 
оказаться под давлением, если скачок цен 
будет устойчивым и выльется в дальней-
ший рост в область $100 за баррель еще 

до конца года, что возможно в случае дли-
тельного ремонта заводов в Саудовской 
Аравии и срыва экспортных поставок.

На фоне напряженности на Ближнем 
Востоке и ухудшения отношений между 
Ираном и США стоимость активов-убе-
жищ начала расти. Золото прибавило 1% 
(до отметки $1,503.4 за унцию), иена вы-
росла на 0,2%, до уровня 107,83 за доллар, 
в то время ​​как канадский доллар (Канада 
– один из крупнейших экспортеров нефти) 
поднялся на 0,4%. Фьючерсы на 10-летние 
казначейские бумаги США прибавили 
0,3%. Bitcoin значительно не изменился в 
цене.

Саудитам нужна более дорогая нефть 
– по $80 и выше, тогда как Казахстану и 
России и $60-65 вполне достаточно. На-
помним, что в проект текущего бюджета 
на этот год была заложена цена в $55 за 
баррель при курсе 370 тенге за один дол-
лар. Саудовская Аравия имеет внушитель-
ные бюджетные обязательства, которые 
балансируются на более высоком уровне, 
чем в Казахстане. Очевидно, данный факт 
объясняет, почему саудиты активнее мно-
гих поддерживают сокращение уровня 
добычи нефти, стремясь подстегнуть рост 
цен – это плата за более высокий уровень 
жизни в стране.

«Дорогая» нефть, более $60 за баррель, 
благоприятна для казахстанской экономи-
ки и тенге, поскольку позволяет регулято-
ру откладывать на черный день. Однако на 
крепости тенге это пока никак не отража-
ется, так как наш регулятор, видимо, пред-
почитает пополнять «запас мощности» на 
случай новых штормов. Это хорошо видно 
по кросс-курсу с российским рублем, кото-
рый на фоне дорожающей нефти вернулся 
в область выше шести тенге. Нацвалюта 
сейчас выглядит перепроданной, но гото-
вой выдержать новый шторм, если он слу-
чится в пределах психологического кори-
дора между 385 и 390 тенге за один доллар.

Скорее всего ФРС уменьшит базовую 
процентную ставку на 25 базисных пун-
ктов, до 2%, что станет вторым подряд 
снижением после десятилетнего переры-
ва. Наверняка Дональд Трамп окажется 
недовольным этим, напомним, что он тре-
бует уменьшения ставки вплоть до нуля 
и считает, что это подстегнет экономику. 
Глава ФРС Джером Пауэлл на предыду-
щей пресс-конференции предупреждал, 
что снижение не было началом продол-
жительного цикла, рынки думают ина-
че. Наиболее вероятным сценарием они 
считают еще два снижения до конца года, 
включая последнее.

Если Федрезерв уменьшит ставку и под-
твердит ожидания рынков, это может уси-
лить покупки акций и вернуть спрос на 
рисковые активы, включая рубль и даже 
тенге. Попытки «залить» назревающие 
экономические проблемы деньгами могут 
обернуться ралли в краткосрочной пер-
спективе, хотя вряд ли добавят устойчиво-
сти финансовой системе в долгосрочной.

Политика ФРС сейчас – одна из самых 
важных движущих сил не только для валют 
развивающихся стран, но и для сырьевого 
и фондового рынков. В октябре прошлого 
года Федрезерв запустил масштабную рас-
продажу, повлекшую более чем 20%-ную 
просадку ключевых индексов США, когда 
пообещал повышать ставки еще продол-
жительное время. Неустойчивость рынка 
заставила регулятора развернуть полити-
ку на 180 градусов. Однако во власти ФРС 
умерить оптимизм рынков или даже вновь 
повторить прошлогодний провал.

Дорогая нефть – это положительное 
влияние на тенге, который пусть и не 
укрепляется, но хотя бы не падает. Сниже-
ние ставки может оказать отрицательным 
влияние в случае роста индекса доллара, 
как это было в прошлый раз, тенге может 
чуть-чуть просесть или начать использо-
вать накопленный «запас мощности». 

АЗАМАТ АХМЕТОВ
назначен председателем Комитета 
по защите прав потребителей 
Министерства торговли и 
интеграции РК

АКЕРКЕ АХМЕТОВА
назначена вице-министром юстиции 
РК

АСАН ДАРБАЕВ
назначен председателем Комитета 
по регулированию естественных 
монополий Министерства 
национальной экономики РК

БАЗЫЛ ЖАКУПОВ
назначен председателем 
правления АО «Социально-
предпринимательская корпорация 
«Тобол»

БАТЫРЖАН 
БАЙЖУМАНОВ

назначен заместителем акима 
Алматинской области

БЕЙБУТ АТАМКУЛОВ
освобожден от должности 
министра иностранных дел РК и 
назначен министром индустрии и 
инфраструктурного развития РК 

ГАБИДУЛЛА 
АБДРАХИМОВ

назначен советником премьер-
министра РК

ГАЛЫМЖАН 
КОЙШЫБАЕВ

назначен руководителем 
канцелярии премьер-министра РК 

ДМИТРИЙ САЛОВ
исключен из состава правления 
АО «Национальная компания 
«КазМунайГаз»э

ЕРАЛЫ ТУГЖАНОВ
избран председателем Федерации 
профсоюзов РК

ЕРЛАН КОШАНОВ
освобожден от должности акима 
Карагандинской области и назначен 
руководителем Администрации 
Президента РК 

КРЫМБЕК КУШЕРБАЕВ
освобожден от должности 
руководителя Администрации 
Президента РК и  назначен 
Государственным секретарем РК

МУХТАР ТЛЕУБЕРДИ
назначен министром иностранных 
дел РК

РОМАН СКЛЯР
освобожден от должности министра 
индустрии и инфраструктурного 
развития РК и назначен 
заместителем премьер-министра РК
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Общая рыночная капитализация криптовалют

 (с 11 по 17 сентября 2019 г. )

$270B

$265B

$260B

$255B

11 сен 12 сен 13 сен 14 сен 15 сен 16 сен 17 сен

Капитализация рынка криптовалют (млрд.$)

Сравнение измениения стоимости
топ-3 криптовалют за неделю

 (с 11 по 18 сентября 2019 г. )

Топ-3 криптовалют 11 сен
2019 г.

18 сен
2019 г.

Изменение
в %

1.  Bitcoin (BTC) $10228 $10261 +0,32%

2. Ethereum (ETH) $179,7 $208,75 +16,17%

3.  Ripple (XRP) $0,259 $0,292 +12,74%

Общая кап-ция (млрд) $263,1 $270,2 +2,7%

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

КАЗАХСТАН

ПЕНСИОННЫЕ 
НАКОПЛЕНИЯ 
ПРЕВЫСИЛИ  
10 ТРЛН ТЕНГЕ

На конец июля 2019 года пенсионные нако-
пления граждан превысили отметку в 10 трлн 
тенге: точная сумма составила 10,2 трлн тенге, 
увеличившись на 18,6% по сравнению с анало-
гичным периодом прошлого года (8,6 трлн тен-
ге), в том числе за счет инвестиционного дохо-
да в размере 857 млрд тенге (54% от прироста). 
За семь месяцев текущего года взносы вклад-
чиков достигли 549,1 млрд тенге. Среднегодо-
вой рост пенсионных накоплений в последние 
пять лет составлял почти 20%. Прирост нако-
плений наблюдается по всем видам взносов. 
По обязательным пенсионным взносам сумма 
увеличилась на 18,4% за год, по обязательным 
профессиональным — на 30,5%, а доброволь-
ные пенсионные взносы выросли на 5%. В свою 
очередь, количество индивидуальных пенси-
онных счетов составило 10,5 млн единиц, из 
них на 10,3 млн счетов имеются пенсионные 
накопления. Увеличились и пенсионные вы-
платы, составив за январь-июль 2019 года 124 
млрд тенге — на 11,8% больше, чем в аналогич-
ном периоде годом ранее (110,9 млрд тенге). За 
последние 5 лет объем пенсионных накопле-
ний ЕНПФ увеличился более чем в два раза 
— с 4,3 трлн тенге до 10,2 трлн тенге. Текущая 
структура пенсионного портфеля включает 
различные виды финансовых инструментов. 
Основную часть портфеля занимают государ-
ственные ценные бумаги РК с долей в 39,3%. 
Доля депозитов и облигаций БВУ РК составляет 
14,9%, доля облигаций квазигосударственных 
организаций РК — 14%. (finprom.kz)

ИНВЕСТИЦИОННОЕ 
НАЛОГОВОЕ 
РЕЗИДЕНТСТВО 

Первый вице-министр финансов Берик 
Шолпанкулов представил в мажилисе поправ-
ки в Закон о Международном финансовом 
центре «Астана». По его словам, предлагается 
принять программу инвестиционного на-
логового резидентства, а также внести уточ-
няющие нормы, связанные с деятельностью 
МФЦА, сообщает пресс-служба Минфина. Он 
пояснил, что в мире насчитывается более 80 
аналогичных программ, которые предлагают 
два вида резидентства. Первый – это програм-
мы, реализуемые в таких странах, как США, 
Канада, Испания, а также Латвия и Греция, в 
которых предоставляют вид на жительство в 
обмен на инвестиции. Второй предполагает 
получение инвестиционной визы и налогово-
го резидентства страны (то есть программа 
инвестиционного налогового резидентства 
– Ред.). Такими странами являются Италия, 
Швейцария, Кипр и Великобритания. «В Ка-
захстане предлагается применить второй вид 
программы – инвестиционного налогового 
резидентства. Таким образом, законопроект 
предусматривает введение понятия «инвести-
ционный резидент» и программы инвестици-
онного налогового резидентства», – отметил 
Берик Шолпанкулов. (kapital.kz)

SAXO BANK НАЗВАЛ 
ПРЕДВЕСТНИКОВ 
КРИЗИСА

Снижение доходности 30-летних госо-
блигаций США до исторических минимумов 
свидетельствует о приближении нового эко-
номического кризиса, заявил в интервью РИА 
«Новости» главный экономист и директор по 
инвестициям Saxo Bank Стин Якобсен. В кон-
це августа доходность 30-летних гособлига-
ций США снижалась на фоне волатильности 
на рынках и увеличения рисков для мировой 
экономики. При этом 28 августа показатель па-
дал до 1,905%, что стало новым историческим 
минимумом. «Да, конечно», — сказал Якобсен, 
отвечая на вопрос, является ли такое резкое 
снижение доходности по облигациям пред-
вестником нового кризиса. «В особенности, 
если мы говорим об одновременном снижении 
процентных ставок и кривой доходности. Эти 
два фактора являются предвестниками от-
рицательного роста, который в свою очередь 
окажет влияние на активы», — пояснил собе-
седник агентства. «Мы обращаем много внима-
ния на вероятность рецессии, потому что, когда 
она происходит, активы теряют в цене порядка 
25%. То есть если у вас классический портфель 
и вы ничего не предпринимаете, в ходе рецес-
сии вы теряете 25%, а то и все 50% от его базо-
вой стоимости», — заключил он. (banki.ru)

ИЗ РК ОТПРАВИЛИ  
ЗА РУБЕЖ  
369 МЛРД ТЕНГЕ 

Объем средств, отправленных через си-
стемы международных денежных переводов 
(СДП), за январь-июль 2019 года составил 369,1 
млрд тенге. Из них 345,5 млрд тенге были от-
правлены за рубеж (рост за год — на 7,2%), и 
еще 23,6 млрд тенге — на территории РК (на 
46,1% меньше, чем за аналогичный период 
прошлого года). Объем полученных через СДП 
из-за рубежа средств составил 203 млрд тенге 
— на 8,8% больше, чем за январь-июль 2018 
года. Разница объемов трансграничных пере-
водов между отправленными за рубеж и полу-
ченными оттуда средствами выросла со 135,8 
млрд до 142,5 млрд тенге (+5% за год). Среди 
стран, с которыми осуществлялись трансгра-
ничные переводы денег через СДП, лидируют 
Россия, Узбекистан, Турция и Кыргызстан. Так, 
Россия лидирует по объему как отправленных 
из РК за рубеж денежных переводов (116,9 млрд 
тенге), так и полученных оттуда (72 млрд тен-
ге), при этом объем отправленных в РФ средств 
сократился за год на 8,7%, а полученных из нее 
— сразу на 23,7%. Объем отправленных в Узбе-
кистан через СДП средств вырос на 22%, до 72,1 
млрд тенге, объем полученных оттуда денеж-
ных переводов составил 14,9 млрд тенге (рост 
за год — на 30,8%). Разница трансграничных 
переводов с Узбекистаном самая высокая среди 
всех стран — 57,2 млрд тенге (годом ранее – 47,7 
млрд тенге). (ranking.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ЕАЭС НУЖНЫ ОБЩИЕ 
ПРАВИЛА ИНТЕРНЕТ-
ТОРГОВЛИ 

Для интернет-торговли в странах Евра-
зийского экономического союза важно сфор-
мировать эффективное государственное 
регулирование. Об этом сказала министр по 
торговле Евразийской экономической комис-
сии Вероника Никишина. «Все государства 
начинают формировать свое национальное 
законодательство в области регулирования 
«цифры». Мы можем оказаться в ситуации, 
когда национальные регулятивные законода-
тельства не будут друг с другом совмещены. 
Таким образом, не будет единого цифрового 
пространства. Это создаст объективные про-
блемы для всех участников цифровой тор-
говли», – сказала Вероника Никишина в ходе 
видеомоста Москва – Бишкек – Ереван – Ки-
шинев – Нур-Султан. По ее словам, как пра-
вило, поступающие через интернет-торговлю 
товары могут быть небезопасны, поскольку 
не имеют сертификата. Кроме этого, товары 
продают анонимные дилеры, которые не от-
вечают перед законом любой из стран Союза. 
«Сегодня потребитель встает перед пробле-
мой отсутствия ответственности у продавца 
за поставку, платежи. Эта часть тоже должна 
каким-то образом регулироваться. Третья про-
блема – возврат НДС, который для цифровой 
торговли пока никак не решен», – пояснила 
Вероника Никишина. Она добавила, что каж-
дое из государств Союза разрабатывает свою 
нормативную базу по электронной торговле. 
«Однако она не должна отличаться настолько, 
что сделает невозможным развитие цифровой 
торговли в ЕАЭС», — заключила министр по 
торговле Евразийской экономической комис-
сии Вероника Никишина. (kapital.kz)

ФПК ВЫСТАВИЛ НА 
ТОРГИ 222 ОБЪЕКТА

АО «Фонд проблемных кредитов» выста-
вило на торги 125 земельных участков, 62 
объекта коммерческой и 35 объектов жилой 
недвижимости, всего 222 объекта имущества, 
сообщили в пресс-службе фонда. Реализуемые 
земельные участки, жилую и коммерческую 
недвижимость фонда могут приобрести как 
юридические лица, так и граждане страны. 
Торги пройдут с 24 по 26 сентября. Для уча-
стия необходимо выбрать интересующий 
объект на сайте фонда, пройти регистрацию 
на веб-портале реестра государственного 
имущества, подать заявку на участие в тор-
гах и внести гарантийный взнос. Как прави-
ло, на первичных торгах применяется метод 
повышения цены, на последующих – метод 
понижения. «Фонд проблемных кредитов 
продолжает реализацию своего имущества. 
На сегодняшний день продано уже более 120 
объектов», – сообщили в пресс-службе. Реали-
зуемое имущество расположено практически 
во всех регионах Казахстана, как в городах, 
так и в сельской местности. Наибольшее коли-
чество объектов представлено в Алматинской 
и Восточно-Казахстанской областях. По Ал-
матинской области в основном реализуются 
земельные участки – 104 участка различной 
площади от 0,05 до 470 га, в том числе 91 уча-
сток в Талгарском районе, 5 участков в Капша-
гайском районе. Полная информация по всем 
реализуемым объектам в разрезе регионов и 
видов имущества представлена на сайте фон-
да. (kapital.kz)

В РК РАСТЕТ ВЫПУСК 
ТРАНСПОРТНЫХ 
СРЕДСТВ 

За 8 месяцев 2019 года на территории Ка-
захстана произведено 28 611 единиц авто-
транспортных средств (включая легковую, 
грузовую, автобусную технику, спецмашины 
и прицепы) общей стоимостью 197,9 млрд 
тенге. Объем выпуска в натуральном выраже-
нии превзошел прошлогодний показатель на 
46,9%, об этом сообщили в пресс-службе «Ка-
зАвтоПрома». Производство легковых автомо-
билей выросло на 40,5%, достигнув 25 586 еди-
ниц. Выпуск автобусной техники (780 единиц) 
по итогам 8 месяцев 2019 года увеличился в 
3,6 раза. Производство грузовых автомобилей 
(1658 единиц) выросло в 2,4 раза. Количество 
произведенных прицепов увеличилось с 283 
до 540 единиц. Выпуск специализированной 
автотехники снизился с 91 до 47 единиц. По 
результатам августа 2019 года с конвейеров 
казахстанских предприятий сошло 3924 еди-
ницы автотранспортных средств, что на 77,3% 
превышает результат 2018 года (2213 единиц). 
Сбыт отечественных автозаводов с начала года 
достиг 26 177 единиц, что на 45,5% выше про-
шлогоднего значения (17 995 единиц). Рыноч-
ная доля предприятий «КазАвтоПрома» воз-
росла до 57,5% против 47,4% в аналогичный 
период минувшего года. (kapital.kz)

КРЕДИТОВАНИЕ 
СФЕРЫ ТОРГОВЛИ 
УВЕЛИЧИВАЕТСЯ

Объем кредитов, выданных банками 
второго уровня в текущем году (с января по 
июль), составил 8,1 трлн тенге — на 12,7% 
больше, чем за аналогичный период прошлого 
года. Наибольший объем выданных кредитов 
среди отраслей экономики пришелся на опто-
вую и розничную торговлю, ремонт автомоби-
лей и мотоциклов: 2,9 трлн тенге, рост за год — 
на 18,7%. На втором месте промышленность: 
1 трлн тенге, рост за год — на 5,6%. Замыкает 
тройку лидеров отрасль строительства с объ-
емом выданных кредитов за январь-июль 
2019 года в 238,9 млрд тенге, что, впрочем, на 
21,9% меньше, чем за январь-июль прошлого 
года. При этом ссудный портфель отрасли со-
кратился: к августу 2019 года объем кредитов 
в секторе составил 1,7 трлн тенге — на 9,4% 
меньше, чем годом ранее. Доля от совокупно-
го кредитного портфеля БВУ РК сократилась 
с 14,5% до 13,1%. Заметим, по объему кредит-
ного портфеля сфера торговли и авторемонта 
уступила первенство промышленности еще в 
августе прошлого года, и с тех пор промыш-
ленный сектор лидирует по этому показателю. 
(energyprom.kz) 
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▀▀ «Пионеры» и «традиционалисты»: 
почему цифровизация  
не  панацея для банков 

Антон Мусин, управляющий директор 
Accenture в России и Казахстане

Конкурентоспособность финансовых 
провайдеров в будущем будет на-
прямую зависеть от того, насколько 

грамотно они смогут выстроить отноше-
ния со всеми группами своих клиентов, 
а не только с «цифровыми гиками», гово-
рится в исследовании потребительских 
трендов на рынке финансовых услуг, про-
веденном Accenture, в котором приняло 
участие 47 тыс. финансовых компаний на 
28 рынках. Аналитики компании выявили 
пять главных моделей формирующегося 
потребительского поведения нового типа. 

Более половины участников иссле-
дования ориентированы на получение 
интегрированных мультисервисов, ко-
торые охватывают все их потребности на 
рынке финансовых услуг. Также высок 
запрос на персональные рекомендации 
и финансовые советы от банков, базиру-
ющиеся на анализе покупательского по-
ведения клиентов. Ради этой цели кли-
енты готовы делиться данными о своем 
финансовом поведении с провайдерами, 
отдавая себе отчет, что их анализ послу-
жит основной для таких рекомендаций и 
предложений. 

