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«Когда туристы где-нибудь  
в Европе, желающие 

открыть для себя новые 
места, открывают  

гугл-карту, то не видят 
в казахстанских горах 

никаких деталей.  
Все наши вершины 
– никнеймы…И они 

делают вывод, что ничего 
интересного здесь нет», 

– Баглан Жунусов, вице-президент 
Федерации альпинизма и скалолазания 

РК, президент Kazakh Alpine Club

Айдархан 
Кусаинов,

 экономист, 
советник 

председателя 
Национального 

банка РК 

 ▀ Доллар завоевал 
обменники
Неизвестно, насколько долгосрочной станет июньская 
популярность «американца» и затронет ли все регионы 
Казахстана

Николай Дрозд

Нацбанк опубликовал в среду ста-
тистику, связанную  с объемами 
продаж и покупок валюты населе-

нием по итогам июня. Одним из главных 
трендов   месяца было ослабление тенге по 
отношению к доллару. На начало месяца   
средневзвешенный биржевой курс  был 
330,78 за доллар, на конец – 340,58.   Осла-
бление тенге и российского рубля повли-
яло на валютные предпочтения  розницы. 
Нетто-покупки долларов, впервые с фев-
раля, превысили   приобретения  рублей 
– аналог 79,9 млрд тенге против 57,8 млрд. 
В  мае  интерес к рублю  был существенно 
выше, чем к доллару – 61,7 млрд тенге  про-
тив 32,8 млрд.   

Июньские  нетто-покупки долларов, 
при том что они далеки от летних   пиков  
спроса на валюту, существовавших не-
сколько лет назад, и даже январского  мак-
симума  этого года, когда  нетто-приобре-
тения превысили 107 млрд тенге, выше, 
чем в последние несколько месяцев. 

Алматы покупает доллары, 
Астана – продает
Картина выглядит весьма интересной с 
учетом очень сильной дифференциации, 
сохранившейся и в условиях ослабления к 
доллару.  Значительная часть превышения 
его покупок над продажами пришлась на  
Алматы –  свыше 31  млрд тенге. По  при-
обретениям евро доля спроса  Алматы 
еще больше: 10,5 млрд тенге из 20,6  млрд. 
При  этом в Астане   в июне  доллары боль-

ше продавали, чем покупали. Нетто-про-
дажи составили   аналог 1,5  млрд  тенге.  
Таким  образом,  и столица  сохранилась в 
числе   мест, где в июне рубль оказался по-
прежнему  востребованней  у населения, 
чем доллар.  Другими  такими  регионами, 
пусть и с крайне невысоким в большинстве  
случаев  объемом покупок,  остались  Ак-
молинская, Актюбинская, Карагандин-
ская, Костанайская, Павлодарская и Се-
веро- Казахстанская  области,  ВКО и ЗКО.  
Очевидно,  спрос на рубли  связан  с поезд-
ками в Россию из этих регионов и покупка-
ми там товаров длительного   пользования. 

А в банках дедолларизация 
продолжается
О том, что доллару  удалось в  националь-
ных масштабах переломить тренд  уже  в 
июне, очевидно, говорить крайне сложно, 
несмотря на продолжающееся ослабление 
валют развивающихся  стран. 

В банковской  системе  месяц  и вовсе  
стал  периодом довольно активной  де-
долларизации. Доля тенговых депозитов 
физических лиц выросла с 52,3 до 53,15%.  
Возможно, на ситуацию влияло происхо-
дящее на рынке  движение по снижению  
ставок по  вновь привлекаемым тенговым   
депозитам с июля. В отличие от  мая, когда 
дедолларизировалась розница,  но  этого   
не  происходило  с депозитами  небан-
ковских  юридических  лиц,  в июне  доля 
таких тенговых  депозитов  выросла сразу  
более чем на процент – до 57,61%.  

При  этом крайне интересным вопро-
сом остается то,  будут ли депозиторы  из 
розничного и корпоративных секторов 
каким-либо образом реагировать  в слу-
чае медленного ослабления тенге, при 
утверждающейся уверенности,  что  в рам-
ках свободного плавания не может быть 
слишком резких  одномоментных курсо-
вых скачков. 

kapital.kz

Мы в сети
Всего в июне 2018 года население купило наличную иностранную 
валюту на сумму эквивалентную 159,3 млрд. тенге на нетто-основе. 
Основной объем расходов был направлен на покупку долларов 
США — 50,1%, или 79,9 млрд тенге, российских рублей — 36,2%, или 
57,7 млрд тенге, евро — 12,9%, или 20,6 млрд тенге. По сравнению 
с предыдущим месяцем данные расходы увеличились на 30,8% 
(расходы на покупку долларов США увеличились в 2,4 раза, расходы 
на покупку евро и российского рубля уменьшились на 21,3% и 6,5% 
соответственно).
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В АСТАНЕ ЗАПУСТЯТ 
ИНДУСТРИАЛЬНЫЙ 
ПАРК