Более того, клиенты – за омникальный 
банкинг, то есть более тесную интегра-
цию традиционных нецифровых и новых 
цифровых каналов обслуживания. Кли-
ентам удобно начать общение с банком 
в традиционном канале, а продолжить 
– в цифровом или наоборот: например, 
первоначальный звонок в колл-центр мо-

жет продолжиться перепиской в чате с 
поддержкой банка, при этом автомати-
чески «подхватывается» номер заявки из 
колл-центра. За счет этого, а также персо-
нализации и пакетных услуг лояльность 
клиентов к финансовым брендам растет. 
Показатель доверия вырос за последние 12 
месяцев. 

Работу этих потребительских паттер-
нов можно проиллюстрировать простым 
понятным примером: покупкой недвижи-
мости в ипотеку. Идеальный банк подби-
рает индивидуальные кредитные условия 
для клиента, обслуживает финансовую 
сделку, страхует новое жилье и здоровье 
заемщика. После покупки в рамках про-
граммы страхования предлагает програм-
мы, поощряющие баллами или wellness-
услугами ведение здорового образ жизни, 
например, с использованием носимых 
устройств. 

Эта модель с успехом реализуется мно-
гими финансовыми организациями на За-
паде и в России, но в приведенных выше 
данных можно отметить важный момент: 
запрос на такие сервисы формирует поло-
вина банковских клиентов. При этом бан-
ки в погоне за цифровыми сервисами ча-
сто не учитывают интересы и пожелания 
другой половины клиентов. 

В рамках исследования специалисты 
Accenture выявили четыре базовых пове-
денческих сценария потребителей финан-
совых услуг, и оказалось, что их запросы к 
банкам и страховщикам существенно от-
личаются. Первую группу назвали «пионе-
рами»: это молодые высокооплачиваемые 
специалисты 18-34 лет, преимущественно 

мужчины, которые ратуют за техниче-
ский прогресс и инновации. 

«Прагматики» – самый распростра-
ненный тип, который не имеет видимых 
возрастных, гендерных, географических 
ограничений: это типичные клиенты бан-
ковских офисов. Кроме них есть «скепти-
ки»: это группа клиентов, которая имеет 
самую слабую заинтересованность в про-
грессе и обычно сталкивается с трудностя-
ми даже при физическом обслуживании 
(только треть «скептиков» удовлетворена 
обслуживанием в офисе банка). Наконец, 
есть еще и «традиционалисты», большая 
часть которых – люди в возрасте 55+, а 
78% никогда не пользовались мобильны-
ми приложениями. 

Поскольку стиль потребления этих 
групп отличается, аппетит к мультика-
нальным услугам у «пионеров» оказывает-
ся почти втрое выше, чем у «традициона-
листов», а к получению интегрированных 
сервисов отличается в четыре раза. Между 
«прагматиками» и «скептиками» нет та-
ких серьезных различий, они находятся 
посередине с той разницей, что уровень 
удовлетворенности «скептиков» крайне 
низок. 

Разберем эту разницу на одном приме-
ре – потребности в получении персональ-
ных услуг. Может показаться, что такую 
потребность испытывают все клиенты 
финансовых провайдеров, но диаграмма 
ниже демонстрирует, что вовлеченность в 
процесс персонализации у четырех упомя-
нутых групп разная. 

Так, «пионеры» в большей степени го-
товы получать специальные предложения 

на основании истории своих покупок и 
заинтересованы в страховых продуктах, 
связанных с образом жизни. Lifestyle-
продукты в большей степени интересуют 
«скептиков» и «традиционалистов», чем 
продукты на основе анализа покупатель-
ского поведения. А получать текстовые 
уведомления «традиционалисты» практи-
чески не хотят. 

В Казахстане, например, большое коли-
чество молодого населения, то есть высо-
кий процент «пионеров» среди клиентов 
банков. Молодежь готова тестировать но-
вые сервисы и новые продукты. Но в то же 
время население республики во многом 
сельское, и среди него много «скептиков» 
и «традиционалистов». Это значит, что 
нагрузка на сеть банковских отделений 
остается высокой, особенно у крупных 
розничных банков. И это значимая часть 
банковской аудитории, у которой высокий 
спрос на транзакционные услуги, peer-to-
peer-переводы и кредитные продукты. 

Финансовым провайдерам нужно ак-
тивнее таргетировать предложения для 
разных групп клиентов, что позволит им 
увеличить ценность бренда для всех кате-
горий пользователей услуг. У «пионеров» 
и «прагматиков» сопоставимо больший 
спрос на персонализированные и цифро-
вые сервисы: им нравится получать ре-
комендации на основе анализа больших 
данных, уведомления и активно взаимо-
действовать с банком. В будущем умение 
гибко учитывать потребности и индиви-
дуальные запросы клиентов станет крити-
ческим навыком для выживания на конку-
рентном рынке финансовых услуг. 

▀▀ Какие банки Казахстана лучше всего 
видны в поисковиках

Мария Дубинина,  
специалист по маркетингу  
и PR Artox Media Digital Group

Насколько эффективно банки Ка-
захстана используют свои сайты 
для привлечения клиентов Google 

и «Яндекс»? Отдел исследований Digital-
агентства Artox Media Digital Group про-
вел исследование видимости сайтов 
отечественных банков для указанных по-
исковых систем.Этот критерий позволяет 
определить, насколько тот или иной сайт 
популярен в поисковиках в сравнении с 
конкурентами.

Анализ проводился на основе данных, 
взятых в период с 30 июля по 1 сентября 
2019 года. Высокие показатели по тема-
тике показывают логичную и грамотную 
работу профильных специалистов банков 
в интернет-пространстве. 

По данным Национального банка РК, 
всего на территории Казахстана зареги-
стрировано 28 БВУ. Посчитав показатели 
видимости, мы отобрали 19 банков. Бла-
годаря показателю видимости сайта БВУ 
могут понимать, сколько действующих и 
потенциальных клиентов видят их сайт и 
что можно улучшить в интернет-продви-
жении. А также опосредованно оценить 
емкость интернет-аудитории для своего 
проекта.

На первом месте с процентом видимо-
сти 38,15% находится ДБ АО «Сбербанк». 
С небольшим отрывом от него на втором 
месте расположился «Банк Хоум Кредит», 
видимость его сайта составила 29,15%. 
Строчкой ниже в рейтинге находится АО 
ДБ «Альфа-Банк» – 19,11%. С совсем ма-
леньким отрывом на четвертом месте 
оказался «АТФБанк», видимость его сайта 
– 18,46%. 

С большим отставанием на пятой пози-
ции расположился ДО АО «Банк ВТБ (Ка-
захстан), видимость его сайта – 8,97%.

Исследование осуществляется по спе-
циальной методологии, которая позволя-
ет оценить видимость того или иного сай-
та в поисковых системах. Эта методология 
является универсальной и может быть 
применена к любой сфере бизнеса, что 
дает возможность оценивать положение 
компаний на рынке по отношению к кон-
курентам, а также оценить емкость рынка 
в целом. Видимость сайта – показатель, 
который позволяет выявить, насколько 
тот или иной сайт популярен в поисковых 
системах в сравнении с конкурентами. 

▀▀ Отрицательные процентные ставки ЦБ 
как залог успеха криптовалют

Дмитрий Чепелев

Прошедшая неделя для криптова-
лютного рынка прошла в позитив-
ном ключе. Большинство криптова-

лют продемонстрировало рост, особенно в 
самом конце отчетного периода. Однако, 
несмотря на значительное увеличение 
стоимости многих криптоактивов, на-
пример, Ethereum прибавил более 15%, а 
Ripple – более 12%, в целом общая рыноч-
ная капитализация выросла за неделю 
менее чем на 3%. Виной этому стал совсем 
незначительный рост «цифрового золота», 
которое по итогам недели прибавило ме-
нее 0,5%. Исходя из того, что доля Bitcoin в 
общей капитализации рынка продолжила 
достигать рекордных значений в районе 
70% без серьезных движений его цены, 
криптовалютный рынок будет двигаться 
очень медленно. 

За прошедший семидневный период 
общая капитализация криптовалютного 
рынка нарастила 2,7%. На утро среды, 18 
сентября 2019 года, она составила $270,2 
млрд против $263,1 млрд на конец про-
шлой недели. 

1. Bitcoin (BTC). Весь прошедший семид-
невный отрезок «цифровое золото» де-
монстрировало крайне несвойственное 
ему поведение, оставаясь относительно 
стабильным в диапазоне от $10 000 до $14 
000. Несмотря на кажущуюся стабиль-
ность, некоторые инвесторы видят в те-
кущей рыночной ситуации затишье перед 
бурей, начало которой может быть по-
ложено в ближайшее время. В частности, 
18 сентября ожидается дальнейшее сни-
жение ключевой ставки в США, которое, 
по прогнозам аналитиков, толкнет цены 
«первой криптовалюты» вверх. Например, 
Найджел Грин, основатель и генеральный 
директор крупной консалтинговой ком-
пании в области финансов deVere Groupe, 
считает, что криптовалюты хорошо отреа-
гируют на повышение ключевой ставки по 
причине того, что держать капитал в аме-
риканской валюте станет менее выгодно. 
Тем временем Энтони Помплиано, основа-
тель и партнер Morgan Greek Digital Assets, 
еще в прошлом месяце упоминал, что 
Bitcoin может оседлать волну роста, в слу-
чае если после снижения ключевой ставки 
в США последует политика количествен-

ного смягчения (печать дополнительных 
денег). Макс Кайзер, известный биржевой 
аналитик и журналист, также считает, что 
политика правительства США, направ-
ленная на количественное смягчение, и в 
перспективе отрицательные процентные 
ставки могут отправить BTC на астро-
номическую отметку $100 000. «Первая 
криптовалюта», в основе которой лежат 
дефляционные принципы, может стать от-
личной защитной гаванью в мире, где бу-
дут править отрицательные процентные 
ставки и, соответственно, хранить деньги 
будет убыточно.

На утро среды, 18 сентября 2019 года, 
цена Bitcoin составила $10 261. За про-
шедшую неделю «цифровое золото» уве-
личилось в цене на 0,32%. Рыночная ка-
питализация «первой криптовалюты» при 
этом составила $184,1 млрд. Доля «первой 
криптовалюты» в общей рыночной капи-
тализации снизилась на 1,6 процентных 
пункта и на конец прошедшего семиднев-
ного периода составила 68,1%.

2. Ethereum (ETH). Для «цифровой неф-
ти» прошедшая неделя выдалась в целом 

положительной. Как и большинство от-
личных от Bitcoin криптовалют Ethereum 
продемонстрировал резкий рывок вверх 
во вторник, 17 сентября. Однако в от-
личие от того же Ripple эфир начал мед-
ленный, но верный рост уже с середины 
недели. Очевидно, что затяжное боковое 
движение Bitcoin заставляет инвесторов 
предугадывать направление возможного 
тренда, и на прошедшей неделе, судя по 
всему, верх начали одерживать сторонни-
ки надвигающегося «сезона альткоинов». 
При этом «быкам» следует опасаться «бы-
чьей» ловушки, так как объемы торгов 
оставались далеки от максимумов. Для 
первой криптовалюты явным фактором 
начала восходящего движения будет пре-
одоление отметки $10 900, которая явля-
ется максимумом, зарегистрированным в 
августе 2019 года. Что касается альткои-
нов, то если ситуация прошедшей недели 
окажется «бычьей ловушкой», то падение 
может вдвое превзойти недавний рост, а 
сам «эфир» в такой ситуации вполне мо-
жет опуститься до $159.

На утро среды, 18 сентября 2019 года, 
стоимость Ethereum составила $208,75. По 
итогам прошедших семи дней цена «циф-
ровой нефти» продемонстрировала значи-
тельный рост, увеличившись на 16,17%. 
Доля ETH в общей капитализации крип-
товалютного рынка выросла за неделю на 
0,9 процентных пункта, составив 8,3%.

3. Ripple (XRP). «Банковская криптовалю-
та», на протяжении практически всей про-
шедшей недели не подававшая признаков 
смены тренда, взлетела в самом конце 
отчетного периода. На протяжении втор-
ника, 17 сентября, с отметки $0,262 рипл 
устремился прямиком к психологическо-
му рубежу $0,3. Что стоит отметить, так 
это то, что информационных поводов для 
столь стремительного роста за прошед-
шие семь дней не наблюдалось. Однако 
вероятен факт того, что свою роль сыгра-
ли положительные новости из недавнего 
прошлого, которые наслоились на теку-
щую чрезмерно стабильную ситуацию на 
рынке и подтолкнули инвесторов к покуп-
ке этой криптовалюты.

Ripple Labs тем временем не теряла зря 
время и инвестировала $1,5 млн в опера-
тора Bitcoin-банкоматов из США под назва-
нием Coinme, который в свою очередь на 
привлеченные средства планирует совер-
шить экспансию в страны Центральной 
и Латинской Америки, а также на Евро-
пейский континент. На текущий момент 
банкоматы позволяют купить лишь «циф-
ровое золото», однако после совершенной 
сделки можно рассчитывать на скорое по-
явления возможности покупки Ripple за 
наличные.

На утро среды, 18 сентября 2019 года, 
стоимость Ripple составила $0,292. По 
итогам прошедшего семидневного пери-
ода стоимость XRP возросла на 12,74%. 
Доля Ripple в общей капитализации 
криптовалютного рынка за неделю уве-
личилась на 0,33 процентных пункта и 
составила 4,57%.

▀▀ Блокчейн, хранение информации  
и оцифрованная экология
В Актобе представили передовые IT-технологии

Владимир Бурьянов

Интерес к блокчейну появился бла-
годаря  криптовалютам, затем его 
стали широко обсуждать не только 

в мире финансов. Блокчейн уже пробуют 
использовать для хранения и обработки 
персональных данных и идентификации, 
в маркетинге и компьютерных играх. В 
дословном переводе блокчейн – это непре-
рывная цепочка блоков. В ней содержатся 
все записи о сделках – хоть с луковицами 
тюльпанов в ботаническом саду. Главная 
особенность: в отличие от обычных баз 
данных, изменить или удалить эти записи 
нельзя, можно только добавить новые.

Если мы говорим, например, о тюльпа-
нах, то если их стало меньше (вымерзли 
или их съели грызуны), то в книге уче-
та сохраняется информация, сколько их 
было. Она не редактируется и не удаля-
ется, но появляется новая запись о том, 
что тюльпанов стало меньше и куда они 
пропали. Говоря понятным языком, сразу 
становится ясно, что делать и кто виноват. 

О перспективах технологии в Казахста-
не на Дне цифровизации в Актобе расска-
зал президент Ассоциации разработчиков 
и пользователей технологий блокчейн 
BlockhainKZ  Батырбек Умаров.

«Мы писали digital-стратегию для ми-
нистерств РК. Это первое направление. 
Второе – мы создали собственный продукт 
– framework, который назвали по-казахски 
«Тамыр». Начнем с digital-стратегии. Для 
чего мы это делаем? Мы много говорим о 
цифровизации. Но что под этим подразуме-
вается? На самом деле речь идет о цифрови-
зации информации, оптимизации многих 
процессов в Республике Казахстан. Причем 
же здесь блокчейн и искусственный ин-
теллект? Это наше будущее. У нас хорошая 
инфраструктура, но половина ее пустует. 
Кто у нас является участником рынка? Чего 
сейчас не хватает бизнесу, государству и на-
селению? Прозрачности. Отсутствует дове-
рие», – сказал Батырбек Умаров.

По словам спикера, вся суть – это взаи-
моотношения через блокчейн, искусствен-
ный интеллект и другие IT-технологии, 
точнее, как их правильно выстраивать. 

Блокчейн, как известно, это цепочка 
блоков, где записан алгоритм фиксации 
информации. Создается блок, куда вно-
сится любая информация, затем майнера-
ми или другими устройствами создается 
еще один блок, куда снова записывается 
информация. Получается, что каждый по-
следующий блок содержит информацию о 
себе и о предыдущем блоке. Изменение од-
ного блока ведет к изменению всей цепи. 

Это дает неизменность. К примеру, вы 
стоите в электронной очереди на кварти-

ру, детский сад и т.д. Кто-то решил изме-
нить данную информацию. И это измене-
ние станет видно всем пользователям: кто, 
когда и где это сделал. Цепь блокчейна не-
разрывна, поскольку каждый блок содер-
жит ссылку на предыдущий. Блоки нель-
зя изменить или удалить, можно только 
добавить новые. Таким образом, всегда 
можно восстановить историю переходов 
конкретного актива из рук в руки и узнать 
его нынешнего владельца.

Второе, что дает блокчейн – это безо-
пасность. Невозможность взлома и транс-
формации. Можно взломать одно или два 
устройства, но нельзя взломать или пере-
делать сто тысяч или миллион устройств 
одновременно?

«Есть такая проблема, как 51%. Если 
кто-то захватит 51% всех устройств, то он 
сможет переписать всю историю – изме-
нить правила игры. Но если учитывать, 
что сама система децентрализована, и вся 
информация не хранится на одном устрой-
стве, а располагается на десятках тысяч 
устройств, то захватить 51% практически 
невозможно. Ни одной стране, тем более 
ни одному человеку», – рассказал Батыр-
бек Умаров.

 Основной закон децентрализации – ни-
кто никому не доверяет, заметил он. 

«Как нам без доверия развиваться и 
идти вперед? Если мы не доверяем друг 
другу, то мы доверяем системе. В ней все 
имеют одинаковые права и уровни досту-

па. Мы не говорим сейчас о глобальных 
вопросах. Речь идет о том, куда мы можем 
внедрить блокчейн на бытовом уровне. 
Это ЖКХ, медицина, социальная сфера и 
так далее. Есть сегменты, куда нельзя вне-
дрять блокчейн, но есть те, где необходи-
мо это сделать», – резюмировал Батырбек 
Умаров.      

Если забить в Google запрос «проблемы 
Актобе», то выйдет ссылка на Википедию, 
в которой в свою очередь выйдут ссылки 
на СМИ. И в большинстве из них указыва-
ется загрязнение воздуха. 

«На самом деле так, у нас есть стати-
стика. В первом квартале текущего года 
предельно допустимая концентрация за-
грязняющих веществ превысила норму в 
несколько раз. Когда приезжаешь в другие 
регионы, везде спрашивают, а что у вас 
там так воняет? Так как мы живем здесь и 
дышим этим воздухом, растим детей, то не 
смогли остаться равнодушными. Вместе с 
управлением цифровизации и внешних 
связей Актюбинской области мы  разрабо-
тали решение для улучшения состояния 
атмосферного воздуха, оно включает в 
себя установку как минимум 26 точек мо-
ниторинга в жилых районах города. Цель 
– проанализировать, какие газы, загряз-
няющие вещества и в какой концентрации 
там находятся. Точки мониторинга имеют 
компактный дизайн и будут составлять 
единую систему», – сказал, представляя 
свою разработку по теме «Цифровизация 

экологического мониторинга», коммерче-
ский директор ТОО «Союз А4» Владислав 
Юлуев.

Аппаратуру можно размещать в любом 
месте: на заборе, столбе и так далее. 

«Мы предлагаем установить семь по-
стов в санитарных зонах крупных про-
мышленных предприятий города. Они 
позволят контролировать не только со-
стояние воздуха, но и определять источ-
ник загрязнения. Для контроля воздуш-
ного пространства предлагаем в трех 
высоких точках вокруг Актобе устано-
вить LIDAR. Это сложная новая техноло-
гия с применением лазера, позволяющая 
оперативно определять и устанавливать 
очаги возгорания. Информация тут же 
передается в экстренные службы», – по-
яснил спикер.

Самое главное – система монито-
ринга окружающей среды и выявления 
очагов возгорания сможет работать 24 
часа в сутки и семь дней в неделю, ей не 
важны погодные условия, время суток и 
года. Поэтому все истории с выбросами 
вредных веществ по ночам просто сойдут 
на нет, так как выявятся моментально, 
включая источник. Покрытие города со-
ставит 100%. Система также дает возмож-
ность следить за движением воздушных 
масс, что может найти дополнительное 
применение в службе «Казаэронавига-
ции» на этапах взлета и посадки воздуш-
ных судов. 
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▀▀ Настало время наших консультантов
Фарида Садвокасова,  
аналитик Казахстанского центра ГЧП

За годы независимости Казахстана 
стало едва ли не привычным делом 
привлекать на масштабные государ-

ственные проекты международных кон-
сультантов. Дескать, так надежнее: у них 
и опыт, и знания. Вначале эта практика 
была оправдана. В стране в первое деся-
тилетие независимости не было ни необ-
ходимых знаний в бизнесе, ни тем более 
опыта, да и наши технологии, откровенно 
говоря, уступали иностранным. 