В Астане откроется индустриальный парк 
№ 2. «Планируем на территорию парка при-
влекать высокотехнологичные производства 
с высокой добавленной стоимостью», — рас-
сказал председатель правления управляющей 
компании СЭЗ «Астана Технополис» Ардак До-
санов на IV съезде свободных экономических 
зон Казахстана. «На сегодняшний день в нашу 
СЭЗ входят территория Назарбаев Универ-
ситета и индустриальный парк № 2. На тер-
ритории Назарбаев Университета находится 
технопарк, который обеспечен всей инфра-
структурой преимущественно инженерного, 
геохимического и телекоммуникационного 
характера. На данной территории все про-
екты, которые требуют коммерциализации, 
есть вся необходимая инфраструктура и все 
возможности», — отметил Ардак Досанов. 
В Астане создано две свободных экономиче-
ских эоны. Первая СЭЗ «Астана — новый го-
род» была открыта 15 лет назад. Сейчас она 
состоит из административно-делового центра 
и индустриального парка № 1, в котором раз-
работано около 70 инвестиционных проектов.  
(elorda.info)

В МАНГИСТАУ 
ПОСТРОЯТ ВЕТРО- 
ЭЛЕКТРОСТАНЦИЮ 

Акимат Мангистауской области, компа-
нии South Wind Power и Horgos Jiuhe SilkBridge 
New Energy Co., Ltd подписали меморандум 
о сотрудничестве по строительству ветро-
электростанции в районе города Форт-
Шевченко. Об этом сообщили в пресс-службе 
акима области. Инвесторы планируют уста-
новить не менее 17 ветровых генераторов 
мощностью 2,5 квт. В период строительства 
работу получат 70 человек. Объем инвести-
ций составит $60 млн. «Строительство ве-
троэлектростанции относится к вопросам 
перехода к «зеленой экономике», внедрения 
экологически чистых инновационных техно-
логий, также этот проект поможет удовлет-
ворить потребности региона в электроэнер-
гии. Строительство ВЭС мощностью 42 МВт 
начнется на 375 га земли в Тупкараганском 
районе. Акимат поставил перед инвесторами 
задачу начать строительство в августе этого 
года», — сказал аким Мангистауской области 
Ералы Тугжанов. Уже определен земельный 
участок под строительство, разработана и со-
гласована необходимая документация, полу-
чены положительные заключения экспертиз. 
Также проект включен в План размещения 
объектов по использованию возобновляе-
мых источников энергии, подписан договор 
покупки с расчетно-финансовым центром, 
подписан договор подключения к сетям с АО 
«Мангистауская распределительная электро-
сетевая компания». (kapital.kz)

МОДЕРНИЗАЦИЯ 
ПОМОЖЕТ 
АКТЮБИНСКОЙ 
ОБЛАСТИ 

О модернизации предприятий и росте про-
изводства в Актюбинской области рассказал 
заместитель акима области Кайрат Бекенов 
на расширенном заседании под председатель-
ством Бердыбека Сапарбаева. На этой встрече 
обсуждали итоги социально-экономического 
развития региона за первые шесть месяцев 
2018 года. В первом полугодии рост объема 
промышленного производства составил 5,1%, 
достигнув в денежном выражении 851 млрд 
тенге. «Такие результаты были достигнуты 
благодаря модернизации производства и вне-
дрению современных технологий. Мы полно-
стью пересмотрели инвестпрограммы всех 
крупных предприятий, работающих в ре-
гионе. Глава государства поставил задачу: 
модернизация и цифровизация наших пред-
приятий. 70% инвестиций каждой крупной 
компании были направлены именно на эти 
цели. Это дало положительный результат. 
Производительность труда увеличилась на 10-
15%», – отметил заместитель акима области.  
(kapital.kz)

У БИЗНЕСА 
ПОЯВИТСЯ СИСТЕМА 
РАЗРЕШЕНИЯ СПОРОВ 

В ЕЭК предложили создать систему он-
лайн-разрешения споров по вопросам защи-
ты прав потребителей. Такую инициативу 
озвучили участники Консультативного ко-
митета Евразийской экономической комис-
сии. Система онлайн-разрешения споров 
сделает предложения в рамках электронной 
коммерции более привлекательными для 
потребителей, ведь они получат возмож-
ность оперативно решать все возникающие 
трудности. «Институт медиации функцио-
нирует во всех странах Евразийского эко-
номического союза, но пока эта система не 
переведена в цифровой формат. Создание 
пилотного проекта по онлайн-разрешению 
споров даст Союзу дополнительные пре-
имущества, – подчеркнул директор Депар-
тамента санитарных, фитосанитарных и 
ветеринарных мер ЕЭК Игорь Гаевский. – В 
начале этой работы нам предстоит объяс-
нить бизнесу, зачем нужна такая система, 
и четко прописать порядок разрешения 
споров». Представители стран-участниц Ев-
разийского экономического союза (ЕАЭС) 
поддержали предложение. Планируется, 
что система онлайн-разрешения споров 
будет запущена на базе офиса управления 
цифровыми проектами Союза. Кроме того, 
ЕЭК займется подготовкой рекомендаций по 
борьбе с фальсифицированными товарами 
на евразийском рынке. Сегодня в государ-
ствах Союза нет единого подхода не только 
к контролю за оборотом такой продукции, 
но и к определению фальсифицированных 
товаров. (eurasiancommission.org) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