В числе первых к этому пришли специа-
листы автодорожной отрасли, и это не уди-
вительно. В этой сфере в основном финан-
сирование крупных инфраструктурных 
проектов производилось и производится 
по сей день с участием иностранного ка-
питала. И средства чаще всего можно 
было получить на условиях привлечения 
в проект иностранных консультантов по 
надзору и управлению проектом соответ-
ствующей квалификации и категории по 
принципам FIDIC (Международная феде-
рация инженеров-консультантов). И эти 
условия казахстанские дорожники приня-
ли. Ведь главное – это улучшение состоя-
ния автодорог и повышение качества стро-
ительства, совершенствование структуры 
управления в автодорожной отрасли, сни-

жение коррупционных рисков и борьба с 
перегруженным транспортом. Опыт рабо-
ты с зарубежными консультантами очень 
пригодился. 

Впереди задачи еще масштабнее 
Масштабная Государственная програм-
ма индустриально-инновационного раз-
вития Казахстана разделила развитие 
отечественной промышленности на до 
и после. В стране приступили к реализа-
ции уникальных проектов. Автодорож-
ная отрасль и здесь оказалась в числе 
лидеров по количеству масштабных про-
ектов. Кроме того, необходимо отметить, 
что немаловажным в автодорожной от-
расли остается вопрос местного содер-
жания, как по части использования сы-
рья и материалов (на практике не менее 
70% производится внутри страны), так и 
привлечения отечественных компаний в 
реализацию самих проектов в качестве 
прямых участников, минуя участие зару-
бежных компаний. 

Сплошные плюсы 
С каждым годом растет число казах-
станских специалистов автодорожной 
отрасли, как и растут объемы инвести-
ций в отрасль. Как следствие растет ква-
лификация местных кадров. И резонно 
возникает вопрос: а насколько высок по-

тенциал казахстанских консультантов? 
Готовы ли они предоставлять услуги, от-
вечающие международным требовани-
ям? За эти годы можно с уверенностью 
сказать, что именно автодорожная сфера 
одна из первых в стране подготовила пул 
собственных специалистов, реализовав 
десятки больших проектов в отрасли на 
сумму более чем на триллион тенге. Все 
это дает нам карт-бланш на привлечение 
в качестве консультантов по надзору за 
строительством и по управлению автодо-

рожными проектами именно отечествен-
ных специалистов. И здесь речь идет в 
том числе и о финансировании проектов 
международными финансовыми инсти-
тутами. Так какие же плюсы и преиму-
щества все это открывает перед нами? 
Множество. 

Во-первых, снижается стоимость про-
екта в связи с более низкими тарифами 
по оплате труда в сравнении с иностран-
ными консультантами. Здесь необходи-
мо отметить, что мы говорим о том, что 

местным специалистам нет необходимо-
сти тратиться на аренду квартир, автомо-
билей и перелеты. Во-вторых, идет посто-
янное повышение квалификации наших 
специалистов, соответственно, и растет 
их конкурентоспособность на рынке тру-
да. 

В-третьих, снижается зависимость от-
расли от экспатов. В-четвертых, уже ка-
захстанские специалисты могут работать 
за рубежом в качестве консультантов. 
В-пятых, и это самое главное, деньги оста-
ются в стране. 

Готовим местные кадры 
Все это перекликается с политикой госу-
дарства. Сегодня в стране особое внима-
ние уделяют повышению профессиона-
лизма и образованию казахстанцев, их 
конкурентоспособности, что и было отме-
чено президентом Казахстана на 32-м за-
седании Совета иностранных инвесторов 
в июле 2019 года.

За более чем 25-летнюю историю не-
зависимости в стране уже сформировано 
новое поколение успешных менеджеров, 
способных возглавить разные направле-
ния бизнеса. И именно сегодня нужно 
все больше привлекать отечественных 
экспертов-консультантов, а экспатов при-
влекать только для сложных, уникальных 
проектов. 

▀▀ Ануш Гаспарян: Вывод нового бренда 
требует высоких компетенций

Меруерт Сарсенова

О том, насколько fashion-рынок 
России привлекателен и 
доступен для казахстанских 

производителей модной одежды, в 
интервью корреспонденту «Капитал.
kz» рассказала соучредитель 
российского консалтингового 
агентства Fashion Consulting Group 
(FCG) Ануш Гаспарян

– Ануш, в каких категориях и цено-
вых сегментах российского fashion-
рынка есть наибольший потенциал для 
казахстанских производителей моды?

– Если для начала обратиться к циф-
рам, то по результатам 2018 года россий-
ский fashion-рынок в рублевом эквива-
ленте остался на уровне 2017 года. Объем 
рынка одежды, обуви и аксессуаров, со-
гласно нашим расчетам, составил 2,36 
трлн руб. Макроэкономические факторы 
не способствуют оживлению потреби-
тельского рынка. Также продолжает со-
кращаться объем располагаемого дохо-
да, то есть объем средств, которые люди 
могут потратить на «необязательные» 
статьи расходов, которыми являются, 
например, такие категории, как одежда 
и обувь. Если 10 лет назад люди тратили 
до 8-10% располагаемого дохода на одеж-
ду, то сейчас мы наблюдаем, что не толь-
ко сократился бюджет на покупки, но и 
доля трат на обувь и одежду снизилась 
до 3-4%, так как у большинства людей 
появились ежемесячные обязательства 
по кредитам и различные долгосрочные 
планы, требующие сбережений. В ре-
зультате необходимости экономии зна-
чительная часть покупок из среднего сег-
мента перетекла к ретейлерам нижнего 
ценового сегмента. 

На сегодняшний день незаполненных 
ниш на российском рынке нет. Уровень 
конкуренции очень высокий, особенно в 
сфере традиционного ретейла. Следует от-
метить, что вывод на рынок нового бренда 
в текущей конъюнктуре требует не только 
больших инвестиций, но и высоких компе-
тенций в менеджменте бизнес-процессов. 
Поэтому ключ к успеху – это эффектив-
ность управления.

Среди наиболее перспективных на-
правлений я бы отметила развитие соб-
ственных брендов на базе исторически 
сильных производств. Также в течение по-
следних пяти лет массовый спрос стабиль-
но перемещается в бюджетный сегмент. 
Поэтому появились шансы у торговых ма-
рок, предлагающих более экономичные 
коллекции, но не имеющих высокой из-
вестности. Средний сегмент тоже являет-
ся перспективной нишей, но при условии 
очень сильной оригинальной идеи и силь-
ного маркетинга.

Чтобы понять, какие бренды мы отно-
сим к определенным ценовым сегментам 
и почему, приведу нашу методологию. В 
основе ценового сегментирования лежит 
шкала розничных цен, которые проходят 
регулярный мониторинг. Мы исследуем 
коридоры цен по видам ассортимента, 
минимальную/максимальную цену на 
категорию, среднюю цену и фокусную 
цену на категорию. В среднюю ценовую 
категорию попадают такие бренды, как 
ZARA, UNIQLO, GUESS, MASSIMO DUTTI, 
к нижнему мы относим OSTIN, BEFREE, 
BERSHKA и т д. Тем не менее, как показы-
вает практика, даже в сложные экономи-
ческие периоды в каждом сегменте всегда 
есть примеры успешных стратегий разви-
тия. 

– Тогда что нужно знать казахстан-
ским дизайнерам, для того чтобы вы-
йти на российские и международные 
рынки? 

– Я считаю, что на новый рынок могут 
выходить только те компании, продукт ко-
торых является конкурентоспособным на 
жестком рынке. Когда выходит дизайнер, 
под продуктом дизайнера мы понимаем 
не только коллекцию, но и имидж самого 
дизайнера, и бюджеты по участию в мар-
кетинговой активности, которая традици-
онна на этом рынке. Нужно понимать, что 
расходы на маркетинг за рубежом, если 
хотите продаваться в больших объемах, 
существенно значительнее.

Когда выходит ретейл, значит, конку-
рентоспособным должен быть формат ма-
газина, а также способ открытия, формат 
работы с управлением ассортиментом и 
т.д. Тем компаниям, которые не справля-
ются с делопроизводством, с бизнес-про-
цессами, у которых плохие показатели, 
выходить еще и на зарубежные рынки– 
самоубийственная процедура. Выходить 
стоит только тем, кто показал, что может 
развиваться в условиях неопределенности 
на собственном рынке.

Фактически единственными возмож-
ностями могут стать какой-то интерес-
ный оригинальный «почерковый» дизайн 
и стиль, какие-то прорывные инновации 
или специальные отношения c партнером 
в стране, которые обеспечат определен-
ные бенефиты при выходе на рынок.

Кроме того, для успеха на новом рынке 
нужно, прежде всего, соответствие кол-
лекций и способов ведения бизнеса стан-
дартам этого рынка. Это значит, что по-
мимо качества изделий необходимо иметь 
возможность обеспечить всю логистиче-
скую, техническую и документальную 
поддержку, согласно правилам страны.

Что касается европейских стран, то 
необходимо оценивать и исследовать 
каждый отдельный страновой рынок: на-
чиная от особенностей потребительского 
поведения, конкуренции и каналов сбы-

та, заканчивая таможенными законами, 
экономикой отношений с ретейлерами, 
арендными ставками и т.д. 

Например, выход в США – это, безуслов-
но, очень серьезная амбиция. Рынок США 
консолидированный, высококонкурент-
ный, а это значит, что у покупателя уже 
есть большой выбор. Помимо локальных 
там присутствует большое количество ев-
ропейских брендов, которые имеют свою 
лояльную аудиторию, высокую узнавае-
мость. Кроме того, американские и уже за-
рекомендовавшие себя зарубежные брен-
ды, как правило, очень технологичны: у 
них автоматизированы все процессы, они 
знают, как обеспечить максимальную эф-
фективность с точки зрения планирова-
ния, и так далее. 

Для сравнения: покупательская спо-
собность других соседних рынков имеет 
значительно больший потенциал. Так, 
показатель ВВП на душу населения в Вос-
точной Европе, например, в Чехии, в 2 раза 
выше, чем в России, в Западной Европе 
(например, Италия, Франция, Германия) – 
в 3-4,5 раза выше, а в США показатель ВВП 

на душу населения выше чем в России, в 5 
раз. У населения в этих регионах гораздо 
выше уровень располагаемого дохода, ко-
торый можно потратить на одежду и об-
увь, они могут позволить себе платить за 
хорошее качество, поэтому богатые рынки 
являются крайне привлекательными для 
модных брендов, но «входной билет» на 
эти рынки стоит очень дорого. 

– А если говорить об основных реги-
онах России с потенциалом для дистри-
буции?

– Российский рынок является одним 
из самых высококонкурентных в Европе, 
о чем, например, говорят такие показате-
ли, как уровень развития инфраструкту-
ры розничной торговли, обеспеченность 
качественными торговыми площадями 
(количество кв. м/тыс. человек) и пред-
ставленность крупнейших международ-
ных ретейлеров. В среднем по стране на 
каждую тысячу жителей приходится 127 
кв. м торговых площадей. 

Если говорить о представленности 
брендов в различных регионах России, то 

мы имеем следующую картину. Торговые 
марки экономсегмента/масс-маркета со-
ставляют от 70% до 85% в общем списке 
представленных брендов в городах РФ. 
Торговые марки среднего сегмента со-
ставляют 8-15% от общего списка брендов, 
а люксовый сегмент представлен, кроме 
Москвы и Санкт-Петербурга, только в Ека-
теринбурге. В других городах представ-
ленность ограничивается мультибрендо-
выми магазинами.

Сегодня перспективным для новых 
игроков российского рынка является 
Дальневосточный округ, где конкуренция 
не такая высокая и покупательская спо-
собность выше, чем где-либо по России. 
Также «покупающими» являются Северо-
Кавказский Федеральный округ и, безус-
ловно, Центральный, но с очень высокой 
конкуренцией во всех ценовых сегментах. 

– Назовите актуальные форматы 
продаж в России.

– По-прежнему самым популярным 
форматом продаж являются торговые 
центры. 3/4 россиян предпочитают совер-
шать свои покупки в шопинг-моллах, где 
представлены и монобрендовые, и муль-
тибрендовые магазины. Падение дохода 
населения и экономическая рецессия при-
вели к тому, что стала расти популярность 
ярмарок и торговых рядов. Около 1/4 насе-
ления, преимущество люди с низкими до-
ходами, предпочитает форматы вещевых 
ярмарок и торговых рядов. 

Из последних трендов – это рост по-
пулярности мультибрендов как одно из 
важнейших следствий кризиса на fashion-
рынке. Мультибрендовый формат заменил 
отсутствующие на российском рынке сети 
универмагов (исключение – ЦУМ). Такой 
формат позволяет снизить риски ретей-
леров, возникающие при работе с одним 
брендом, а также сформировать в одном 
магазине предложение для разных ЦА.

Наконец, опережающими темпами ра-
стут онлайн-продажи. Несмотря на то, что 
интернет до сих пор занимает небольшую 
долю в обороте и продажах одежды – около 
10% – в отличие от традиционной торгов-
ли, которая имеет явно выраженную тен-
денцию к сокращению, прирост российско-
го рынка fashion e-commerce по итогам 2018 
года превысил 20%. Мы прогнозируем, что 
в следующем году этот формат продаж по-
кажет динамику роста на уровне 15-20%.

– Какие, на ваш взгляд, перспектив-
ные каналы продаж для казахстанских 
брендов?

– Способы выхода на зарубежные рын-
ки у всех типов модных компаний разные. 
Владельцы брендов ищут закупщиков из 
мультибрендовых универмагов и магази-
нов, и посредниками-агентами выступа-
ют шоу-румы. Ретейлеры выходят либо че-
рез франшизные договорные отношения, 

Сегменты рынка

Нижний 
эконом/бюджетный

Средний Верхний

Ценовой диапазон*  
(Пример: классические женские брюки)
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* 	 Ассортимент – классические женские брюки
** 	 Основанием для отнесения марки  

к конкретному ценовому сегменту  
служит фокусная цена на категорию 
ассортимента. 

	 В таблице указаны цены 
по итогам сезона осень/зима 18-19

▀▀ Лариса Степаненко: На рынке 
риелторских услуг полный бардак

Мариям Бижикеева 

Ситуацию на рынке аренды жилья 
в городах-мегаполисах – Алматы 
и Нур-Султане – сами профессио-

нальные риелторы называют бардаком. 
Мошенники, пользуясь юридической 
неграмотностью казахстанцев, сдают, 
пересдают или вовсе продают чужие квар-
тиры. При этом аренда одно- или двух-
комнатных квартир экономкласса в пик 
спроса может стоить в Алматы от 110 тыс. 
до 160 тыс. тенге, а в Нур-Султане – от 140 
тыс. тенге. По словам Ларисы Степаненко, 
президента Объединенной ассоциации 
риэлторов Казахстана, только введение 
национальных стандартов способно огра-
ничить доступ мошенников на рынок и 
обезопасить людей от неквалифицирован-
ных услуг. 

– Лариса Владимировна, что собой 
представляют национальные стандар-
ты?

– В прошлом году Объединенная ассо-
циация риэлторов Казахстана подписала 
в Стамбуле конвенцию Евразийской ор-
ганизации экономического содружества 
(ЕОС) о единых национальных стандартах 
в риелторской деятельности. Став членом 
этой организации, мы тут же запустили 
проект создания Технического комитета 
(ТК) – рабочей группы, разрабатываю-
щей стандарты. Буквально месяц назад 
ТК официально зарегистрирован и име-
ет порядковый номер в реестре РГП «Ка-
захстанский институт стандартизации и 
сертификации» Комитета технического 
регулирования и метрологии Министер-
ства торговли и интеграции Казахстана. 
В задачи Технического комитета будет 
входить продвижение профессиональных 
стандартов на казахстанском рынке риел-
торских услуг. На сегодня мы заканчиваем 
работу по адаптации евразийского стан-
дарта под отечественный рынок. Это будет 
наш национальный стандарт, который, 
как мы рассчитываем, в 2020 году введем 
в действие. Национальным стандартом 
предусмотрены все требования к тем, кто 
занимается риелторской деятельностью: 
будут выписаны обязанности и степень 
допуска к каждой профессиональной сту-
пени. Специалисты, кто работает или при-
дет в данную деятельность, пройдет обу-
чение по прописанным нацстандартам и 
получит сертификат. Все те, кто окажется 
вне поля нацстандарта, не будут занимать-
ся риелторской деятельностью незаконно. 
Таким образом, мы ограничим доступ к 
оказанию услуг всем псевдориелторам и 
мошенникам, которые негативно влияют 
на репутацию профессии.

– Закон о риелторской деятельности 
или лицензирование не помогают регу-
лировать рынок, контролировать про-
цессы?

– Объединенной ассоциацией длитель-
ное время разрабатывался закон о риел-
торской деятельности. В результате стало 
понятно, что он будет дублировать суще-
ствующие законы и подзаконные акты. 
Риелторская деятельность осуществляет-

ся согласно Гражданскому, Земельному, 
Административному кодексам, закону о 
браке и семье и прочим законодательным 
актам. Во-первых, дублирование уже име-
ющегося закона – это бесполезная трата 
времени. Во-вторых, на рынке недвижи-
мости также будут существовать лица, на-
рушающие этот закон. Если говорить о ли-
цензировании, то наш вид деятельности 
ему не подлежит. Изучив опыт российско-
го и международного рынков, мы пришли 
к выводу, что лицензирование на террито-
рии страны не принесет значимых пере-
мен и эффективных результатов. К тому 
же лицензирование риелторской деятель-
ности обладает высокой степенью корруп-
ционной составляющей. То есть подделать 
лицензию будет достаточно просто, и это 
не оградит рынок от псевдориелторов, мо-
шенников, непрофессиональных сотруд-
ников агентств. Поэтому мы пошли путем 
стандартизации и сертификации. 

– Как национальный стандарт впи-
шется в профессиональные требования 
в рамках ЕОС? 

– Национальный стандарт создается 
на базе евразийского профессионального 
стандарта. Но все государства, которые 
входят в ЕОС, адаптируют его под свой 
рынок. На очередном заседании Техни-
ческого комитета мы планируем вычи-
тать окончательный вариант стандарта 
и передать его на согласование членам 
Технического комитета: представителям 
Национальной лиги потребителей, Пала-
ты предпринимателей, Городской колле-
гии адвокатов, Казахстанского института 
стандартизации и сертификации и страхо-
вой компании «НОМАД Иншуранс».

– Пока нацстандарт не принят, как 
обывателю правильно заказать риел-
торскую услугу?

– Если человек решил обратиться в 
агентство, стоит запросить у него серти-
фикат на риелторскую деятельность. Все 
агентства, которые входят в ОАРК, имеют 
свидетельства и работают в соответствии 
со стандартами и кодексом профессио-
нальной этики. Также риелторы проходят 
аттестацию. При ассоциации действует 
Казахстанская академия недвижимости, 
в которой обучаются начинающие риел-
торы. Они получают базовое образование, 
повышают свою квалификацию, сдают 
аттестацию на категорию или участвуют 
в мастер-классах. Поэтому перед тем, как 
воспользоваться услугами риелторско-
го агентства, я рекомендую запросить у 
него свидетельства о профессиональной 
квалификации как самого агентства, так 
и его специалиста. Также рекомендую не 
просто подписывать договор об оказании 
услуг, но и оговаривать все условия, от-
ражающие все права, обязанности и меры 
ответственности как агентства, так и его 
сотрудника. В договоре обязательно долж-
на быть прописана сумма комиссии за 
услугу. В то же время, когда риелтор при-
водит клиента к арендодателю или про-
давцу, ему необходимо составить и подпи-
сать акт просмотра квартиры с указанием 
данных удостоверения личности потенци-

ального покупателя и арендатора. Недви-
жимость всегда была привлекательным 
объектом для мошенников, и данный акт 
позволит подстраховаться как владельцу 
недвижимости, так и самому риелтору. 
Риелтор также должен сопровождать сдел-
ку, подготовить правоустанавливающие 
документы и сам объект на продажу\
аренду, проследить, чтобы владельцем не-
движимости был предоставлен весь пакет 
документов. Не менее важным является 
сопровождение сделки у нотариуса. Ино-
гда именно они составляют договор так, 
что у покупателя в дальнейшем могут воз-
никнуть проблемы. Риелтор также должен 
вычитать договор купли-продажи жилья. 
После завершения сделки он должен под-
писать акт выполненных работ и получить 
оплату либо безналичным расчетом, либо 
через кассовый аппарат агентства. 