ЗА ПОЛГОДА 
В РК СОБРАНО 
СВЫШЕ 14 ТЫСЯЧ 
АВТОМОБИЛЕЙ

В первом полугодии предприятиями ка-
захстанского автопрома выпущено свыше 
14 тыс. 660 автотранспортных средств на сум-
му 88,3 млрд тенге. Такие данные центру дело-
вой информации Kapital.kz сообщили в пресс-
службе Союза предприятий автомобильной 
отрасли Казахстана «КазАвтоПром». Объемы 
выпуска в натуральном выражении превзош-
ли прошлогодний показатель на 67,2%. Про-
изводство легковых автомобилей выросло 
на 76,4%, достигнув значения 13 тыс. 725 еди-
ниц. Из них 8 тыс. 573 единицы (62,5%) прихо-
дится на долю «АЗИЯ АВТО», 5 тыс. 152 (37,5%) 
было выпущено на «СарыаркаАвтоПром». 
Выпуск автобусной техники (153 единицы) 
по итогам шести месяцев текущего года со-
кратился в два раза. Производство грузовых 
автомобилей сохранилось на уровне прошло-
годнего показателя – 484 единицы. Выпуск 
специализированной автотехники вырос 
с 46 до 86 единиц, прицепов – со 145 до 210 еди-
ниц. По результатам июня 2018 года с кон-
вейеров казахстанских предприятий сошло 
2 тыс. 791 авто, что на 53,8% выше результатов 
за первое полугодие 2017 года (1 тыс. 815 еди-
ниц). «Спрос на предложения казахстанских 
автозаводов во II квартале текущего года об-
новил исторический максимум: рыночная 
доля казавтопрома достигла 48,4%. Если сбыт 
импортируемых автомобилей вырос лишь 
на 7,5%, то продажи моделей казавтопрома 
по итогам полугодия удвоились. Именно сег-
мент локальной сборки остается локомотивом 
рыночного роста. Отраслевой вклад в струк-
туру ВВП по итогам полугодия вырос на 68% 
и составил 88,3 млрд тенге. Налоговые отчис-
ления автопроизводителей возросли в 3,5 раза 
и превысили 3,9 млрд тенге», – отметил пред-
седатель совета директоров «КазАвтоПрома» 
Олег Алфёров. Сбыт отечественных автоза-
водов по итогам первых шести месяцев этого 
года достиг 12 тыс. 851 единицы, что на 66,3% 
выше прошлогоднего значения (7 729). Рыноч-
ная доля предприятий казавтопрома возросла 
до 47,3% против 36,9% год назад. 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

 ▀ Медовый капкан 
Почему на личных подворьях в Казахстане переизбыток  
товара премиум-класса 

Валерий Сурганов

В Казахстане сложилась парадоксаль-
ная ситуация в медовом бизнесе. 
Собственный бренд меда практиче-

ски отсутствует в магазинах, внутренний 
рынок данным продуктом не наполнен, 
хотя при этом на складах многих пчело-
водческих хозяйств «прозябают» тонны 
невостребованного товара. С экспортом 
пока тоже не все так радужно. Но самое 
главное – казахстанские пасеки практи-
чески не выполняют свою основную функ-
цию: опыления подсолнуха, рапса, гречи-
хи, сафлора и горчицы, ради чего они и 
создаются во всем мире. 

Однородный и высококлассный 
Чтобы была ясна вся картина целиком, 
расскажем о медовом бизнесе на примере 
одного из крупнейших действующих на 
сегодня в стране медовых кооперативов 
«Мед.kz» предпринимателя Олега Круп-
ского. Кооператив объединяет в себе 16 
пчеловодческих ферм по всему Казахста-
ну, начиная от мелких и достаточно круп-
ных хозяйств. Мелкие пасеки – это, как 
правило, до 50 ульев или «пчелосемейств» 
у одного хозяина, средние – около 150 и 
выше. Наконец, крупные пасеки вбирают 
в себя до 1 тысячи ульев. 

Сразу оговоримся, что, как правило, 
мелкие и средние хозяйства – это стаци-
онарные пчеловодческие фермы. Ну или 
классические, традиционные, что называ-
ется, работающие по старинке. Один улей 
на такой пасеке – это большой закрытый 
ящик, оснащенный рамками из вощины 
(восковые листы для пчелиных сот). В ос-
новном они расположены на территории 
личных подсобных хозяйств (ЛПХ) и прак-
тически не передвигаются. Да, иногда 
их владельцы предпринимают попытки 
перевезти эти ульи в другое место – вре-
менно пособирать мед в других локациях 
полевых цветов, но это сопряжено с боль-
шими трудностями. 

Поэтому обычно малые и средние пасе-
ки собирают где-то от 3 до 8 тонн меда в 
год. 

Большие пасеки – это «кочевые» фур-
гоны, собирающие мед в промышленных 
масштабах. Одна фура на колесах осна-
щена, как правило, 120-130 компактны-
ми ульями. Притом, что количество меда, 
которое дает каждый из них, примерно 
равно объему меда одного старого улья на 
стационарной пасеке. Автофургоны могут 
ездить по всему Казахстану и вставать в за-
ранее выбранном цветочном поле. За один 
только месяц кочующие промышленные 
пасеки могут собрать от 5 до 10 тонн меда. 