– Какие проблемы на рынке сейчас 
самые актуальные? 

– На рынке сегодня очень много инфор-
мационных агентств, которые размещают 
привлекательные, но ненастоящие объяв-
ления. Изначально проблема заключается 
в том, что популярные профильные сайты 
по продаже-покупке-аренде их публику-
ют. Администраторы интернет-ресурсов 
уверяют, что при выявлении объявлений 
от мошенников они их блокируют, но, как 

показывает практика, это малоэффектив-
ный способ борьбы. В чем заключается 
мошенничество? Предлагается хорошая 
дешевая квартира, потенциальный арен-
датор звонит и его приглашают на встре-
чу, на которой выясняется, что квартира 
уже сдана. Но клиенту дают подписать 
договор о предоставлении информации 
по имеющемуся на рынке сдаваемому жи-
лью и берут за эту услугу в пределах 15-20 
тыс. тенге. Далее они буквально закиды-
вают клиента контактами уже сданных 
квартир или вообще не относящихся к 
аренде недвижимости людей. Потенци-
альный арендатор, рассчитывающий, что 
ему подберут контакты подходящих ему 
квартир, но плохо прочитав договор, оста-
ется ни с чем. Привлекает людей то, что, 
заплатив один раз такому агентству, они 
рассчитывают не оплачивать комиссию 
официальным риелторам, которая со-
ставляет 30% от стоимости. Тех, кто все-
таки решил воспользоваться «услугами» 
подобных компаний, убедительно прошу 
внимательно читать договор. В нем напи-
сано, что агентство обязуется высылать 
информацию по сдаваемым квартирам. 
Но о том, что это контакты уже арендован-
ных квартир или просто база телефонов, 
собранных со всех сайтов о продаже не-
движимости, в договоре не указывается. 
Последняя жалоба, которую в ассоциации 

рассматривали, в итоге привела к тому, 
что липовое агентство просто съехало из 
офиса по указанному в договоре адресу. 
Даже если обманутый клиент подаст на 
него в суд, он, скорее всего, дело проигра-
ет. Потому что в договоре указано, что 
агентство обязуется только присылать 
информацию о сдаваемых квартирах и 
свои обязательства, по большому счету, 
выполнило. Данный вид мошенничества 
носит массовый характер и является на 
сегодня настоящей проблемой рынка. Мы 
намерены организовать круглый стол с 
участием госорганов, госструктур, Па-
латы предпринимателей и поднять эту 
проблему для обсуждения, чтобы пред-
принять действенные меры по борьбе с 
мошенниками. 

– То есть пока нацстандарты не при-
няты, клиенты ни от чего не застрахо-
ваны?

– На рынке аренды полный бардак, 
если честно. Риелторы со стихийных «пя-
тачков» предлагают сдаваемое жилье, но 
никто из них не предоставляет клиентам 
договоры, а сам потенциальный кварти-
росъемщик не проверяет документы псев-
дориелторов и не оформляет расписку при 
передаче залоговой суммы. Люди зача-
стую оплачивают комиссию таким горе-
риелторам без каких-либо требований по 
обязательствам. То есть просто покупают 
номера телефонов квартир, которые зача-
стую либо уже сданы, либо вообще не сда-
ются. Очень много мошенников, которые 
снимают квартиры и начинают сдавать их 
посуточно либо пересдают ее дороже, чем 
снимают. Есть прецеденты, когда человек, 
заплативший за аренду квартиры, оказы-
вается на улице, потому что неожиданно 
появляется настоящий хозяин квартиры. 
Также распространен вид мошенничества, 
когда квартиру снимают, а потом продают 
ее, всеми правдами и неправдами заполу-
чив перед этим у хозяев недвижимости ко-
пии документов, а затем у потенциальных 
покупателей берут большой задаток и ис-
чезают. При этом задатки могут собрать у 
нескольких потенциальных покупателей. 
Люди должны понять, что если жилье про-
дается дешево, внимание к такому вариан-
ту для покупки и аренды надо утроить. 

– Насколько выросла оплата за арен-
дуемое жилье? 

– Второй год на рынке аренды недвижи-
мости наблюдается высокий показатель 
оплаты. Если до июля однокомнатную 
квартиру можно было снять в популярных 
районах города в пределах 60-80 тыс. тен-
ге, то на сегодня сумма составляет 110-140 
тыс. тенге и выше. В основном такие цены 
устанавливают для квартир, расположен-
ных у станций метро, около вузов города 
или рядом с бизнес-центрами. Стоимость 
за двухкомнатные квартиры может со-
ставлять 130-150 тыс. тенге. Несмотря 
на то, что поток студентов, которые фор-
мируют основной спрос, удовлетворен, 
стоимость аренды будет держаться в этих 
пределах до конца октября. Потому что 
предложений аренды меньше, чем имею-
щийся на рынках мегаполисов спрос.

▀▀ Спрос на декораторов не снижается
Основательница Aspan-Media Макпал Нурбаева рассказала, как организовать бизнес  
по оформлению мероприятий

Анна Видянова 

Прошедшая четыре года назад де-
вальвация практически не снизила 
спрос на услуги декораторов. Как 

отметила в интервью корреспонденту «Ка-
питал.kz» основатель компании по оформ-
лению праздников Aspan-Media Макпал 
Нурбаева, казахстанцы легко восприни-
мают новые тренды. Она рассказала, ка-
кие ресурсы необходимы для запуска деко-
раторского дела, а также о существующих 
тенденциях.

– Макпал, как появилась идея занять-
ся бизнесом по оформлению мероприя-
тий? 

– Тяга к творчеству проявлялась у меня 
еще в детстве, когда я с удовольствием 
изображала окружающий мир на бумаге. 
Мое увлечение не ослабело в юношеские 
годы, тогда я уже стала более плотно за-
ниматься живописью. После девятого 
класса поступила в Алматинский колледж 
декоративно-прикладного искусства 
им. О. Тансыкбаева на специальность 
«Станковая живопись». После окончания 
колледжа поступила в Казахскую нацио-
нальную академию искусств имени Т.К. 
Жургенова. На четвертом и пятом курсах 
подрабатывала декоратором по оформле-
нию различных мероприятий в несколь-
ких ивент-компаниях. Было сложно со-
вмещать работу и учебу, но в то же время 
я получала опыт, который помогал мне 
реализовывать арт-проекты в академии. 
После окончания учебы в 2015 году какое-
то время работала художником-постанов-
щиком на одном из музыкальных телека-
налов страны, изготавливала декорации. 
В то время ко мне продолжали поступать 
заказы от знакомых на оформление дней 
рождений, корпоративов. В 2016 году мой 
молодой человек предложил открыть в 
Алматы бизнес по декорированию различ-
ных мероприятий, и в том же году мы реа-
лизовали эту идею. 

– Какой стартовый капитал вам по-
надобился для создания своего дела? 

– Учитывая, что у меня был опыт рабо-
ты в нескольких декораторских студиях, 
то уже было свое портфолио по оформле-
нию различных помещений. Этот нюанс 
мне очень помог в продвижении бизнеса. 
Для начала мы с моим молодым человеком 
открыли  страницу в Instagram, где были 
представлены мои работы, после – сайт. 

Для того чтобы закупить первую пар-
тию реквизита под конкретный проект, 

мне потребовалось около 100 тыс. тенге, 
потому что какой-то декор можно было 
брать в аренду. В настоящее время су-
ществуют специальные организации, 
которые предоставляют в аренду ис-
кусственные цветы, веточки, гирлянды, 
фотостены. К примеру, аренда одного ис-
кусственного цветка обходится от 50 до 
100 тенге, стоимость аренды ваз для стола 
в среднем начинается с 800 тенге. Учиты-
вая, что каждый реквизит приобретается 
под определенный проект, обычно нет не-
обходимости заранее покупать какой-то 
декор.     

– Насколько популярно декорирова-
ние живыми цветами? 

– Это направление достаточно вос-
требовано, но оформление помещения, 
каких-то природных локаций живыми 
цветами, веточками потребует от клиента 
внушительного бюджета. Если, к примеру, 
оформление банкетного зала искусствен-
ными цветами может обойтись минимум 
в 250 тыс. тенге, то живыми – в 5 раз боль-
ше. Но все-таки, по моим наблюдениям, 
работать с живыми цветами сейчас стало  
меньше декораторов. Дело в том, что ви-
зуально искусственные цветы настолько 
идентичны живым, что иногда их невоз-
можно отличить друг от друга. К тому же 
искусственный декор можно использовать 
и в других проектах. 

– Где вы приобретаете реквизит? 
– Живые цветы мы покупаем в теплич-

ных комплексах Казахстана и заказываем 
у оптовых поставщиков, которые занима-
ются продажей цветов из Голландии. Сто-
имость одного цветка может колебаться от 
100 до 5 тыс. тенге. При этом если сумма 
заказа превысит определенный объем, 
можно получить скидку в размере 10-15%. 
В настоящее время самыми востребован-
ными цветами для декора являются розы, 
они в основном и представлены местными 
садоводами. 

Другие декорации, например, скатерти 
для оформления стола, люминесцентное 
освещение, напольные конструкции для 
цветов мы приобретаем в Китае. Президи-
ум для жениха и невесты, фотозоны мож-
но брать в аренду и декорировать.  

– Сколько человек задействовано в 
вашем деле? 

– У нас в штате 3 человека: маркетолог, 
дизайнер, менеджер, координирующий 
проекты. Также мы сотрудничаем с не-
большим штатом монтажников, которые 
занимаются установкой всех декораций. 
В olx.kz можно дать объявление и най-
ти нужных специалистов по монтажу. 
Обычно на рынке их услуги оплачива-
ются в размере 10 тыс. тенге за выезд. 
На небольшой проект нужно минимум 
3 монтажника. При этом в настоящее 

время очень трудно найти качественных 
подрядчиков.

– Вырос ли спрос на оформление ме-
роприятий за последние 3 года? 

– Спрос на услуги декораторов не сни-
жается. Кстати, в 2015 году, когда в августе 
девальвировал тенге, многие пары сдви-
нули сроки празднования своих свадеб, 
потому что все рестораны подняли цены. 
И, соответственно, услуги по декориро-
ванию свадеб с крупными бюджетами в 
2015-2016 годы стали менее востребова-
ны. Поэтому можно сказать, что девальва-
ция тенге четыре года назад ввела рынок 
оформителей в стрессовую фазу, сейчас 
рынок стабилизировался.     

– Какие проблемы сейчас есть на 
рынке? 

– Одна из основных проблем – ценовой 
демпинг. В основном, когда на рынке по-
являются новые игроки, они начинают 
предлагать цены, которые бывают на 50% 
ниже, чем на рынке. Это достаточно силь-
но дестабилизирует рынок. 

В настоящее время, по моим оценкам, в 
Алматы работает около 70 декораторских 
компаний, которые занимаются оформ-
лением мероприятий. Больше всего игро-
ков сконцентрировано в Алматы и Нур-
Султане. 

Кстати, последние два года среднебюд-
жетные рестораны и кафе Алматы посте-
пенно начинают декорировать свои залы 
под торжества, например, свадьбы. Но та-
ких декораций обычно хватает на полгода 
или год. Этот нюанс затрудняет работу на-
чинающих декораторов, снижается спрос 
на их услуги. 

– Чем отличаются тенденции декора, 
которые есть в Казахстане, от россий-
ских? 

– В Казахстане в 2013-2015 годах мно-
гие наши заказчики предпочитали оформ-
лять свадьбы в фиолетовых тонах или 
определенных цветах: скатерти, цветы, 
арки, элементы декора. Но спустя время 
этот тренд размылся, сейчас не прослежи-
вается какой-то общей тенденции.

Дни рождения детей родители пред-
почитают оформлять в стиле различных 
мультяшных героев, комиксов, персона-
жей Marvel, корпоративы – в стиле «Игры 
престолов» и других нашумевших амери-
канских, ирландских, английских сериа-
лов. 

Если рассматривать наш портфель за-
казов, 65% из них – это свадьбы, 20% – 

корпоративные мероприятия, оставшиеся 
15% приходится на дни рождения. В ос-
новном спрос на наши услуги генерирует-
ся со стороны частных лиц – 70%. 

Постепенно в Казахстане при прове-
дении свадеб некоторые молодые пары 
перенимают европейский стиль. Они 
предпочитают праздновать на природе с 
небольшим по местным меркам количе-
ством гостей: 50-70 человек. 

Если же говорить о российском рынке 
декорирования, он более продвинутый, 
чем наш. Россия более оперативно пере-
хватывает все мировые тренды и пробует 
их реализовать. Зачастую российские ди-
зайнеры могут преобразовать локацию 
так, что помещение становится совершен-
но неузнаваемым. И, конечно, при этом 
закладываются крупные бюджеты. На-
пример, локация может превратиться в 
африканское сафари или снежную Антар-
ктику, и, попав в это пространство, созда-
ется полное ощущение, что ты находишься 
именно в Африке или Антарктике. Разуме-
ется, при этом в ход идут декорации, кото-
рые изготавливаются долгое время, они 
напоминают декорации киностудий.  

– Насколько прибылен бизнес, кото-
рым вы занимаетесь? 

– Достаточно прибыльный, он может 
окупиться буквально за 2-3 года. Главное 
– постоянно вкладывать в развитие проек-
та, в реквизит. 

– С какими форс-мажорными ситуа-
циями вы сталкивались? 

– Подготовка к оформлению меропри-
ятия может занимать от двух дней до по-
лугода,  все зависит от сложности деко-
раций. Был такой случай, что за три дня 
перед свадьбой жених и невеста поменяли 
локацию, и нам пришлось быстро подстра-
иваться под изменившиеся условия. При 
этом нужно переориентировать весь пер-
сонал, который занимается отрисовкой 
дизайна, установкой декораций. 

– На ваш взгляд, как будет развивать-
ся рынок декора? 

– Сейчас активно развиваются соци-
альные сети, многие молодожены видят 
декор-проекты в Instagram и хотят такие 
же красивые свадьбы. Поэтому некоторые 
клиенты обращаются к нам уже с готовым 
концептом, ссылаясь на фото из соцсетей. 
Предположу, что, скорее всего, цены на 
услуги оформителя значительно не изме-
нятся, если курс доллара останется на те-
кущем уровне.

либо открывают собственные магазины. 
Для каждого сегмента модного бизнеса 
существуют выставки, на которых бренд 
может напрямую познакомиться с потен-
циальными партнерами.

Дизайнеры выходят через шоу-румы, 
часть компаний выходит, открывая на-
прямую свои магазины, а другие – через 
партнеров-дистрибьюторов. Все три схе-
мы работают по-разному. Самая невы-
годная схема – это открывать напрямую 
свои собственные магазины. Такое себе 
могут позволить только те казахстанские 
развитые, вертикально интегрированные 
операторы-сети, которые уже зарекомен-
довали себя на местном рынке и имеют от-
работанные технологии работы в рознице. 

Также в последнее время обозначился 
новый тренд – выход на зарубежные рын-
ки через крупные онлайн-маркетплейсы. 
Например, Acoola планировала запустить 
онлайн-продажи в Индии через локальных 
игроков – интернет-магазины myntra.com, 
jabong.com и tatacliq.com. Finn Flare стала 
продаваться на Amazon и в Otto в Германии, 
а в конце 2017 года стартовали продажи 
на одной из крупнейших европейских он-
лайн-площадок Zalando. «Юничел» вышла 
на рынки Украины и Беларуси, компания 
договорилась о продаже своей продукции в 
интернет-магазинах Wildberries и Lamoda.

Безусловно, нужно учитывать и воз-
можности работы через оптовые офлайн-
поставки, данный канал дистрибуции 
после кризиса 2014 года стал снова попу-
лярным из-за расцвета мультибрендовых 
магазинов одежды, обуви, аксессуаров в 
России. Такие продажи в первую очередь 
осуществляются через шоу-румы, пред-
ставляющие коллекции производителей. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

WI-FI НОВОГО 
ПОКОЛЕНИЯ ГОТОВ 
СТАТЬ МАССОВЫМ 

Отраслевая организация Wi-Fi Alliance, 
которая регулирует все вопросы, связанные с 
внедрением новых стандартов Wi-Fi, объяви-
ла о запуске сертификационной программы 
Wi-Fi Certified 6. Участвующие в ней произво-
дители получат право наносить на упаковку 
своих продуктов специальный значок, свиде-
тельствующий о соответствии установленно-
му набору стандартов. Благодаря значку Wi-Fi 
Certified 6 покупателям будет проще понять, 
что устройство способно работать в сетях Wi-
Fi 6-го поколения (802.11ax). Этот стандарт, 
самый скоростной на сегодняшний день, 
предусматривает 40-процентное увеличение 
пропускной способности беспроводной связи 
в сравнении с Wi-Fi 5. К другим его особен-
ностям можно отнести поддержку новейшей 
версии протокола безопасности WPA3 (Wi-Fi 
Protected Access III), технологии MU-MIMO, 
которая позволяет роутеру принимать и от-
правлять несколько сигналов одновременно, 
а также работу на частоте 160 МГц. Устрой-
ства, совместимые с Wi-Fi 6, уже есть на рынке 
— это несколько моделей маршрутизаторов, 
Samsung Galaxy S10 Plus и Apple iPhone 11. Од-
нако официальный запуск программы Wi-Fi 
Certified 6 означает, что теперь компании мо-
гут маркировать свои устройства соответству-
ющим образом, пишет CNET. Готовность уча-
ствовать в программе также выразили Asus, 
AT&T, Boingo, Broadcom, Cisco, Comcast, Intel, 
Netgear, Qualcomm, Samsung, TP-Link и Xiaomi. 
(hitech.vesti.ru)

ЭДВАРД СНОУДЕН ДАЛ 
СОВЕТ ЧИНОВНИКАМ 

Представители власти, использующие для 
общения мессенджеры WhatsApp и Telegram, 
сильно рискуют. Об этом в интервью изданию 
France Inter заявил бывший сотрудник Агент-
ства национальной безопасности (АНБ) США 
Эдвард Сноуден. Он сообщил, что президент 
Франции Эмманюэль Макрон общается с под-
чиненными через Telegram, а премьер-ми-
нистр страны Эдуар Филипп — через WhatsApp. 
По его словам, безопасность общества никогда 
не была целью создателей данных программ. 
«Любая из этих программ лучше, чем SMS или 
телефон без системы кодирования, но если 
вы премьер-министр, то их использование 
очень рискованно. Повсеместное использова-
ние WhatsApp в правительстве — это ошиб-
ка», — отметил Эдвард Сноуден. Он добавил, 
что владеющая WhatsApp компания Facebook 
постепенно снимает с мессенджера защиту. 
«Facebook обещает, что не будет слушать раз-
говоры, потому что они зашифрованы, но все 
равно пытается это сделать из соображений 
национальной безопасности. Хотя в действи-
тельности речь идет о влиянии на события и их 
изменении в выгодном для власти русле», — за-
явил Сноуден. В качестве альтернативы он по-
советовал чиновникам перейти на бесплатные 
мессенджеры Signal или Wire. (forklog.com)

В ЛИТВЕ НАЧАЛИ 
ПРОДАВАТЬ КУПОНЫ 
НА БИТКОИН 

Как пишет местное издание Delfi, целью 
проекта служит упрощение процесса приоб-
ретения криптовалюты для тех, кто никогда 
ее не покупал. Распространяться купоны бу-
дут через магазины Narvesen и киоски Lietuvos 
spauda. Выбор пал на них, поскольку их сеть 
хорошо развита, они благосклонно относят-
ся к криптовалютам, а их клиенты отвечают 
требованиям целевой аудитории. Виган-
тас Барташявичюс, генеральный директор 
компании, управляющей Narvesen, Lietuvos 
spauda и Caffeine, сообщил, что «эта услуга на-
правлена на молодых клиентов». Приобрести 
купон можно за наличные или оплатив бан-
ковской картой. Для его обмена на криптова-
люты подтверждение личности не требуется, 
достаточно оставить адрес электронной по-
чты. «Процедуру приобретения биткоинов мы 
значительно упростили, но строго соблюдаем 
требования закона о предотвращении отмы-
вания денег и мошенничества. Мы также сле-
дим, чтобы не было случаев злоупотребления. 
Проводится оценка надежности введенной 
электронной почты и IP с помощью решений 
партнеров, которые предоставляют подоб-
ные услуги таким брендам, как Disney, IBM, 
American Airlines и Santander», – сообщил Рай-
мундас Асаускас, представитель компании 
Rebiton, осуществляющей этот проект. Евро, 
которые содержатся на купонах компании 
Rebiton, пока можно поменять только на бит-
коины, хотя в будущем ассортимент криптова-
лют может быть расширен. (coinspot.io)

НА ЛУНУ ЗА $99

Коммерческие полеты на Луну, вероятно, 
станут реальностью уже к середине текущего 
века. Позволить их себе смогут далеко не все, 
так как ориентировочная цена одного вояжа 
составит $35-150 млн. Но уже сегодня есть 
стартап LifeShip, который берется доставить 
вас на Луну всего за $99. С той оговоркой, что 
полетит не сам человек, а его уникальный ге-
нетический код. Идея в том, что если Земля 
станет непригодной для жизни, то при помо-
щи ДНК многих людей можно будет попробо-
вать возродить человечество в другом месте. 
А для этого не помешает создать склад гене-
тических образцов, например, на ближайшем 
космическом объекте – Луне. Таким способом 
можно совместить мечту о полете на спутник 
Земли и проект по сохранению генофонда. 
За участие в затее просят символические $99, 
которые нужно заплатить за набор для взятия 
пробы и последующую консервацию ДНК. 
Авторы стартапа обещают, что каждая ДНК 
будет помещена в капсулу из «искусственного 
янтаря», которые затем погрузят на ракету и 
отвезут на Луну. Там они могут сохраняться 
хоть вечность, но гарантий компания не дает. 
Они обещают только отвезти капсулы на Луну 
и там оставить, а дальнейшая их судьба неиз-
вестна. Идею LifeShip можно рассматривать 
как пилотный проект по архивации человече-
ского материала для будущих путешествий в 
космосе. (techcult.ru) 

▀▀ Выгодно ли выращивать 
апорт в Казахстане? 