Любопытно, что в медоводстве, в от-
личие, например, от того же животновод-
ства, практически отсутствует разница 
товара, произведенного в ЛПХ или про-
фессиональной крупной товарной ферме. 
Как промышленники, так и пчеловоды 
с личных подворий плотно сидят на им-
портной «карпатской» пчеле. Ее пчело-
матки ежегодно чемоданами завозятся из 
Западной Украины. Здесь все просто – ко-
лоссальная разница в «трудолюбии» пче-
лы из Закарпатья и местной беспородной 
пчелки. Импортная пчеломатка как глава 
пчелиной семьи формирует один улей или 
«пчелосемью», который за летний сезон 
может выдать 80 килограммов меда. Мест-
ная беспородная «пчелосемья» работает 
так, что по итогам сезона приносит лишь 
10 килограммов меда с улья. А потому 
пчеловоды не экономят на качественной 
пчеле: они покупают ее по 12 тыс. тенге 
за пчеломатку, плюс вкладывают деньги в 
оборудование для одного улья, что в итоге 
дает – 50 тыс. тенге затрат на одну пчело-
семью. Однако она за лето может обеспе-
чить медом небольшой населенный пункт. 
Поэтому-то качество казахстанского меда 
везде высокое – покупаете ли вы его у 
крупных поставщиков или у бабушки с 
личного подворья. 

Премиум-товар, идущий через 
«Узун-Кулак» 
Так в чем же проблема: в Казахстане име-
ется высококачественный мед, однако его 
не встретишь в магазинах, хотя склады 
медовых хозяйств зачастую им перепол-
нены. Даже у некоторых ЛПХ в подсобке 
может лежать до 1 тонны меда, что просто 
невиданно. Вся разгадка в маркетинге, ко-
торый напрочь отсутствует у медовиков: 
они не вкладываются в уникальную тару, в 
красивую этикетку и логотип, они не пла-
тят за рекламу, их нет нигде: ни на теле-
видении, ни на интернет-площадках СМИ, 
ни в социальных сетях. Причем даже если 
вы завтра благодаря «Узун-Кулаку» узнае-
те о местонахождении их оптово-рознич-
ной сети и приедете на точку, чтобы при-
обрести мед, вам отвесят его по недорогой 

цене в стандартной пластиковой таре – ве-
дерке, как это обычно делают ходоки по 
квартирам, торгующие всякой снедью. То 
есть вы даже близко не почувствуете, что 
приобретаете высококачественный товар, 
который ценится в соседних странах, где 
торгуется в красивой разноцветной упа-
ковке в пять-десять раз дороже местной 
цены. А потом вы даже не осознаете, что 
едите уникальный продукт, состоящий 
из горного разнотравья степной акации, 
эспарцета, пустырника и шалфея. Потому 
что об этом вам не расскажут историю. 

Доходит до смешного: один из извест-
нейших и популярных медовых брендов 
из России, продающихся в Казахстане – 
«Мед Мусихина», у которого имеется це-
лая линейка сортов и названий, разные 
добавки и чувственная упаковка, реклама 
в интернете и интересные маркетинговые 
истории, продает мед «премиум-класса», 
закупая его в том числе в Казахстане, в ме-
довом кооперативе Крупского. Более того, 
если вы побываете в Башкортостане, вы 
просто не сможете уехать оттуда, не при-
купив изумительных по красоте баночек 
липового меда.   

Впрочем, это начинают понимать и 
сами производители меда в Казахстане. 
Так, бизнесмен Андрей Крупский убеж-
ден, что произвести мед хозяйства, входя-
щие в его кооператив, могут предостаточ-
но – до 100 тонн в год. А вот продать?! 

Как можно и как нельзя 
продавать мед в Китай 
Большие надежды отечественных пчело-
водов связаны с экспортными поставками 
меда в Китай. Тем более что китайский 
бизнес готов торговать медом «премиум-
класса», вкладываться в упаковку и рас-
крутку. Даже больше, китайские постав-
щики готовы закупать самый дорогой, 
брендированный мед из Новой Зеландии, 
продающийся на прилавках супермарке-
тов КНР по 200 тыс. тенге за килограмм 
в пересчете на нашу валюту. Хотя дре-
весный новозеландский мед по своим 
вкусовым качествам уступает нашему 
костанайскому гречишному, однако, что 
толку, если производители и продавцы из 
островного государства 80 % себестои-
мости товара сделали за счет вложений 
в маркетинг и рекламу. 

В свою очередь казахстанский мед, 
по оценке самого Олега Крупского, 
торгуется в Китае по 15 тыс. тенге 
за килограмм, при отпускной цене 
для китайских партнеров в 2-3 
тыс. тенге за кило. Хотя и такая 
сделка для кооператива «Мед.kz» 
очень выгодна, потому что, во-
первых, его хозяйства торгуют 
медом внутри Казахстана по 
цене – 1400-1500 тенге за кг, а, 
во-вторых, имеются перепро-
изводство продукта и труд-
ности со сбытом. 

Но не все так гладко и на 
китайском направлении. 
Да, казахстанский мед 
является одним из прио-
ритетных товаров по за-
воеванию китайского 
рынка, наряду с мясом 
говядины и свинины, 
яйцами, зерном и 
бобовыми культу-
рами. Однако есть 
свое «но», которое 
заключается в том, 
что китайский биз-
нес – это опытный 
и хитрый партнер и 
одновременно конку-
рент. Например, по меду 
из Казахстана предпри-
ниматели из Поднебесной 
научились играть «на по-
нижение». 