Анна Видянова

В советское время алматинский апорт 
был очень популярен, но с тех пор 
количество яблоневых садов в Казах-

стане сократилось, хотя спрос на аромат-
ные фрукты сохранился. О том, сколько 
инвестиций требуется для закладки ябло-
невого сада и выгодный ли это бизнес – в 
интервью корреспонденту «Капитал.kz» 
рассказал глава Ассоциация садоводов Ал-
матинской области Арсен Рысдаулетов. 

– Арсен, как складывается ситуация с 
яблоневыми садами в нашем регионе? В 
каком они состоянии? 

– На мой взгляд, дальнейшее развитие 
садов, выращивание апорта зависит от са-
мих садоводов-предпринимателей. 

В течение года спрос на апорт держит-
ся на высоком уровне. Между тем лишь 
небольшое количество хозяйств выса-
живают саженцы яблонь этого сорта. Тот 
апорт, который представлен на рынке, – 
из старых садов, которым уже много лет. 
Садоводы занимаются поддержкой апор-
та, но нужно учитывать, что у садов есть 
определенный срок эксплуатации. После 
его окончания в них высаживают другие 
сорта яблок. Сейчас садоводам невыгодно 
ждать 7-10 лет, когда апорт начнет плодо-
носить. Нужны энтузиасты и меценаты, 
которые смогли бы поддержать высадку 
этого сорта на специальных участках, где 
будет должный уход.

– Какие проблемы существуют у са-
доводов, занимающихся выращивани-
ем яблок? 

– Основная проблема казахстанских 
садоводов, которые выращивают ябло-
ки, – нехватка знаний и специалистов. С 
каждым годом в нашей стране появляется 
все больше интенсивных яблоневых са-
дов, которые требуют больших инвести-
ций, профессионального ухода за ними, 
но при этом ощущается острая нехватка 
грамотных агрономов. Это связано с тем, 
что последние 20 лет программа образова-
ния в данной сфере практически не обнов-
лялась и не развивалась. Дело в том, что 
после распада СССР аграрные вузы про-
должали давать знания в области возде-
лывания традиционных садов, в то время 
как в странах Европы и США были развиты 
интенсивные яблоневые сады.

– Чем отличаются интенсивные сады 
от традиционных? 

– При закладке интенсивного сада мож-
но получить урожай яблок уже на следу-
ющий год, в традиционном – в среднем 
спустя 3-4 года. При этом через 6-7 лет 
уровень урожайности по двум этим хозяй-
ствам может быть одинаковым.

Объясню, почему такая разница в сроках 
сбора урожая. В интенсивном садоводстве 
происходит более плотная посадка сажен-
цев, у деревьев устанавливается опорная 
система в виде проволоки, шпалерных стол-
бов, которые поддерживают плоды. При 
этом используется система фертигации, это 
когда удобрения добавляются в воду и рас-
пространяются через систему капельного 
орошения. Дополнительная подпитка са-
женцев важна, так как на карликовых под-
воях корни деревьев расположены близко к 
поверхности земли. Таким образом, интен-
сивные сады более затратны, чем традици-
онные, но быстрее окупаются.

– Инвесторы из других стран вклады-
вают в казахстанские яблоневые сады? 

– В основном в развитие садоводства 
инвестируют именно казахстанские пред-

приниматели, которые были задействова-
ны в нефтегазовой отрасли, банковском 
секторе. Но последние 3-4 года нашими 
яблоневыми садами интересуются китай-
ские, индийские и арабские инвесторы. 

– С чем это связано? 
– Заинтересованность китайских, ин-

дийских инвесторов связана с острой не-
хваткой качественных продовольствен-
ных товаров в их странах. Например, в 
Китае яблоки достаточно дорого стоят и 
инвесторы из этой страны готовы вкла-
дываться в садоводство Казахстана, Цен-
тральной Азии для того, чтобы обеспечить 
собственный рынок качественными ябло-
ками.

– Выгодно ли выращивать яблоки? 
– Этот бизнес достаточно прибыльный, 

но период окупаемости интенсивных са-
дов может доходить до 10 лет. Знаете, мно-
гие предприниматели, закладывая интен-
сивные яблоневые сады, предполагают, 
что через 3-4 года с одного гектара земли 

они будут собирать 40-60 тонн плодов. Но 
когда они уже заходят в «яблочный» биз-
нес, то их ожидания терпят фиаско. Изна-
чально они сталкивались с самой главной 
проблемой: нехваткой знаний и специали-
стов. Также перед ними стоят задачи по 
организации продаж яблок, маркетингу, 
логистике. Важно учесть все эти нюансы 
на этапе планирования бизнеса.

– Через какой срок в среднем окупа-
ются яблоневые сады? 

– Срок окупаемости интенсивных садов 
может доходить до 10-20 лет, хотя многие 
предприниматели указывают в бизнес-
планах меньшие сроки, от 5-6 лет. Тради-
ционные сады обычно окупаются в тече-
ние 7-8 лет. 

– Во всем мире окупаемость яблоне-
вых садов исчисляется десятилетиями? 

– Важно учесть, что чаще всего яблоне-
вые сады – это семейный бизнес. У пред-
принимателей разный подход к этому 
делу. Кто-то из них развивает сад, чтобы 
быстрее отбить вложенные инвестиции и 
затем продать его. Другой предпринима-
тель может вкладывать крупные инвести-
ции в сад, зная, что через несколько десят-
ков лет его дети будут продолжать начатое 
дело. Между тем принцип закладки евро-
пейских яблоневых садов отличается от 

тех, которые применяются в Казахстане. 
В Европе, учитывая жесткую ограничен-
ность земельных ресурсов, преобладают 
небольшие сады семейного типа. В основ-
ном площадь таких хозяйств варьируется 
от 1 до 10 гектаров, есть и совсем мелкие 
хозяйства – менее одного гектара. Все эти 
сады заложены по принципу интенсивной 
посадки. И, конечно же, они учтены в об-
щей статистике производства яблок в Ев-
ропе. В Казахстане нет точной статистики 
по количеству яблоневых садов, объему их 
производства, включая мелкие подсобные 
хозяйства.

– Сколько инвестиций требуется для 
закладки яблоневого сада у нас в стра-
не? 

– При строительстве и посадке интен-
сивного яблоневого сада необходимо от 
$50 до 70 тыс. на 1 гектар. Объем вложе-
ний будет зависеть от качества саженцев, 
стоимости инфраструктуры, системы ка-
пельного орошения и многих других фак-
торов.

– Какую площадь должен иметь ябло-
невый сад, чтобы он окупился быстрее? 
Какого масштаба обычно организуют 
яблоневые сады в Казахстане? 

– В Казахстане работает и европейская, 
и американская школы садоводства. Аме-
риканская школа предусматривает круп-
ное хозяйство с несколькими десятками 
или сотнями гектаров садов. Европейская 
методика – более мелкие хозяйства. Одно-
значно, новичкам не рекомендуется идти 
на подобный проект, не получив опыта на 
участке до 20 гектаров. 

– Сколько стоит один саженец? 
– Если взять популярные сорта яблок в 

Казахстане, то стоимость местных сажен-
цев варьируется от 400 до 1200 тенге. Но 
по-прежнему главной проблемой внутрен-
него рынка саженцев остается их низкое 
качество и отсутствие гарантий. 

Цена на европейские саженцы выше: от 
3 до 7 евро. В основном посадочный мате-
риал для интенсивных садов импортиру-
ется из Италии, Голландии, Польши. Так-
же он завозится из Турции и Узбекистана. 

– На казахстанском рынке распро-
странены как китайские, так и поль-
ские яблоки. Можно ли говорить о том, 
что местные производители яблок в ос-
новном экспортируют их за границу? 

– Да, многие садоводы преимуществен-
но работают на экспорт. Основным потре-
бителем наших яблок является Россия. В 
целом же, в Казахстане годовой уровень 
потребления этих фруктов достигает ми-
нимум 600 тыс. тонн. При этом объем 
производства яблок в нашей стране со-
ставляет всего лишь около 200 тыс. тонн. 
Получается, что даже если весь объем ка-
захстанских яблок направить на внутрен-
ний рынок, то он не покроет его потреб-
ности.

Кстати, прошлый год был очень уро-
жайным для садоводов из всех областей 
Казахстана. Можно сказать, что на рынке 
был переизбыток яблок. Поэтому в 2018 
году многие отечественные производите-
ли не знали, куда реализовать свой уро-
жай вплоть до весны 2019-го. При этом в 
Казахстан постоянно завозились яблоки 
из других стран. Прошлогодняя ситуация 
показала, что не все садоводы владеют зна-
ниями в области маркетинга, логистики. 

Правильный маркетинг и переговоры 
с крупными торговыми сетями страны 
должны решить проблему сбыта яблок при 
крупном урожае. Но пока это невозможно, 
учитывая большое количество посредни-
ков между производителями и потребите-
лями. 

– Насколько выгодно реализовывать 
яблоки в Россию? 

– В Россию можно продать казахстан-
ские яблоки дороже, чем на внутреннем 
рынке. Для крупных производителей до-
полнительные 20-40 тенге с одного кило-
грамма яблок имеют большое значение. 
До тех пор, пока в России есть спрос на 
наше качественное яблоко по хорошей 
цене, местные производители будут экс-
портировать туда.

Алматинские яблоки – это естествен-
ный бренд, который был создан еще до 
развала СССР. Такой же, как и узбекские 
овощи или таджикские сухофрукты. Грех 
не продолжать развивать этот бренд. Тем 
более что наши яблоки такие же вкусные 
и качественные, как и много десятков лет 
назад. 

– Насколько китайские яблоки от-
личаются по качеству от наших? Ведь 
зачастую на рынках Алматы можно 
увидеть, что импортные яблоки сма-
зываются какими-то маслами, чтобы 
сохранить плоды, сделать их более при-
влекательными. Это опасно? 

– Не могу сравнить, так как не покупаю 
китайские яблоки. В Китае самым попу-
лярным является японский сорт яблок 
фуджи (99% рынка), который в Казахста-
не также выращивается. В нашу страну из 
Поднебесной попадают другие сорта. Мне 
неизвестно, чем они обрабатываются в 
процессе логистики, и это настораживает. 

– Что нужно предпринять для разви-
тия в Казахстане яблоневых садов, что-
бы наши предприниматели покрывали 
местный рынок? 

– Мы должны поставить себе четкий во-
прос: что будет с нашими садами через 50 
лет? И здесь я вижу три основных факто-
ра, на которые необходимо сделать упор: 
знание, бизнес и культура. Во-первых, не-
обходимо комплексное развитие науки и 
образования в партнерстве с международ-
ными институтами, создание демонстра-
ционных участков и опытных станций 
для студентов и ученых. Во-вторых, нужна 
поддержка бизнеса, отечественных садо-
водов через субсидирование и удешевле-
ние кредитов. 

В-третьих, необходимо увеличить зна-
чимость Казахстана как родины яблони 
Сиверса – прародительницы всех яблок на 
планете. Во всех трех случаях ответствен-
ность лежит в первую очередь на Мини-
стерстве сельского хозяйства РК. Также 
должна быть разработана четкая и плано-
мерная программа развития садоводства 
в нашей стране, чтобы даже после смены 
правительства она продолжала финанси-
роваться и работать. 

▀▀ АПК «душат» дорогие кредиты
Арсен Аскаров

Краткосрочные и дорогие кредиты 
не дают развиваться мелким хо-
зяйствам в Казахстане, поскольку 

у фермеров нет моментальной денежной 
отдачи, считает руководитель ТОО «Импе-
рия Фуд» Арман Джавидан. Крупнейший 
иранский инвестор в отечественном сель-
ском хозяйстве в беседе с корреспонден-
том «Капитал.kz» предложил свои инстру-
менты, которые помогут казахстанским 
фермерам успешно  развиваться.  

Компания Армана Джавидана уже мно-
го лет работает в Казахстане, вкладывая 
многомиллиардные суммы в животновод-
ство. Только в конце августа этого года в 
Жамбылском районе Алматинской обла-
сти открылся крупнейший мясоперераба-
тывающий комплекс «Empire Food» мощ-
ностью 8 тысяч тонн мясной продукции в 
год. Объем иранских инвестиций в проект 
составили 3,2 млрд тенге. Однако, по мне-
нию иностранного инвестора, отсутствие 
мелких фермерских хозяйств в Казахстане 
реально тормозит экономику сельского 
хозяйства.

«В стране есть хорошие крупные пред-
приятия, но мало качественных мелких 
фермерских хозяйств по 200-300 голов. 
Как правило, многие крестьяне покупают 
скот и отдают его на выпас чабанам, но 
сами при этом не занимаются развитием 
скотоводства напрямую. Все потому, что 
нынешняя кредитная политика слишком 
неподъемна для фермеров, – сказал Арман 
Джавидан. – Когда им предоставляют бы-
стрый кредит от одного до трех лет, никто 
за такой срок не сможет его вернуть. Это 
очень тяжело, поскольку 14% ставка по 
кредиту отпугивает потенциальных фер-
меров».

По его мнению, длительная окупае-
мость любого проекта в сельском хозяй-
стве происходит во всем мире. На первом 
этапе фермеры получают лишь неболь-
шую прибыль, не  считая любых  рисков, 
с которыми сталкивается предпринима-
тель в начале бизнеса. В таких условиях 
кредиты сельхозтоваропроизводителям 
следует предоставлять на долгое время 
сроком до 10 лет со ставкой вознагражде-
ния 3-5% годовых. Подобный подход сти-
мулирует открытие новых фермерских 
хозяйств, которые увеличат маточное по-
головье для получения более качествен-
ного мяса.

Между тем объем производства  алма-
тинского мясокомбината  с начала года  
составил 332 тонны продукции. При этом 
экспортировано 73 тонны в Иран и Бах-

рейн, а до конца года планируется экс-
портировать 640 тонн. По мнению Армана 
Джавидана, Казахстану следует больше 
всего  ориентироваться на рынок Ближне-
го Востока. 

«Потому что это мусульманские стра-
ны, которых привлекает мясо халал. Им 
лучше и легче покупать товары из Казах-
стана, чем везти из той же Австралии. В 
данной связи надо работать по стандар-
том халал. Но для этого должен быть нор-
мальный высококачественный комбинат 
с профессиональной переработкой мяса, 
а не какая-то одна маленькая комната 
под видом  убойной площадки. Самое пе-
чальное, что катастрофически не хватает 
образованных специалистов, потому что 
в селах нет специализированных коллед-
жей.  Молодежь уезжает из регионов за  
образованием в город,  где, как правило, 
многие остаются жить», – сказал наш со-
беседник.

Отвечая на вопрос о том, может ли ка-
захстанская мясная продукция конкури-
ровать со странами Европы или Канадой, 
он заметил следующее: «Я думаю, что 
вполне может в экологическом плане. В 
стране есть большие пастбища, огромные 
угодья. Но самое главное, что есть много 
земли, корма и орошение. Все, что нужно 
– это увеличить маточное поголовье, что-
бы регулярно появлялся приплод на от-
кормочные площадки. Тогда и мясо будет 
качественное».

Между тем птицеводы Казахстана 
тоже страдают из-за дорогих кредитов, 
которые не дают бизнесу расправить 
крылья. Производители мяса птицы так-
же просят скорее задуматься над удешев-
лением кредитов до 2-3% годовых сроком 
на 10 лет. Это могло бы напрямую  сти-
мулировать развитие и модернизацию 
казахстанского птицеводства, куда сразу 
придут инвесторы. Половина из продава-

емого на рынке мяса птицы – импортиру-
ется из-за границы, заметила исполняю-
щая обязанности вице-президента ТОО 
«Айтас-групп» Рабига Токсеитова. Для 
решения данной проблемы нужно уве-
личивать собственное производство. В 
этом случае можно либо построить новые 
птицефабрики, либо расширить действу-
ющие производства. 

«Однако банки второго уровня выда-
ют кредиты под 14% годовых. Это очень 
высокие ставки, которые давят на бизнес, 
а ведь птицеводство – крупный бизнес. 
Только на нашем предприятии (Макин-
ская птицефабрика в Акмолинской об-
ласти – Ред.) работает почти 900 человек. 
Производить больше продукции и тем бо-
лее расширяться при действующих став-
ках очень сложно», – пояснила она.

Если кредиты неподъемны для мелких 
фермеров, то может у крупных предпри-
ятий больше шансов на их погашение?

«По сути это не имеет значения. Круп-
ному бизнесу тоже нужны дешевые креди-
ты. Как вам известно, сегодня мясо птицы 
входит в перечень продуктов, на который 
правительство  запрещает поднимать 
цены, – отметила Рабига Токсеитова. – Од-
нако цены на корма растут, птицу нужно 
кормить. Кроме того, крупные предпри-
ятия исключены из «Дорожной карты 
бизнеса-2020». В рамках этой программы 
вся внешняя инфраструктура подводится 
за счет государства. Мы же лишены таких 
привилегий. Это неправильно для сель-
хозпредприятий». 

Стоит подчеркнуть, что Макинская 
птицефабрика, созданная в 2015 году 
группой компаний «Aitas» при поддержке 
Европейского банка реконструкции и раз-
вития, венчурного фонда «Baiterek Venture 
Fund» и кредитной линии Банка развития 
Казахстана, является крупнейшим инве-
стиционным проектом в отрасли. В нее 
инвестировано порядка 45 млрд тенге. Се-
годня птицефабрика дает до 25 тыс. тонн 
мяса птицы в год. Однако на  предприятии 
готовы кратно нарастить выпуск мяса. В 
течение 10 лет компания увеличит произ-
водство мяса птицы до 1 млн тонн в год. 
Для этого будет дополнительно вложено 
$100 млн инвестиций. В среднесрочной 
перспективе компания рассматривает вы-
ход на IPO.