«На сегодняшний день у 
нас 4 товаропроизводителя 
внесены в китайский реестр. 
Буквально месяц назад. С од-
ной стороны, это ход, который 
открывает дорогу казахстан-
ским производителям меда на 
внутренний рынок Китая. Но с 
другой – это и хитрость, потому 
что они обязательно начнут кон-
курировать друг с другом и сбивать 
цену, лишь бы продать мед в Китай. 
Покупатели из КНР поднаторели в 
психологии успешного бизнеса: я всег-
да говорил, не везите в Китай десятки 
тонн меда, даже если вам пообещали 
купить ваш товар без остатка. Во-первых, 
вашу партию могут забраковать и кон-
фисковать по разным причинам: найдут 
остаточные антибиотики в меде, ведь вы 
делали ветеринарную профилактику сво-
им пчелам. Поэтому нужно пользоваться 

такими лекарственными препаратами, 
вещества в которых разрешены, допуска-
ются в Китае, в случае ввоза продуктов 
питания. Во-вторых, могут сделать так, 
что ваш мед вдруг не понравился, а вы уже 
привезли его вагонами за свой счет. К вам 
будут подводить все новых и новых пред-
принимателей, которые будут пробовать 
ваш мед и брезгливо говорить, что он не 
вкусный. Пока вы не согласитесь продать 
его в разы ниже себестоимости. Если вы 
торгуетесь на территории Казахстана, 
то нельзя показывать, что вы приобре-
ли большую партию товара ради сбыта в 
Китай. Потому что у вас обязательно ку-
пят совсем чуть-чуть, пусть и по хорошей 
цене. Затем большую часть товара – за-
везут в Китай, где будут продавать по вы-
сокой цене, а маленькую партию оставят 
на МЦПС «Хоргос» и специально выставят 
цену – точь-в-точь, по которой приобрели 
у вас. То есть выставят ценовой капкан. В 
следующий раз к вам приедут и скажут – 
видите, сколько стоит ваш мед на Хоргосе: 
давайте, теперь продавайте дешевле. И вы 
начнете опускаться по цене, которую сно-
ва будут выставлять на Хоргос. И так вы 
будете «падать» бесконечно, пока не про-
дадите всю свою партию за бесценок», – 
рассказал Олег Крупский. 

По его словам, рецепт продажи меда в 
Китай только один, другого пока не изо-
брели: если к вам приехали китайцы за 
медом, нужно пожить с ними неделю-дру-
гую где-нибудь на природе, охотиться с 
ними, разделять с ними трапезу, ночевать. 
Потом невзначай они предложат вам про-
дать им мед. В таком случае нужно пока-
зать, что товара у вас немного – не больше 
тонны. Пусть они сами его распробуют 
на вашей территории, вывезут к себе на 
анализы и т.д. И потом вы вполне сможете 
продать тонну по хорошей цене в 2-3 тыс. 
тенге за килограмм. Предприниматель 
уверяет, что подобный способ продажи в 
Китай нужно применять для любых това-
ров и продуктов, а не только меда. 

Опыляйте и обрящете
Наконец, что касается опыления пчелами 
в растениеводстве. К сожалению, в Казах-
стане оно не развито абсолютно. В отли-
чие от всего мира, где 90% дохода пчело-
воды получают за счет найма пчелиных 
ферм и ульев для опыления таких культур 
как подсолнечник и горчица, гречиха, 
сафлор, рапс и огурец. Здесь вполне ясная 
горизонтальная взаимосвязь: один фер-
мер, выращивающий подсолнух или рапс 
– масло которых является ходовым бирже-
вым товаром во всем мире, нанимает за 
деньги кочевую пчелиную ферму из рас-
чета – 1-2 улья на гектар. Если речь идет об 
интенсивном садоводстве – выращивании 
фруктов, то на один гектар сада требуется 
2,5 пчелиной семьи. Соответственно, сад 
в 1 тыс. гектаров должен быть окружен 
2,5 тыс. ульев. 

«Во всем мире к этому пришли, даже 
страны постсоветского пространства. 

Узбекистан благодаря опылению 
садов пчелами давно вырвался в 
лидеры по экспорту фруктов. Укра-
ина благодаря пчеловодству стала 
ведущей страной в мире по про-

изводству и экспорту подсолнеч-
ного масла. Горчица – продается 
по всему миру. Рапс и рапсовое 
масло – востребованный товар 
в Китае. Жмых – остатки от 

подсолнечника идут в каче-
стве корма для скота, а мы 
сейчас намереваемся под-
нять свое животноводство, 

а заодно увеличить про-
изводительность труда 
на селе в два раза. А 
вместо этого у нас толь-
ко-только приходит 

понимание, что мед 
для пчеловодства 
– это всего лишь по-

бочный продукт, 10% 
дохода. К нам только 

сейчас единично обра-
щаются садоводы по по-

воду опыления как услу-
ги за деньги. И то, потому 

что об этом им сказали на-
нятые иностранные совет-

ники. По большому счету с 
пчеловодов наоборот продол-

жают брать деньги за то, что 
они встают рядом с полем, где 

выращиваются эти культуры, за 
то, что позволяют им делать пче-

линый мед. То есть у нас в этом 
плане еще отсутствуют передо-

вые знания», – констатировал Олег 
Крупский. 

В качестве примера он приводит 
ситуацию и с импортом в Казахстан 

шмелей из Израиля. В Израиле, где 
давно смекнули, что это насекомое из 

семейства пчелиных – большой друг 
тепличных фермеров, опыляющее и по-

вышающее урожай помидоров, перца и 
баклажанов в теплицах, оно стоит очень 
дорого. У нас же оно летает как бесхозное. 
При этом стоимость одного шмеля дости-
гает 100 долларов. Именно по такой цене 
Казахстан импортирует шмелей из Изра-
иля, где каждое полезное насекомое в те-
плице поставлено на учет. 

 ▀ Научные ноу-хау Минсельхоза 
Как повысить урожай новых культур при минимальных вложениях 

Валерий Сурганов

Научные разработки в АПК будут 
внедряться Минсельхозом на трех 
открытых в этом году опытных по-

лигонах: в Акмолинской, Костанайской и 
Алматинской областях. На эти цели пра-
вительство одобрило выделение финанси-
рования. Деньги в размере 10 млрд. тенге 
были направлены на работу 23-х сельско-
хозяйственных НИИ, которые будут про-
водить свои изыскания в том числе на тер-
ритории трех созданных агропарков.  

Как пояснил «Капитал.kz» первый вице-
министр сельского хозяйства Казахстана 
Арман Евниев, сейчас в рамках научных 
исследований проводится испытание 
нулевой технологии высева. Она подраз-
умевает отсутствие какой-либо обработки 
почвы перед посевом. Например, исполь-
зуя только полевые остатки – так называ-
емую мульчу, которой будут обкладывать 
будущий урожай. Малейшие осадки будут 

впитываться мульчей и увлажнять почву 
без использования технологии орошаемо-
го земледелия и без специального полива. 
Таким образом, природная влага сохраня-
ется, не выдувается ветром и не дает почве 
перегреваться.  

Для этого используется специальная 
сеялка, которая прорезает остатки муль-
чи турбоножом и укладывает в образо-
вавшиеся линии семена. Например, на 
юге, где выпадает не менее 250 миллиме-
тров осадков, эта технология позволяет 
получать до 1,7 – 2 тонны сои и кукурузы 
с гектара. При этом, если при зерновых 
культурах оборот с гектара был не более 
100 тысяч тенге, то с этими относительно 
новыми культурами он составит не менее 
200 тысяч тенге. 

«Очень важно, что наши ученые на-
чинают применять новые технологии в 
сельском хозяйстве, например, в работе 
с сорняками и вредителями. Для защи-
ты растений предназначен специальный 

опрыскиватель, который значительно 
экономит свой ресурс и топливо, опре-
деляя своим «зрением», где именно на-
ходятся сорные растения и куда именно 
точечно нужно дать раствор, а не разбра-
сывать его по всей поверхности, где необ-
ходимо, а где нет. К тому же наши ученые 
и аграрии начинают все больше склонят-
ся к технике точного высева. Эта техника 
позволяет снизить норму высева. Обыч-
но хозяйственники высевают 120-140 ки-
лограммов сои на гектар. Сеялка точного 
высева снижает расходы до 60-70 кг на 
гектар. Это позволяет увеличить рассто-
яние между растениями. Это расстояние 
не просто хаотическое, а конкретное рас-
стояние между растениями. А раз так, 
то между растениями нет конкуренции, 
и они используют все, что имеется в по-
чве», – рассказал нам Арман Евниев. 

К тому же, как он отметил, ученые уже 
внедрили в работу передвижную агрола-
бораторию, которая проводит молекуляр-

но-генетический анализ. В тех случаях, 
когда имеется скрытая форма заболева-
ния того или иного растения. Если име-
ются вопросы и сотрудники на месте не 
могут определиться, то мобильная лабо-
ратория связывается онлайн с центром 
– институтом и консультируется с колле-
гами. 

Если фермер не вызывает мобильную 
лабораторию, то ему необходимо будет 
обойти поле, посмотреть все и сфотогра-
фировать подозрительные места, после 
чего отправить снимки онлайн в пере-
движную лабораторию. В таком случае 
лаборатория консультирует фермера на 
расстоянии. Это экономит время, а при-
нятие решения осуществляется очень бы-
стро. Лаборатория на колесах – услуга не 
бесплатная. Она укомплектована тремя 
постоянными специалистами, ее обору-
дование стоит около 4 млн тенге. В пилот-
ном режиме она действует в Алматинской 
области.