«Конечно, для того поднять выпуск про-
дукции до 1 млн тонн  в год нужно искать 
дополнительных инвесторов. Безусловно, 
для инвесторов в стране предусмотрены  
определенные льготы, налоговые и тамо-
женные преференции. Однако без «длин-
ных» и  дешевых кредитов никакие льготы 
не привлекут инвесторов. Люди не станут 
вкладывать деньги в отрасль, если госу-
дарство не  поддержит птицеводов в вопро-
се  кредитования. Нужно понимать, что   
сельское хозяйство - самая  дотационная 
отрасль  во всем мире, в том числе  в  США, 
Канаде и Австралии», - заметила спикер.

Отвечая на вопрос о том, получают ли 
сегодня птицеводы какую-либо господ-
держку, Рабига Токсеитова заметила: «У 
нас есть субсидирование на единицу про-
дукции, то есть на  килограмм мяса или 
литр молока. Мы подпадаем под эти суб-
сидии, хотя здесь тоже есть свои нюансы. 
В частности, не обеспечивается субсиди-
рованием тот объем продукции, который 
производится птицеводством. Только по 
Акмолинской области дефицит субсидий 
на мясо птицы составляет 2 млрд тенге. 
Аналогичная ситуация в Восточно-Казах-
станской области, где нам недодали по-
рядка 2 млрд тенге». 

▀▀ По старинке не получится
АПК нуждается в цифровизации и трансферте новых технологий

Елена Калинина

20% поголовья скота РК содержит-
ся именно в Западно-Казахстан-
ской области. По данным на 

12 сентября, здесь зарегистрировано 157 
тыс. маточного поголовья, участвующего 
в программе породного преобразования, 
и эта цифра позволяет ЗКО занимать тре-
тье место в стране по численности скота. 
Поскольку поголовье планируется увели-
чивать – и на этот счет имеется поручение 
правительства – без цифровизации и авто-
матизации процесса не обойтись. Именно 
об этом шла речь на одной из секций фору-
ма Digital InWest в Уральске.

Автоматизированная откормплощадка 
позволяет фермерам проследить, как их 
подсосный бычок превращается в мрамор-
ный стейк. «Процесс строится на радио-
частотной идентификации. При поступле-
нии бычка на него вешается RFID-бирка. 
С этим номером он проходит весь период 
откорма, до момента реализации. Ана-
логичные бирки стоят в загонах и RFID-
считыватели – на кормораздатчиках. При 
наличии Wi-Fi и программного обеспе-
чения это позволяет получить полный 
анализ прибавки веса», – резюмировал 
руководитель ТОО «Мясная индустрия» 
Кайыржан Наурызгалиев.

Он уточнил, что фермер, зная, когда и 
с каким весом пришел бычок, на каком 
рационе и сколько дней стоял, сколько за 
это время съел кормов, какие ветеринар-
ные обработки проходил и с каким весом 
ушел, легко подсчитает экономическую 
эффективность каждой головы, а количе-
ство голов, по его мнению, не имеет значе-
ния.

С прошлого года у товарных хозяйств 
появилась возможность брать племен-
ных бычков в бесплатную аренду. Опе-
ратор (откормплощадка) закупает быков 
у племенных хозяйств и распределяет их 
по товарным хозяйствам. «На первых по-
рах мы будем брать племенных бычков 
у всех. Анализировать эффективность 
племенных бычков будем через их потом-
ство, которые поступят к нам на откорм. 
Методика будет примерно такой же, по 
которой палата «Ангус Казахстан» через 
бычков, полученных при искусственном 
оплодотворении, оценивает эффектив-
ность отцов для их последующего при-
менения. Чаще всего маленький привес 
у нечистопородных быков. Нами уже от-
кормлено около 800 бычков. Замечено, 
что одни дают привес 1,3 кг в день, а дру-
гие, съедая столько же, – на 500 г меньше. 
Наибольший привес дают племенные жи-
вотные, поэтому с хозяйствами, чьи быч-
ки дают наименьший привес, работать не 
будем», – отметил он.

Для эффективной организации отрас-
ли мясного животноводства необходимо, 
чтобы все участники зарабатывали, за-
нимаясь своим делом: племенные хозяй-
ства должны производить чистопород-
ный племенной скот, товарные хозяйства 
– получать бычков, откормплощадки 
– откармливать их, а мясокомбинаты 
заниматься переработкой туш и, полу-
чая валютную выручку, распределять по 
обратной цепочке между участниками 
процесса. И, безусловно, всем выгодно 
производить качественное мясо, потому 
что именно за него платят хорошие день-
ги. «Ежегодно от участников программы 
«Сыбага» производится 62 800 быков. 

Средний убойный вес, если взять данные 
по прошлому году, составил всего 344 кг. 
При доступе фермеров к информации о 
своем скоте, при правильном откорме 
этот вес вполне реально довести до 500 
кг. За счет этого к имеющемуся экономи-
ческому эффекту смело можно будет при-
бавить еще 6,4 млрд тенге», – сказал он. 
Подобный рост эффективности, считает 
Кайыржан Наурызгалиев, послужит сти-
мулом для товарных хозяйств и увеличит 
поголовье, что в свою очередь даст боль-
ше бычков на откорм и увеличит цифру 
производимой говядины. Имеющееся 
в области поголовье, уверен он, не ис-
пользует весь потенциал. С имеющимися 
пастбищами, а это 10 млн гектаров, пого-
ловье КРС можно удвоить и довести до 1 
млн голов. Большой потенциал за лиман-
ным орошением, которое необходимо 
восстановить. 

Наблюдать процесс цифровизации 
изнутри в прямом смысле, предложила 
другой спикер, Ирина Сулименко. Ком-
пания «КАС Консалтинг», директором ко-
торой она является, предлагает капсулы 
Smaxtec. Животное после их проглаты-
вания 4 года будет под присмотром обо-
рудования, которое считывает данные 
организма. «Капсула не вредит здоровью, 
батарейка за это время не садится. Как 
только поднимается температура тела 
животного, фермеру приходит сообще-
ние, что животное испытывает жажду 
или заболевает. Болезнь, а тут ветерина-
ры и медики едины, всегда легче пред-
упредить либо лечить на ранних стадиях, 
чтобы обойтись без приема антибиоти-
ков. Сообщения информируют владель-
ца и о наступлении периода осеменения, 
начале отела, необходимости перевести 
корову в молочное стадо, проветрить фер-
му», – отметила Ирина Сулименко. Пред-
лагается два вида капсул: за 113 евро, ко-
торые считывают данные по температуре 
тела и двигательной активности, и за 350 
евро, которые дополнительно к этим по-
казателям отражают точный уровень РН 
(кислотно-щелочной баланс). Принимая 
во внимание их стоимость, спикер пред-
ложила покупать их не каждой корове, а 
в среднем одну на десять голов. «Приоб-
ретают капсулы для нужд молочного жи-
вотноводства владельцы хозяйств, содер-
жащих как минимум 400 голов. На одной 
из подобных ферм окупить капсулы уда-
лось за 2 месяца сменой рациона. Надои, 
соответственно, увеличились на несколь-
ко тонн», – резюмировала она. 

Также на форуме стало известно, что в 
ЗКО строят несколько объектов для АПК. 
Так, в Сырымском районе области постро-
ят откормочную площадку. Инициатором 
проекта является крестьянское хозяйство 
«Талап», имеющее отлаженное хозяйство-
репродуктор на 3 тыс. голов, развитую 
кормовую базу (многотравье, суданка, 
житняк) и сельхозугодия, убойный цех 
и другую инфраструктуру для дальней-
шей переработки мяса. Ориентировочная 
стоимость реализации проекта – 1 млрд 
тенге, из которых 400 млн тенге – стои-
мость хозяйства, а 600 млн – необходи-
мые инвестиции. Площадка рассчитана 
на 400 голов. Инвестор будет получать 
доход за счет откорма и реализации мяса 
и племенного скота на рынке западного 
региона РК и соседних областей РФ, госу-
дарственные субсидии. Окупить проект 
планируется за 7 лет. 

Цель данного проекта: откорм выбра-
кованного скота репродуктора, произ-
водство и получение дохода от продажи 
мяса, селекционная работа и продажа 
племенного скота. Государство окажет 
поддержку в льготном кредитовании, при 
подведении инженерной инфраструкту-
ры и выплаты субсидий АПК на откорм и 
производство мяса, а также на племенную 
работу. 

ТОО «Кублей», который имеет в Ураль-
ске два завода (консервный завод пло-
щадью более 15 тыс. квадратных метров 
и мощностью 200 тыс. банок в смену, а 
также мясоперерабатывающий комплекс 
площадью 12 тыс. квадратов и мощностью 
20 тыс. тонн мяса в год), инициировал 
проект по развитию мелиорации, кормо-
производства с последующим созданием 
откормочной площадки. 

Реализовать проект планируется, при-
меняя инновационные и цифровые тех-
нологии американских компаний. Стои-
мость проекта – 7,7 млрд тенге, из которых 
инициатор проекта вкладывает 20%, 
остальные – инвестор. «Планируется вы-
пускать 50  тыс. тонн сельскохозяйствен-
ных кормовых культур в год. Большую 
часть этой продукции, как было отмечено, 
предстоит отправлять на откормочную 
площадку, оставшуюся часть – сбывать 
на экспорт в КНР, РФ, ОАЭ. Предприятие 

получит господдержку», – сказал аким 
Западно-Казахстанской области Гали Ис-
калиев.

В список госпомощи войдут: предо-
ставление земельного участка, инвести-
ционные субсидии АПК, возможность 
государственного финансирования при 
подведении инженерной инфраструк-
туры, инвестиционные преференции 
в рамках инвестконтракта, налоговые 
преференции (освобождение от КПН и 
земельного налога на 10 лет, налога на 
имущество на 8 лет в рамках инвесткон-
тракта), льготное кредитование, экспорт-
ная поддержка. 

В числе объектов и молокоперераба-
тывающий завод стоимость 7,7 млрд тен-
ге. Продукция насытит рынок Западного 
Казахстана, Поволжья и соседних обла-
стей РФ (суммарно около 19 млн человек). 
Инициатором проекта является АО «СПК 
«Орал», акционером – акимат ЗКО. Выпу-
скать завод намерен стандартную линей-
ку продукции: молоко питьевое, сыры, 
творог, йогурты, кефир, сметана и т.д. В 
области ежегодно производится 230 тыс. 
тонн молока. 

Ежегодно объем обрабатываемого в 
ЗКО молока составляет 6,5-7,2 тыс. тонн. 
Перерабатывающие предприятия региона 
обеспечивают потребность населения мо-
лочными продуктами до 20%, недостаю-

щий объем – 80% – завозится из соседних 
регионов республики, РФ и Беларуси. Так 
что необходимость строительства завода 
очевидна. Проект получит те же префе-
ренции, что и проект по строительству от-
кормплощадки. 

Также модернизируют простаивающий 
мясокомбинат для создания мясоперера-
батывающего комплекса. Он расположен в 
2 км от села Чапаево, в 127 км от г. Ураль-
ска. Инициатором является ТОО «Батыс 
Марка Ламб», которому надо выкупить его 
у АО «НУХ «КазАгро». Это предприятие 
по производству блочного мяса ягнят до 1 
года и крупнокусковых нарезок в вакуум-
ной упаковке по полному циклу – от забоя 
скота до первичной переработки субпро-
дуктов и хранения продукции. С начала 
2018 года предприятие простаивает из-за 
нехватки оборотных средств и образова-
ния задолженности (более 22,5 млн тенге 
по налогам и таможенным платежам, бо-
лее 33 млн тенге – задолженность перед 
товаропроизводителями).

Стоимость проекта: 2,6 млрд тенге (из 
них 1,6 млрд тенге – это оборудование), 
мощность – 1400 голов в сутки (20 тыс. 
тонн мяса в год). Источниками сырья для 
производства служат крестьянские хозяй-
ства и личные подворья, рынком сбыта – 
РФ, Узбекистан, Иран и другие страны.

Комплексными решениями в области 
цифровизации АПК поделился другой спи-
кер секции, представив интеллектуаль-
ную технику с системой автоматического 
вождения и возможностью работы 24 часа 
в сутки, увеличивающую производитель-
ность на 18%, а себестоимость продукции 
– на 11%. «12 передовых хозяйств Запад-
но-Казахстанской области уже применя-
ют новые посевные комплексы, которые 
дифференцированно вносят удобрения: 
там, где низкая урожайность, – больше 
удобрений при высеве семян, где выше 
урожайность – минимум удобрений при 
большем высеве. Происходит улучшение 
земель, урожайность выравнивается. Это 
не новые технологии, за их работой можно 
понаблюдать в селе Январцево, где работа-
ет комбайн S760i, который приобрело ТОО 
«Заман». Техника с цифровыми техноло-
гиями, элементами точного земледелия 
есть у ТОО «Авангард», «Тулпар», «Агро-
Сервис Батыс», у крестьянских хозяйств 
«Матевосян», «Алтын Бидай», «Киргенев», 
«Достык». Ежегодно наша компания по-
ставляет в ЗКО технику на $5-6 млн», – 
рассказал региональный менеджер ТОО 
«Евразия Групп» Дастан Садыков. 

При ошибках в программном обеспе-
чении оборудования техники эта инфор-
мация передается в сервисный центр ЗКО. 
Инженер может устранять поломку тради-
ционным способом либо, если позволяет 
система и уровень проблемы, заходить в 
монитор трактора, проводить диагности-
ку и исправлять ошибки, не выезжая к 
клиенту. 

Навигационные системы на технику, 
уточнил спикер, окупаются за сезон. Так-
же компания представила зерноубороч-
ный комбайн с автоматической системой 
вождения, автоматический почвоотбор-
ник и телематическую систему к технике. 

Были и другие спикеры, поднимавшие 
вопросы низкой конкурентоспособности 
животноводства и растениеводства. Что 
касается первого, причины в высоких за-
тратах на корма, низких показателях про-
дуктивности и воспроизводства стада, 
техническом оснащении ферм и отсут-
ствии современных ресурсосберегающих 
технологий. По вторым – это нюансы с по-
севным материалом, устаревшие модели 
машин и оборудования, неэффективные 
формы организации труда. Но все сошлись 
на том, что нужен грамотный подход к 
контролю и планированию технологиче-
ского процесса и трансферт современных 
технологий. Без них не обойтись. 

▀▀ GPS-мониторинг:  
заплатить, чтобы сэкономить 

Айнагуль Елюбаева 

Директор ТОО «NOMAD GPS» 
Назгуль Турсуналина ведет не 
традиционный для женщины 

вид бизнеса. Компания, которую 
она возглавляет, разработала 
отечественную систему GPS-
мониторинга. Руководитель компании 
рассказала о специфике бизнеса  
и о факторах, от которых зависит 
работа таких компаний

«В 2013 году мы начали свою коммерче-
скую деятельность как ТОО «NOMAD GPS», 
но первичной точкой отсчета запуска 
стартап-проекта можно считать 2009 год 
– период разработки программного обе-
спечения. Прежде чем мы смогли выйти 
на рынок с готовым продуктом, ушло око-
ло двух лет на разработку самой системы и 
около года – на ее пилотное тестирование 
и обкатку. Разработкой первичного прото-
типа автоматизированной информацион-
ной системы NOMAD занимался наш биз-
нес-ангел – АО «НАТ Казахстан», которое 
является одним из лидеров отечественных 
IT-компаний, занимается разработкой за-
казного ПО и имеет в своем арсенале ряд 
государственных заказных проектов», – 
отмечает Назгуль Турсуналина. 

Первоначальные инвестиции на разра-
ботку программного обеспечения соста-
вили 60 млн тенге. Сейчас в числе клиен-
тов компании холдинг BI Group, силовые 
структуры, сельскохозяйственные и гор-
нодобывающие компании. Абонентская 
плата за услуги GPS-мониторинга состав-
ляет около 2 тыс. тенге в месяц за единицу 
транспорта. Кроме того, компания постав-
ляет и устанавливает необходимое теле-
матическое оборудование: терминалы и 
датчики, которые в свою очередь закупает 
в России и Литве. При этом удельный вес 
затрат приходится не на закупку оборудо-
вания, а на сопровождение и развитие са-
мой системы GPS-мониторинга. 

«Большинство покупают хостинг у 
белорусских и российских систем либо 
покупают готовую серверную лицен-

зию с технической поддержкой. То есть 
софтвейерных компаний по разработке 
системы спутникового мониторинга на 
отечественном рынке нет. Никто не хочет 
тратить свои время и деньги на разработку 
и постоянное развитие собственной систе-
мы GPS-мониторинга. Это достаточно за-
тратно. Содержание в штате собственных 
программистов обходится недешево. Мы 
можем с уверенностью сказать, что наша 
система NOMAD – это на 100% казсодер-
жание», – уверяет Назгуль Турсуналина. 

Рынок высококонкурентный, поэтому 
доходность компании варьируется от про-

екта к проекту, говорит она. «То есть если 
заказ нестандартный, если он заточен на 
специфические потребности, которые 
мы можем реализовать, то здесь мы еще 
можем обсуждать рентабельность. Если 
говорить о стандартном функционале, то 
здесь рентабельность невысокая – до 30% 
в среднем. На оборудовании уже так не 
зарабатываешь как раньше, потому что 
благодаря ЕАЭС его несложно ввезти, и 
поэтому здесь цены достаточно гибкие. Но 
если говорить о сервисном обслуживании, 
то здесь выигрывают те, у кого высококва-
лифицированные специалисты, кто может 
оперативно оказывать сервисное и техни-
ческое обслуживание», – комментирует 
Назгуль Турсуналина.

Успешной работе способствует тесное 
взаимодействие с администрацией пред-
приятия. Еще 5-6 лет назад у многих за-
казчиков не было четкого понимания, 
как система работает и как эффективно 
ею пользоваться. Приходилось проводить 
многочасовые презентации и демонстра-
цию системы. Сейчас заказчик стал более 
избирательным и технически подкован-
ным. Уже есть понимание, как с помощью 
GPS можно оптимизировать и сократить 
затраты любого предприятия. Однако 
важно понимать, что использование та-
ких систем – это «улица с двухсторонним 
движением»: заказчик должен принимать 
такое же активное участие в процессе экс-
плуатации системы, мониторить и опе-
ративно принимать административные 
меры в отношении нарушителей. «Случаи 
внешнего вмешательства в работу систе-
мы со стороны водителей, прежде всего, 
отражаются на самом заказчике, ведь сто-
имость оборудования немаленькая. К при-
меру, полный комплект установки на одну 
единицу транспорта варьируется от 100 
тыс. тенге и выше. Поэтому мы рекоменду-
ем закреплять материальную ответствен-
ность за установленное GPS-оборудование 
за самим водителем», – объясняет Назгуль 
Турсуналина. 

Еще одна существенная статья затрат 
– это фонд заработной платы. По словам 
директора NOMAD GPS, зарплата про-
граммиста – от 400 тыс. тенге и выше. Кро-

ме того, необходимы оборотные средства, 
регулярно надо закупать товары.

Этот вид бизнеса обладает высоким 
потенциалом, но есть большие риски, 
объясняет Назгуль Турсуналина. Число 
конкурентов на рынке ежегодно увели-
чивается и их можно разделить на две ос-
новные категории. Первые – это дилеры, 
представители монобрендов, преимуще-
ственно российские компании – разра-
ботчики собственного программного обе-
спечения и производители собственной 
марки оборудования. Вторая категория 
– это интеграторы, компании, находящи-
еся на хостинге по программному обеспе-
чению у одного вендера, а поставку терми-
налов осуществляющие у широкого пула 
производителей. Кроме того, компания 
сталкивается с конкуренцией со стороны 
автопрома, выпускающего машины с уже 
встроенными GPS-трекерами. 

«Очень много внешних факторов и ри-
сков, в числе значимых рисков – зависи-
мость от поставщиков оборудования, кур-
совые колебания, пропадания GSM-связи, 
выход терминалов из строя, всемирное 
обнуление счетчиков, дискредитация си-
стемы, вандализм», – перечисляет возни-
кающие трудности директор. 