 ▀ Coca-Cola делает 
ставку на Шымкент
Производитель – о росте цен, планах и литрах на душу 
населения  

Елена Тумашова

«За последние пять лет нам при-
шлось поднять цены на свою про-
дукцию примерно на 30-40%», 

– Асад Ширинов, руководитель предста-
вительства компании «Кока-Кола» в Ка-
захстане, говорит, что в этом вопросе ком-
пания придерживалась того же ценового 
коридора, что и другие производители 
безалкогольных напитков в Казахстане. 
«Мы вынуждены увеличивать стоимость 
своей продукции, потому что определен-
ную часть сырья покупаем за рубежом в 
долларах и евро», – продолжает эксперт. 
Вообще рынок Казахстана, на его взгляд, 
привлекателен для производителей. Спи-
кер говорит об этом, зная ситуацию на 
рынках Турции, Пакистана, Грузии и 
Азербайджана – там он работал ранее. 
Представительство компании в Казахста-
не возглавил буквально месяц назад.

Деловой еженедельник «Капитал.kz» 
поговорил с Асадом Шириновым о том, 
какие безалкогольные напитки выгоднее 
всего производить в Казахстане, насколь-
ко сильна конкуренция в этой сфере и по-
чему компания будет развивать шымкент-
ское направление.

– Асад, рынок безалкогольных на-
питков в Казахстане – какой он?

– Потребление безалкогольных напит-
ков на душу населения в Казахстане – одно 
из самых высоких в регионе и даже в мире, 
превышает потребление в России и Тур-
ции – в целом примерно на 20%. Но есть 
разница по категориям. Например, гази-
рованные напитки в Казахстане все же 
менее популярны, чем в этих двух странах.

Объем рынка очень большой по всем 
категориям и по всем производителям. 
Производственные мощности нашей ком-
пании – 750 млн литров в год, в прошлом 
году мы фактически выпустили и продали 
свыше 500 млн литров. Наша доля рынка 
безалкогольных прохладительных напит-
ков, включая воду – примерно треть рын-
ка, в некоторых категориях лидеры мы, 
в некоторых – другие компании. Таким 
образом, можно сказать, что весь рынок 
в прошлом году составил свыше 1,5 млрд 
литров, а потребление на одного человека 
– порядка 100 литров.

Возможность выпускать большие объ-
емы привлекательна для производителей, 
но рынок стал не таким выгодным, как 
пять лет назад, до кризиса. Конечно, мы 
и сейчас зарабатываем. Но все же маржа 
упала при том, что цены подняли не на-
много – несоразмерно девальвации.

– Насколько вы хотели бы поднять 
цены, но не можете, и насколько у вас 
снизилась маржа?

– Стратегии поднимать цены постоянно 
нет. Задача – быть прибыльными, и каж-
дый год прибыль должна увеличиваться 
за счет объемов производства. По некото-
рым категориям, например, по воде, мы 
цены вообще не увеличивали. Про маржу 
сказать не могу, это конфиденциальная 
информация.

– Если сравнить по тем позициям, 
по которым вы производите, где маржа 
больше, где – меньше?

– В категории «Соки» маржа очень ма-
ленькая: сырье – фрукты – стоит очень до-
рого, и еще и разнится в зависимости от 
самого фрукта. Одна из самых прибыль-
ных категорий – «Вода», также прибыльно 
производить газированные напитки.

– Вы используете местные фрукты 
или импортные?

– В основном импортные. Покупаем во 
Франции, Нидерландах, апельсины, на-
пример, привозим из Бразилии. Пока не 
видим достаточного объема местного про-
изводства фруктов для покрытия наших 
потребностей.

– Кто ваши основные конкуренты? 
Ощущаете активность мелких произво-
дителей?

– Всех, кто работает на рынке Казахста-
на, рассматриваем как конкурентов и всег-
да приветствуем здоровую конкуренцию. 
Конкуренция разная по разным категори-
ям, высокая – в соках и воде, а в холодных 
чаях и газированных напитках – меньше. 
Ситуация с соками объясняется тем, что 
у нас много производителей этого про-
дукта и очень много везут из России, вода 
же – это самый простой в производстве 
продукт, многие компании могут произ-

водить воду в бутылках. А в производстве 
холодного чая и газированных напитков 
есть определенные сложности, поэтому не 
все компании берутся за это.

– Влияет ли на вас новый тренд здо-
рового питания? Компоты в банках – се-
рьезный конкурент для вас?

– Мы видим, что есть такой тренд, и он 
хороший. Если под здоровым питанием 
подразумевать сбалансированное пита-
ние и снижение количества потребляемых 
калорий, то мы проводим большую работу 
в этом направлении, снижая количество 
сахара и, соответственно, калорий в ряде 
наших напитков и предлагая выбор более 
маленьких упаковок. Ведь не секрет, что в 
большинстве напитков, включая компоты 
и соки, содержится сахар.

Мы, кстати, тоже выпускаем компоты, 
морсы. Но объемы производства того же 
компота пока не очень большие, чтобы со-
ставлять нам конкуренцию. Вообще, если 
сравнить, например, с Кавказом, то там 
производство в этой категории намного 
выше, чем в Казахстане. Возможно, это 
связано с более легким доступом произво-
дителей к более дешевым фруктам.

– Какие особенности спроса в Казах-
стане вы могли бы отметить?

– Самый большой объем производства 
у нас в газированных напитках, так как 

спрос на них выше всего. На втором ме-
сте вода, далее – соки, чаи. Объем произ-
водства энергетических напитков и всех 
остальных категорий очень небольшой, 
но они растут быстрее, чем другие кате-
гории. На Кавказе, если сравнивать, ры-
нок энергетических напитков намного 
больше.