Она также отметила, что рынок си-
стемы спутникового мониторинга очень 
сильно изменился за последние 5 лет. 
«Если раньше мы начинали с аналого-
вых датчиков, то сейчас уже работаем на 
цифре, это новое поколение датчиков, у 
которых коэффициент погрешности со-
ставляет 1%. Если раньше основная при-
чина выхода из строя трекеров была в на-
рушении целостности GPS- и GSM-антенн, 
то сейчас уже выпускаются трекеры с вну-
тренними антеннами и усилителем сиг-
нала. Сейчас в век информационных тех-
нологий все очень быстро меняется, и это 
очевидно даже в сфере телеметрии: изме-
нились клиенты – стали более продвину-
тые, изменились терминалы – претерпели 
техническую, так сказать, модернизацию, 
изменилась структура рынка потребите-
лей и поставщиков. И мы уже не те, что 
были 5 лет назад», – заключила Назгуль 
Турсуналина. 

Дастан Садыков
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Ксения Бондал

Когда человек решает заняться бизне-
сом, то мечтает, что деньги потекут к 
нему рекой. Однако на практике он 

сталкивается с тем, что нужно привлекать 
клиентов, получать обратную связь от них, 
создать достойный сервис, наладить много 
различных процессов внутри компании. 
Мало того, в конце месяца нарастает на-
пряжение, связанное с тем, что приходит 
время платить за аренду офиса, выдавать 
зарплату сотрудникам, закупать необхо-
димые для работы материалы и прочее. Та-
кой подход к бизнесу вынуждает предпри-
нимателя зарабатывать деньги хотя бы на 
минимальные нужды своей семьи и посто-
янно пребывать в стрессе. Как не превра-
титься в белку в колесе, которая бежит без 
остановки, не имея полноценной жизни? 
Каким образом достичь поставленных биз-
нес-целей менее, чем за год? И что помога-
ет династиям вести бизнес целыми поко-
лениями? Ответы на эти и другие вопросы 
в интервью корреспонденту «Капитал.kz» 
дала бизнес-технолог, сооснователь «Ака-
демии Бренда Семьи» Инна Кравченко.

– Инна, по вашему мнению, от чего 
зависит эффективность бизнеса?

– Как показывает опыт, эффективность 
зависит от того, насколько собственник 
осознает, что он делает, видит причинно-
следственные связи своих поступков или 
бездействие в отношении своего проекта. 
Приведу пример. У меня был клиент, кото-
рый 7 лет владел сетью магазинов инстру-
ментов, на момент, когда обратился ко мне. 
Он был вовлечен почти во все этапы рабо-
ты, на его мобильный поступало 72 звонка 
в день! А в конце месяца, когда нужно было 
платить зарплату, ему приходилось то кре-
диты брать, то ускорять продажи. Причем, 
если его менеджеры по продажам могли 
позволить себе съездить в отпуск хотя бы 
в Турцию, то он вместе с семьей макси-
мум мог отдохнуть на Иссык-Куле. Человек 
успокаивал себя и близких тем, что нужно 
еще немного подождать, бизнес выйдет на 
новый уровень и тогда можно будет позво-
лить себе больше. Но степень стресса уве-
личивалась, а когда ты дестабилизирован, 
то не в состоянии принимать решения, 
которые двигают бизнес дальше. Именно 
в такие моменты ценна работа с коучем 
или наставником, который поможет уви-
деть ситуацию со стороны. И чем больше в 
таком состоянии он увеличивал продажи, 
тем сильнее росла расходная часть, прихо-
дилось залезать в долги. А когда он увидел 
ситуацию в цифрах, то понял, что ему во-
обще не нужно развивать это направление, 
потому что оно убыточное. Кроме того, он 
осознал, что давал скидки на покупку обо-
рудования всем своим родственникам и 
друзьям, желая оставаться хорошим чело-
веком в глазах окружающих.

– Сложно усидеть на двух стульях, 
когда и прибыль есть, и ты рубаха па-
рень.

– Осознание того, что нужно поступать 
в интересах дела, как раз и является сти-
мулом для развития личности предприни-
мателя. Когда бизнесмен осознанный, то 
ни неудачи, ни претензии, ни конфликты 
не воспринимаются им на собственный 
счет. У него простая логика: если приня-
тое решение не сработало, то нужно по-
пробовать что-то другое.

Если у владельца бизнеса есть пони-
мание того, какие вопросы не решены, то 
он уже в состоянии сконцентрировать-
ся на поиске инструментов выполнения 
актуальных задач. Но стоит ему начать 
корить себя или искать виноватых среди 
сотрудников, то он тут же тратит важные 
ресурсы – время и энергию – на склоки, 
попытки повлиять на свою команду, что-
бы заставить ее работать больше и лучше. 
Развитие мышления именно собственни-
ка – основополагающий момент, если че-
ловек хочет развивать свой проект.

– Вопрос повышения эффективно-
сти, причем как собственной, так и сво-
их сотрудников всегда актуален. Какие 
действенные инструменты для этого 
существуют?

– Это можно сделать через жизненный 
опыт, то есть методом проб и ошибок, но 
так будет долго и болезненно. Можно че-
рез тренинги, но есть риск попасть к не 
совсем осознанному тренеру, перенять у 
него какую-то систему и, в результате, по-
терять время и энергию. Когда я говорю об 
изменениях, то это означает, что нужно 
натренировать в себе навык исследовате-
ля. Что это значит? Надо научиться наблю-
дать за собой с помощью эмоционального 
дневника. Это можно делать в заметках в 
телефоне, на компьютере либо в красивом 
ежедневнике. И фиксировать в нем свои 
эмоции и чувства, которые возникают в 
ситуациях-вызовах. Начните отмечать, 
какие меры вы предпринимаете, оказав-
шись в непростых обстоятельствах, какие 
у вас при этом возникают мысли.

Такой инструмент, как дневник эмо-
ций, помогает научиться отслеживать 
свои реакции и не начинать действовать 
сразу под их влиянием. Так из эмоций 
можно получить много конструктивной 
информации, которая поможет проекту. 
Например, определить токсичные обсто-
ятельства или людей в проекте, которые 
мешают эффективному ведению бизнеса.

Второй – научиться слышать, что вам 
говорят люди и задавать правильные во-
просы. Когда ко мне приходит сотрудник 
с какой-то проблемой, не надо торопиться 
давать ему советы о том, как ее решить, 
и уж тем более решать ее самому. В про-
тивном случае я либо сам становлюсь 
сотрудником, а не руководителем, либо 

приучаю команду к тому, что без меня она 
беспомощна и все задачи должен решать 
руководитель. А потом еще удивляюсь, по-
чему у меня настолько безынициативные 
сотрудники. Но ведь я сам их к этому при-
вел, а привыкнуть к тому, что можно снять 
с себя ответственность за задачи и перело-
жить их на другие плечи очень легко.

Вместо этого спросите сотрудника о 
том, какого эффекта он хотел бы достичь 
в сложившейся ситуации? Что он намерен 
для этого сделать? Благодаря правильным 
вопросам люди начинают развиваться, 
становятся включенными в процессы ком-
пании, инициативными. Часто руководи-
тели не идут этим путем, потому что у них 
нет должностных инструкций для самих 
себя. Вы видели когда-нибудь составлен-
ный перечень обязанностей генерального 
директора или собственника? А ведь если 
они знают, в чем заключается их прямая 
ответственность, то четко понимают, что 
им нужно и не нужно делать.

– И что в этом смысле самое главное?
– Главная ответственность собственни-

ка – в создании ясной стратегии развития 
бизнеса и донесении этой информации до 
команды. Если я не знаю, куда идет моя 
компания, чего она должна достичь через 
1-3-5 лет, то меня не будут устраивать ре-
зультаты работы сотрудников, потому что 
я не понимаю, чего в принципе хочу. При-
ходя в компанию, я спрашиваю, какая у 
них стратегия развития и часто слышу, что 
она очень хорошая, висит в рамке в конфе-

ренц-зале, написана красивыми буквами. 
Правда, ее никто не знает наизусть, и к 
тому же выясняется, что нет единого по-
нимания, что она означает. Максимум, 
что все знают о ней: нужно увеличить про-
дажи на 30%. А за счет чего? Кем хочется 
стать на рынке? И другие важные вопросы 
– до людей просто не донесли, но ждут от 
них эффективной работы, хотя сам соб-
ственник не сделал главного – не сформу-
лировал стратегию, не спустил вниз ос-
новные задачи.

– А если компания небольшая?
– Даже если в компании работает три 

человека, стратегия должна быть. Если мы 
знаем уже сейчас, к чему хотим прийти че-
рез год, то понимаем, какой результат нуж-
но получить за месяц, а это значит: сколько 
писем написать, сколько встреч провести и 
с кем, сколько продуктов сделать, как на-
строить рекламу, как работать с поставщи-
ками. Бывало так, что когда мы с собствен-
ником выстраивали стратегию на год, ее 
удавалось достичь за 7-8 месяцев.

– Расскажите, какой алгоритм фор-
мирования бизнес-задач наиболее эф-
фективен?

– Для этого существует 12 этапов, и если 
их пройти, то невозможно не сделать про-
ект успешным. Из этих этапов вытекают 
375 задач. И даже если выполнять хотя бы 
одну в день, то за год можно достичь по-
ставленной цели и реализовать стратегию.

Чаще всего сотрудники обращаются к 
руководителю, когда возникла какая-то 
проблема. Сформулировав ее, найти ее 
корректное решение сложно. Гораздо эф-
фективнее переформатировать проблему 
в идеальную картинку. Например, у ком-
пании высокая себестоимость продукта, 
а у конкурентов он стоит меньше, поэтому 
получаемая прибыль низкая. Это пробле-
ма, и если начать давать советы, как ее ре-
шить, то можно потратить много ресурсов 
– времени сотрудников, денег. Лишь на пя-
том этапе из двенадцати можно начинать 
это делать, а до того момента нужно при-
нимать решения только на менеджерском 
мастерстве, то есть думать головой, а не 
тратить ресурсы компании.

На первых этапах надо понять, какого 
результата вы ожидаете, если проблема 
разрешится. Вероятно, не хватает по-
ставщиков с адекватными ценами или 
рецептурного отдела для производства 
продукта, может быть, контроля за рас-
ходованием материалов. Представляя 
идеальную картинку, руководитель на-
полняет себя силами и энергией, чтобы 
решать необходимые вопросы. В то время 
как решая проблему, он как будто обесто-
чен. Также на одном из начальных этапов 
важно понять, что мешает реализовать 
принятую стратегию или поставленную 
операционную задачу. Здесь люди часто 
начинают искать виновного или теряют 
веру в свои возможности.

Например, собственник говорит, что 
продажники сказали ему, что на рынке сей-
час нет денег, поэтому бизнес идет плохо. 
Это запрещенные слова. Нельзя обвинять 
третьих лиц и самого себя, нельзя ссылать-
ся на внешние обстоятельства в том, что 
не получается. Это не приведет к решению 
проблемы. Когда мы соблюдаем данные 
правила, то у нас всего два возможных объ-
яснения. Первое – я не знаю, из чего состо-
ит стратегия моей компании, второе – я не 
знаю, кто обладает нужными компетенци-
ями, чтобы ее реализовать. Это и есть сила 
мышления, которую собственник должен 
сформировать внутри компании.

– А что касается времени? Как им 
правильно управлять, чтобы это при-
носило удовлетворение, деньги и успех?

– Это очень общий вопрос, а ответ для 
руководителя компании и команды будет 
разным. Йельский университет проводил 
исследование, я тоже в нем участвовала, 
и результат показал, что если сотрудник 
задерживается на работе дольше поло-
женного и держит в голове одновременно 
множество задач, то он становится непро-
дуктивным.

Но любой человек может быть очень 
эффективным, если: 1) понимает, что кон-

кретно должен делать согласно сформули-
рованной стратегии компании; 2) умеет 
говорить «нет».

Помните, мы уже обсуждали, что боль-
шинство людей хотят быть хорошими и 
ради этого готовы выполняют работу за 
себя и за «того парня или девушку», кото-
рые просят о помощи и потом привыкают 
к этому.

– То есть, чтобы правильно управ-
лять своим временем, не нужно ходить 
на курсы по тайм-менеджменту?

– Не нужно. Есть прекрасная матрица 
Эйзенхауэра, которую дают на этих кур-
сах, но она работает тогда, когда есть два 
перечисленных выше пункта.

– А как семейные традиции влияют 
на успешное развитие бизнеса?

– Это мой любимый вопрос. Я много 
лет занималась его изучением, ездила и 
смотрела, как живут успешные династии, 
где бизнес передается из поколения в по-
коление.

Первое, что я заметила – у них есть по-
нимание трех капиталов, причем финан-
совый капитал для них не самый важный. 
На первом месте – личный, человеческий 
капитал. Семья опирается на то, какие 
сильные стороны есть у каждого из ее чле-
нов и какой вклад благодаря им этот чело-
век может внести в общее дело.

Для династий естественное явление – 
ежегодные собрания, которые проводят-
ся, чтобы сформировать единое видение. 
У нас, когда люди начинают создавать 
бизнес, то часто забывают спросить себя, а 
какой жизни хотим я и моя семья. Но дело 
в том, что если не согласовать цель и план 
действий, велика вероятность, что проект 
может не удовлетворить ожиданиям.

У меня был клиент, который имел круп-
ную компанию, но на определенном этапе 
ее развития он уперся в финансовый «по-
толок» и не понимал, почему не может его 
преодолеть.

Мы стали с ним разбираться и выяс-
нилось, что жена говорила ему, что всех 
денег не заработать и что им достаточно 
того, что уже есть. Соответственно, он не 
понимал, зачем ему вкладываться в дело. 
Потом они поговорили, жена рассказала 
ему о своих желаниях, одним из них было 
приносить пользу обществу, а для этого 
нужны были инвестиции. После этого, его 
бизнес стал развиваться, потому что воз-
никли конкретные обоюдные цели.

– Расскажите, история какой семьи 
вас вдохновила?

– На Майорке мы брали интервью у 
династии, которой принадлежат оливко-
вая роща, пастбища, сеть мясных лавок, 
пекарни, продюсерский центр. Владелец 
пекарни в восьмом поколении занятой 
человек, был очень ограничен в свобод-
ном времени. Рецепты теста передавались 
только наследникам. У него много со-
трудников, но замешивал тесто только он. 
Мы удивились, что он смог выделить на 
встречу с нами всего 40 минут. Но как по-
том оказалось, в небольшом городке, где 
жила эта семья, было всего три пекарни. И 
на момент, когда мы приехали на остров, 
одна из них закрылась на 3 недели, ее хо-
зяин уехал в отпуск. А наш собеседник не 
мог позволить себе оставить жителей го-
родка без хлеба, поэтому каждый его рабо-
чий день начинался затемно – он вставал в 
2 часа утра. Он не радовался, что сможет 
получать дополнительную прибыль, он 
думал о жителях этого и соседних городов, 
где могли купить его хлеб. Несмотря на за-
нятость, ключевой традицией их большой 
семьи являются ежегодные встречи, для 
того чтобы согласовать видение на следу-
ющий год и подкорректировать планы на 
перспективу. Именно эта традиция спла-
чивает и создает ясность для их большой 
семьи бизнесменов и предпринимателей.

Когда, создавая проект, мы думаем, ка-
кой вклад вносим в развитие общества, то 
начинаем сами себя уважать. А деньги ста-
новятся закономерным результатом этого, 
потому что люди ценят наши усилия и 
конечный продукт. Это главное отличие 
от стрессового подхода, о котором мы го-
ворили вначале. 

Корпоративная культура  
лучших мировых компаний 

Компания  
Google  

предлагает 
бесплатное питание, 

транспорт, вечеринки, 
презентации 

руководителей 
высокого уровня, 

тренажерные залы, 
уроки кулинарии и 

многое другое.

Киностудия 
DreamWorks  

развивает 
культуру,   
которая 

охватывает 
инновации, 
творчество, 

командный дух 
и доставляет 

удовольствие.
Сотрудникам 
и их семьям 

каждый месяц 
предоставляют 

бесплатные 
билеты на 

кинопоказы, 
выставки,  

мастер-классы, 
лекции и курсы по 

развитию.

В Amazon  
одно из лучших 

страхований 
жизни и здоровья 
сотрудников и их 

семей. Помимо 
страховки, 

сотрудникам 
предоставляют 

денежные бонусы, 
повышенную пенсию 

и дарят акции 
компании.

В Facebook  
ценят открытое 

общение, командную 
работу и равенство. 

Кроме всего прочего, 
сотрудникам дарят 
опционы компании, 
денежные бонусы, 

бесплатное жилье и 
полное медицинское 

страхование.

Сеть компаний 
Virgin  

ставит на первое 
место привычку 

прислушиваться к 
своим сотрудникам, 
заботиться об идеях 

и вести здоровые 
дебаты.

Источник: adme.ru

▀▀ Как личность 
предпринимателя 
влияет  
на эффективность 
компании?

▀▀ Ежегодный фестиваль музыки «Gakku Дауысы» 
собрал рекордные 250 тысяч человек

Мария Галушко

В минувшую субботу, 14 сентября в 
Алматы прошел шестой, уже став-
ший традиционным, фестиваль ка-

захстанской музыки «Gakku Дауысы». В 
этом году был побит очередной рекорд – 
послушать любимых исполнителей приш-
ли 250 тысяч человек. Телеканал Gakku 
и команда MUSAN Group при поддержке 
акимата Алматы пригласили самых ярких 
казахстанских звезд и подготовили неве-
роятное шестичасовое шоу для поклонни-
ков отечественной музыки. Помимо того, 
что грандиозное шоу на площади Астана 
пришли посмотреть 250 тысяч человек, 
к этому числу надо прибавить и много-
численную аудиторию, которая наблюда-
ла прямую трансляцию на Gakku TV и на 
Youtube-канале. Всего в мероприятии при-
няли участие 58 артистов, было показано 
58 концертных номеров. Концерт собрал 
на одной сцене самых популярных испол-
нителей всех поколений, а также предста-
вителей разных жанров музыки. Каждый 
фестиваль «Gakku Дауысы» – это тщатель-
но продуманная концертная программа, в 
которую входят только самые известные 
и любимые песни. В этом году как для 
зрителей, так и для артистов было много 
сюрпризов. Певицу Луину с предстоящим 
бракосочетанием, которое состоится 19 
сентября, поздравила вся площадь. Свыше 
200 тысяч человек исполнили «Жар-Жар» 
для Луины и ее жениха Артема. Также бур-
но зрители встретили трио Розы Рымбае-
вой, Али Окапова, Мади Рымбаева. Они 

исполнили легендарную песню «Любовь 
настала».  Следующий сюрприз был для 
поклонников Армана Конырбаева и Аши 
Матай. Звездные супруги подтвердили, 
что ждут ребенка. Неожиданную новость 
объявили участники Rin’Go – из группы 
уходит Батыр Байназаров. Концерт закры-
вала Say Mo (Молдир Есембек), участница 
шоу «Песни» телеканала ТНТ.  Say Mo от-
казалась от контракта с Black Star, куда ее 
приглашал Тимати, вернулась в Казахстан 
и здесь открыла свой лейбл. «Как она сама 
рассказывала, когда смотрела предыду-
щие «Gakku Дауысы» по телевизору, то 
мечтала оказаться на этой сцене. Ее мечта 
сбылась 14 сентября 2019 года», – расска-
зал продюсер телеканала Gakku   Тимур 
Балымбетов.

 «Gakku Дауысы» – ежегодный фести-
валь современной казахстанской музыки, 
основная цель которого популяризация на-
ционального контента и здорового патрио-
тизма среди молодежи. В 2018 году пятый 
фестиваль собрал около 200 000 человек, 
а благодаря прямому эфиру на телеканале 
Gakku и в YouTube концерт смогли посмо-
треть зрители во всех уголках страны. 

▀▀ Тренчи и тренды Burberry 
Ксения Бондал

Burberry по праву можно назвать 
одним из самых узнаваемых бри-
танских брендов, под которым вы-

пускаются мужская и женская одежда, 
коллекции для детей, нижнее белье, аксес-
суары и парфюмерия. Характерной чертой 
бренда является элегантность и утончен-
ность. Основателем компании является 
Томас Берберри, который родился 27 ав-
густа 1835 года в графстве Хэмпшир. Свой 
бизнес он начал в 1859 году с создания не-
большого магазинчика, где продавалась 
готовая одежда известных производите-
лей. Возможно, Томас так бы и остался 
неизвестным хозяином среднестатисти-
ческого бутика, если бы в 1870 году ему 
не пришла в голову идея разработать тех-
нологию изготовления абсолютно нового 
типа материала, который и поныне широ-
ко используется в легкой промышленно-
сти практически всех стран. Это габардин 
– шерстяной материал, отталкивающий 
влагу, прочный, почти не мнется, изно-
соустойчивый, непродуваемый, легкий и 
удобный в крое. Берберри на его создание 
вдохновила одежда фермеров, сшитая из 
грубой льняной ткани, которую они носи-
ли круглый год в любую погоду. 

В короткий срок Томас изготовил из 
габардина экспериментальную модель 
одежды, чтобы запатентовать свое изобре-
тение. Он тщательно выбирал цветовую 
гамму, рисунок и, перебрав много вариан-
тов, остановился на клетке, выполненной 
в черном, белом, коричневом и красном 
цветах. С тех пор клетчатый принт стал от-
личительной чертой бренда Burberry. 

Бизнес все быстрее набирал свои обо-
роты. Уже вначале 1890-х Томас Берберри 
вместе с сыновьями принимает решение 
навсегда закрыть небольшой магазин 
одежды в Бейзингстоуке и расширять 
границы производства. Они переезжа-
ют жить в Лондон и открывают магазин 
Burberry’s Gabardine, где и начинают оптом 
продавать одежду из габардина. Основной 
упор делался на спортивную линию и для 
активного отдыха. В то время была сшита 

легендарная модель офицерского плаща 
Tielocken Coat, которая стал прототипом 
современного тренча. 

Британские королевские военно-воз-
душные силы сделали крупный заказ на 
производство тренчкотов, что принесло 
компании Burberry немалую сумму денег. 
Чуть позже поступает еще один заказ, уже 
на производство полного комплекта одеж-
ды для офицеров. И в 1901 году компания 
стала официальным поставщиком одежды 
для армии, тогда же появилась эмблема 
бренда – рыцарь на коне с копьем в руках 
и развивающимся флагом, символизиру-
ющий защиту традиций, а на нем надпись 
на латинице – Prorsum, что означает «впе-
ред». Таким образом, компания заявляла о 
своей решимости стремиться к прогрессу 
и нововведениям. Этот логотип использу-
ет по сей день. 

В 1910 году, помимо верхней одежды 
для мужчин, бренд начал создавать жен-
скую коллекцию. В этом же году бренд 
стал культовым благодаря тому, что зна-
менитый авиатор Клод Грэхэм-Уайт совер-
шает перелет из Лондона в Манчестер в га-
бардиновом комплекте Burberry’s. А в 1911 
году компания предоставила фирменную 
экипировку и палатки для первой экспе-
диции на Южный полюс.

Плащи Burberry стали популярными 
среди знаменитостей: Сомерсет Моэм, 
Уинстон Черчилль, Артур Конан Дойль, 
Редьярд Киплинг, Бернард Шоу, Рональд 
Рейган и другие. 

Томас Берберри скончался в 1926 году, 
и управление компанией перешло к его 
сыновьям, которые ответственно подошли 
к делу и с достоинством продолжили биз-
нес отца. Об этом свидетельствует полу-
чение в 1955 году официального статуса 
эксклюзивного поставщика одежды для 
королевской семьи. Коллекции Burberry 
появились на страницах модных журна-
лов, а в 1955 году модный дом получил 
королевский патент (Royal Warrant) от ко-
ролевы Елизаветы II и стал эксклюзивным 
поставщиком одежды для королевского 
двора. С первого дня существования до 
1956 года компанией Burberry управляли 

члены семьи Берберри. Когда ее последний 
представитель отошел от дел, его место за-
нял лорд Дэвид Уолфсон. Он сохранил все 
традиции модного дома, придерживаясь 
истинно британских консервативных на-
правлений. Когда ему удалось заполучить 
молодого, подающего большие надежды 
итальянского дизайнера Роберто Мени-
четти, традиционная клетка заметно об-
новилась, но коллекции не потеряли от 
этого своей популярности. 

В 1970 году флагманский бутик 
Burberry открылся в Нью-Йорке, а затем 
и в других городах Америки. В одежду 
бренда стали одевать голливудских звезд 
во время съемок фильмов и рекламных 
роликов. 

Отдельно стоит сказать несколько слов 
о тренче. В начале 1980-х годов он начал 
терять свою популярность, но Burberry 
смогла ее вернуть с помощью некоторых 
знаменитостей. Одними из них стали 
принц Чарльз и принцесса Диана, которых 
в 1983 году сфотографировали в тренчах 
марки Burberry. С тех пор он входит в кате-
горию вещей must-have. 

В 1997 году президентом компании 
стала талантливый маркетолог Роуз Мари 
Браво. Именно она повела компанию 
тем путем, который позволил ей достичь 
олимпа брендов класса люкс. Рекламные 
ролики, снятые Марио Тестино с участи-
ем Кейт Мосс и Стеллы Теннант, помогли 
омолодить стиль бренда, не навредив его 
британской сути. 

Роуз Мари наняла лучших специали-
стов в сфере маркетинга и финансов, кро-
ме того, в 2001 году ей удалось переманить 
из модного дома Gucci британского дизай-
нера Кристофера Бейли, который занял ме-
сто Меничетти. С его приходом основная 
линия разработок Burberry разделилась на 
Burberry Prorsum и Burberry London. 

Для Burberry Prorsum характерны ро-
скошь и эксперимент, а основой коллек-
ции Burberry London являются английские 
традиции шитья. Также среди коллекций 
Burberry представлена и детская одеж-
да. Эта линия названа в честь основателя 
бренда – Thomas Burberry. 

▀▀ Почему не нужно тратить 
время на мотивацию 
сотрудников
Намного важнее кого нанимать, чем то, как руководить 

Автор перевода: Мария Галушко 

«Долгое время я тренирую осно-
вателей стартапов, мотивация 
которых бьет через край. Один 

из вопросов, который они мне постоянно 
задают, – как мотивировать своих сотруд-
ников? И очень часто удивляются, когда я 
отвечаю: никак. Обычно эти люди реши-
тельны, трудолюбивы, самостоятельны 
и цепки. Однако их сотрудники не всегда 
готовы разделить с ними эти качества», 
– пишет основательница и генеральный 
директор компания Killer Visual Strategies 
Эми Баллиетт на сайте Inc.com.

Эми Баллиетт советует не тратить 
время, пытаясь мотивировать своих со-
трудников. Вместо этого нужно нанимать 
тех, кто уже мотивирован, и помогать им 
выполнять свои задачи, устраняя появля-
ющиеся на пути препятствия. Она дала 
несколько советов, как разглядеть в со-
труднике качества, необходимые компа-
нии, и как создать в компании культуру, 
поддерживающую мотивацию. 

Ценность мотивированных 
сотрудников 
Самомотивированные сотрудники при-
вносят максимальный вклад в бизнес, об-
ладая множеством полезных качеств. Они 
и продавцы, которые будут звонить клиен-
ту до тех пор, пока не договорятся с ним, 
и программисты, которые будут думать о 
проблеме со всей командой даже в выход-
ные дни, а к утру понедельника уже решат 
задачу. Они же руководители проектов, 
которые не просто выполнят определен-
ную задачу, но и расскажут другим, как 
лучше ее выполнить. А в это время осно-
ватель компании может сосредоточиться 

на закрытии крупнейшей сделки в исто-
рии компании, привлечении первого CRO 
или следующей части финансирования. 
Сотрудники, у которых есть внутренний 
драйв, сами увидят, что необходимо сде-
лать, и возьмут эту работу на себя. И для 
их мотивации основателю компании не 
нужно тратить время и энергию. 

Как же нанять нужных людей? 
Сначала необходимо определить качество, 
которое важно для работы в компании, и 
черту, которую вы видите в сотруднике, и 
искать ее в процессе собеседования. Мно-
гие думают о таких качествах, как интел-
лект, и пытаются оценить его по предыду-
щему опыту работы собеседника. Но если 
вам нужен целеустремленный сотрудник, 
то необходимо искать в нем именно это 
качество. 

Что же является признаком мотивиро-
ванности? Автор статьи считает, что это 
автономность, управляемость, актив-
ность и цепкость. Но у каждой компании 
могут быть свои критерии. Когда вы бе-
седуете с человеком, постройте вопросы 
так, чтобы они выявляли эти качества: 
на какие вещи вы обращаете внимание 
в повседневности вне работы? Расскажи-
те о времени, когда вы думали о том, что 
могло бы сделать рабочий процесс легче? 
Какую новую идею в последний раз вы 
предлагали своему коллеге или менед-
жеру? 

Не менее важно следить за невербаль-
ным общением собеседника. Сверкают 
ли его глаза, когда он вспоминает про ту 
работу, что делал? Становится ли его тон 
более взволнованным, когда речь заходит 
о том, чтобы приложить все силы для ре-
шения проблемы клиента? 

Задавайте конкретные  
вопросы 
Обычно во время собеседования людям 
задают вопрос об их сильных и слабых 
сторонах очень мягко и расплывчато. 
Вместо этого задавайте более конкрет-
ные вопросы, которые помогут увидеть 
мотивацию. Аналогичные вопросы мож-
но задавать и своим сотрудникам: напри-
мер, инициировал ли он важные проек-
ты? Если да, то видел ли он весь путь их 
реализации? Когда он был менее занят на 
работе, как использовал свое свободное 
время? 

Создать культуру, 
поддерживающую  
мотивацию
Лучшие способы вовлечь людей в работу 
– это не большее количество денег, бес-
платные закуски или пинг-понг во время 
обеда. Люди, которых вы хотите видеть в 
своей команде, должны быть потрясены 
тем, как их работа вписывается в общую 
миссию компании, это помогает им уви-
деть смысл и цель своей работы. 

Люди также вдохновляются, когда ви-
дят прогресс, которого они достигают. 
Работа над стартапом может быть изнури-
тельной, со множеством эмоциональных 
взлетов и падений. Трудно видеть пер-
спективу и сохранять бодрое настроение, 
когда кажется, что то, что вы делаете, не 
приносит результатов. Людей вдохновля-
ет движение вперед, поэтому необходимо 
помогать им увидеть, чего конкретно они 
достигли за время работы. 

Лучший способ обеспечить высокий 
рост компании – нанять мотивированных 
людей, помогать им выполнять работу и 
отмечать их успехи. 
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Полосу подготовил Диаз Абылкасов 

▀▀ Новинки Франкфуртского автосалона
Сегодня в нашей авторубрике продолжение обзора новинок Франкфуртского автосалона: электромобиль 
Honda e, «заряженные» Audi RS6 и RS7, а также открытые суперкары Ferrari F8 Spider и 812 GTS

Audi RS6 и RS7:  
«заряженные» близнецы

Audi порадовала поклонников спор-
тивных моделей сразу двумя новин-

ками – «заряженными» универсалом RS6 
четвертого поколения и лифтбеком RS7 
Sportback второй генерации. Технически 
они почти идентичны. Получив новые ку-
зова, обе модели являются развитием сво-
их предшественников.

Под капотом у обеих – доработанная 
версия хорошо известного двигателя V8 
4.0 битурбо, никуда не делись 8-скорост-
ной «автомат» и трансмиссия quattro с по-
стоянным полным приводом и межосевым 
дифференциалом, по умолчанию распре-
деляющим тягу в пропорции 40:60 в поль-
зу задней оси.

Но если суперуниверсалу RS6 ак-
тивный задний дифференциал, полно-
управляемое шасси и спортивная пнев-
матическая подвеска с автоматической 
регулировкой дорожного просвета полага-
ются уже в базовом исполнении, то на RS7 
Sportback не придется доплачивать только 
за пневмоподвеску. А электронно управля-
емые амортизаторы Dynamic Ride Control 
и углерод-керамические тормоза являют-
ся опциями для обеих моделей.

Отдача мотора повысилась до 600 л.с. 
(было 560 л.с. в стандартной версии и 605 
в варианте Performance). Появились си-
стема отключения половины цилиндров 
при малых нагрузках и простая гибрид-
ная надстройка: стартер-генератор мощ-
ностью 16 л.с. работает от 48-вольтовой 
сети. Он помогает двигателю в первые 
секунды разгона и быстро запускает его 
в рамках системы «старт-стоп» – электро-
ника может заглушить мотор при тормо-
жении на низких скоростях или при дви-
жении накатом в диапазоне от 55 до 160 
км/ч.

Динамика обеих моделей ожидаемо 
улучшилась: 3,6 секунды до «сотни» (было 
3,9 секунды в стандарте и 3,7 у Performance). 
Максимальная скорость по-прежнему 
ограничена 250 км/ч. Но у RS7 с пакетом 
Dynamic «потолок» можно поднять до 280 
км/ч, а с Dynamic Plus – до 305 км/ч.

Внешне «накачанные» универсал и 
лифтбек легко отличить от обычных А6 
Avant и А7 по широким крыльям из-за рас-
ширенной колеи (RS6 прибавил в ширину 
80 мм, RS7 – 42 мм), агрессивному обвесу, 
традиционным серебристым корпусам 

зеркал (хотя можно заказать и черные) и 
особым дискам диаметром 21 или 22 дюй-
ма на низкопрофильной резине.

В салоне выделяются руль с усеченным 
ободом и спортивные кресла. На RS7 по-
явилась возможность выбора между обыч-
ным задним диваном или отформован-
ным под два места.

У европейских дилеров «заряженные» 
новинки появятся в конце этого года, в 
Казахстане – не раньше второго квартала 
2020-го.

Ferrari F8 Spider и 812 GTS:  
без крыши

Знаменитая итальянская марка тоже 
представила сразу две новинки – F8 

Spider и 812 GTS. Это открытые версии 
среднемоторного купе F8 Tributo и перед-
немоторного флагмана 812 Superfast.

По сути F8 является серьезно модерни-
зированной версией предшественницы 
488, а та, в свою очередь, – предыдущей 
458-й модели.

Измененный кузов еще более эффект-
ного дизайна с оптимизированными 
воздушными каналами и иным располо-
жением радиаторов позволил снизить аэ-
родинамическое сопротивление на 10%. 
Но жесткая двухсекционная крыша такая 
же, как у 488 Spider – сервопривод склады-
вает или поднимает ее за 14 секунд на ско-
рости до 45 км/ч.

Механизм складывания крыши и уси-
ленное днище кузова сделали спайдер на 
70 кг тяжелее купе (1400 кг сухой массы 
против 1330 кг). Но относительно пре-
дыдущей модели новинка легче на 20 кг 
благодаря расширенному использованию 
сверхлегких материалов, в том числе угле-
пластика.

Техника идентична закрытой версии: 
720-сильный битурбомотор V8 3.9 рабо-
тает в паре с 7-ступенчатым преселектив-
ным «роботом». «Сотню» F8 Spider набира-
ет за те же 2,9 секунды, что и купе, а вот в 
разгоне до 200 км/ч уже уступает: 8,2 се-
кунды вместо 7,8. Максимальная скорость 
– 340 км/ч.

Заказы уже принимаются, а поставки 
дилерам начнутся в 2020 году.

Родстер на базе старшего Ferrari 812 – 
более важная модель для марки из Мара-
нелло. Дело в том, что открытые варианты 
ее предшественников выпускались огра-
ниченным тиражом, в то время как 812 
GTS – общедоступен.

Двухсекционный жесткий верх уби-
рается сервоприводом за те же 14 секунд 
на скорости до 45 км/ч, что и у F8 Spider. 
Заднее стекло установлено вертикально 
за сиденьями и опускается независимо от 

крыши: оно служит ветрозащитным экра-
ном при езде с опущенным верхом. Есть 
доработки, и в аэродинамике изменена 
конфигурация заднего диффузора, гене-
рирующего большую прижимную силу, а 
на рамке ветрового стекла появились до-
полнительные накладки.

Техника не изменилась: атмосфер-
ный мотор V12 6.5 с непосредственным 
впрыском топлива развивает 800 л.с. и 
приводит задние колеса через 7-скорост-
ной «робот» с двумя сцеплениями. Шасси 
также полноуправляемое. Единственное, 
выхлопная система перенастроена ради 
более эффектного звучания.

Снаряженная масса относительно купе 
выросла с 1525 до 1600 кг из-за усиления 
кузова и механизма крыши. До 100 км/ч 
812 GTS разгоняется за те же 2,9 секун-
ды, что и закрытая версия, а в наборе 200 
км/ч проигрывает 0,4 секунды (8,3 секун-
ды против 7,9). «Потолок» скорости – те же 
340 км/ч.

Открытая «восемьсот двенадцатая» бу-
дет стоить минимум 356 тысяч евро – на 
11% дороже, чем купе. В продажу новинка 
поступит уже в этом году.

Электромобиль Honda e: подробности

Предсерийный прототип миловидного 
электрохэтчбека Honda e наконец-то 

превратился в серийную Honda e.
Ее 5-дверный кузов имеет 3895 мм в 

длину, 1750 мм в ширину и 1495 мм в высо-
ту. Тон в дизайне задают простые линии, 
круглая оптика, относительно большая 
колесная база и короткие свесы кузова. 
Задние двери старательно замаскирова-
ны (клавиши их открывания спрятаны в 
оконные рамки), стекла дверей – без ра-
мок, а ручки передних дверей сделаны вы-
движными. Вместо боковых зеркал здесь 
камеры. Их линзы имеют гидрофобное по-
крытие и утоплены внутрь корпусов. Изо-
бражения выводятся на дисплеи по краям 
передней панели. В стандартном режиме 
слепая зона по сравнению с обычными 
зеркалами уменьшается на 10%, в широ-
коформатном – на 50%. Яркость картинки 
регулируется автоматически.

Салон 4-местный. Перед водителем и 
передним пассажиром – отделанная «под 
дерево» торпедо-полка и полоса из трех 
экранов: панели приборов диагональю 8,8 
дюйма и двух мультимедийных тачскри-
нов по 12,3 дюйма. Система мультимедиа 
имеет голосовое управление и функцию 
удаленного доступа со смартфона. Спинка 
заднего дивана складывается, но только 
целиком.

Машинка базируется на  новой элек-
троплатформе. Двигатель расположен на 
задней оси, что обещает не только задне-
приводный характер управляемости, но и 
«чистый» руль, на который не будут прихо-

дить силовые подруливания, а также высо-
кую маневренность благодаря увеличен-
ному углу поворота передних колес.

Электромотор выдает 136 или 154 л.с. и 
315 Нм, что позволяет хэтчбеку массой 1,5 
тонны разгоняться до 100 км/ч примерно 
за 8 секунд. Литий-ионная тяговая бата-
рея с жидкостным охлаждением располо-
жена под полом салона. Ее емкость в 35,5 
кВт/ч должна обеспечить пробег на одной 
зарядке в 220 км (по циклу WLTP). Подза-
рядка на 80% от «быстрого» терминала за-
ймет 30 минут. Инверторы и управляющая 
электроника смонтированы под капотом, 
а разъемы для подключения кабелей – на 
капоте.

Подвеска – McPherson, как спереди, так 
и сзади, многие ее компоненты алюми-
ниевые. Honda обещает азартную управ-
ляемость. Этому будет способствовать и 
низкий центр тяжести в сочетании с иде-
альной развесовкой по осям (50:50).

Новинка будет выпускаться в Японии, 
но ориентирована она, прежде всего, на 
Европу, где планируется реализовывать по 
5 тысяч машин в год. Хотя электромобиль 
будет поставляться и в другие регионы. 
Начало продаж намечено на лето будуще-
го года. Объявлены и цены: в Германии, с 
учетом государственной субсидии в 2000 
евро, базовая Honda e будет стоить 29 470 
евро, а более мощная версия обойдется 
минимум в 32 470 евро. В Англии, Герма-
нии, Франции и Норвегии с начала года 
собрано уже 40 тысяч предзаказов (предо-
плата 800 евро).