Но в Казахстане потенциал безалко-
гольных напитков в целом намного боль-
ше, чем в других странах, и он связан 
именно с масштабом рынка. То есть рынок 
растет не быстрее, чем в других странах, 
где рост может составить 20-30% в год, но 
за счет объемов он очень перспективен. 
Особенно это касается чая и соков.

– Недавно в интервью «Капитал.kz» 
производитель мороженого расска-
зывал, что в Казахстане этот продукт 
предпочитают больше в теплое время 
года, не зимой, а в европейских стра-
нах – круглогодично. Есть ли подобные 
предпочтения у потребителей безалко-
гольных напитков?

– В Европе и США мороженое и по мар-
кетингу, и по инвестициям начали ком-
мерциализировать намного раньше, в 
наших же странах – в Казахстане, России, 
на Кавказе – только лет 20 назад. Плюс на 
западе нет такого поверья, которое суще-
ствовало в Советском Союзе, что есть и 
пить холодное – вредно, а зимой – вообще 

нельзя. С этим заблуждением мы сейчас 
активно боремся, ведь вкус прохладитель-
ных напитков наиболее полно раскрыва-
ется, когда они холодные.

В Казахстане сезонность в категории 
напитков очень низкая, если сравнивать 
с другими среднеазиатскими странами 
и Кавказом. Например, в Азербайджане 
70% всего объема мы продаем с мая по 
сентябрь, когда очень жарко. А в Казахста-
не на эти пять месяцев приходится 45% 
продаж. Возможно, это связано с особен-
ностями потребления, но это еще и вопрос 
маркетинга. В Турции, например, 30 лет 
назад сезонность была очень высокой. Но 
после того как газированные напитки ста-
ли активно рекламировать, например, на 
Новый год, как в Казахстане, сезонность 
стала намного ниже, внесезонные прода-
жи выросли.

– Как распределяется потребление 
между Алматы, Астаной и, возможно, 
Шымкентом как крупным городом, с 
одной стороны, и регионами – с другой?

– На Алматы и Астану приходится 
примерно 40%, если учесть Шымкент, то 
немного выше 50%. То есть три города 
продают больше половины объема, что 
можно объяснить платежеспособностью 
населения. Сейчас мы направляем свои 
ресурсы на Шымкент – чтобы охватить 
потенциал этого растущего рынка. Ко-
нечно, у нас нет планов построить там 
завод, поскольку Шымкент располага-
ется близко к Алматы. Но инвестиции в 
дистрибуцию, маркетинг, человеческий 
ресурс будут.

– Сейчас у вас в Казахстане два завода 
– в Астане и Алматы, есть ли распреде-
ление в поставках по регионам?

– В Алматы у нас 11 линий, в Астане – 
две. В Астане мы сейчас расширяем терри-
торию – построили новые склады. Если бу-
дут вложения в дополнительные линии, то 
это будет именно в Астане. Астанинский 
завод работает в основном на северные и 
западные регионы страны, но есть про-
дукция по разным категориям, которую 
мы производим в Алматы и поставляем в 
Астану, и есть продукция, которую, наобо-
рот, производим в Астане и поставляем на 
рынок Алматы.

– В Астане ощущаете большее влия-
ние России?

– Не по всем категориям. Из-за того, что 
в России цены намного выше, чем в Казах-
стане, товар оттуда не идет сюда. Но по со-
кам чувствуем конкуренцию: в соседней 
стране есть очень дешевые соки, которые 
везут в Казахстан. Россия сильна в этой 
категории, потому что там много крупных 
производителей инвестировали большие 
деньги и продолжают инвестировать в это 
направление.

– В чем потенциал рынка в Казахста-
не? Какие свободные ниши вы видите?

– В Казахстане есть большой потен-
циал в категории спортивных напитков. 
Мы планируем очень скоро выйти на 
рынок с новым напитком для любителей 
спорта.

Кроме того, на мировом рынке наби-
рает популярность тренд потребления 
функциональных напитков. Это напитки, 
обогащенные витаминами, сделанные из 
овощей, и пр. Например, в Калифорнии 
была выставка, где представили полто-
ры тысячи разных видов функциональ-
ных напитков, там были даже продукты, 
которые делаются из травы. Примерно 
три-пять лет назад этот тренд появился 
в Западной Европе и США, что связано с 
платежеспособностью населения, хотя и 
там он развивается невысокими темпами 
из-за дороговизны продукта. Когда уви-
дим достаточный спрос в Казахстане на 
такие напитки, мы тоже будем их произ-
водить.

Сейчас у нас фокус на снижение содер-
жания сахара, калорийности. У нас уже 
есть продукты с пониженным содержани-
ем сахара и без сахара, и все новинки в ка-
тегории газированных напитков у нас раз-
рабатываются с учетом этой стратегии. 
Вообще, хочу отметить, что в Казахстане, 
как и во всем мире, потребители любят 
пробовать что-то новое.

– По вашему опыту, сколько состав-
ляет цикл жизни нового продукта на ка-
захстанском рынке?

– Это очень болезненная тема для нас. 
Всегда есть риск того, что продажи но-
винки окажутся меньше ожиданий и не 
оправдают затраты на разработку, произ-
водство и дистрибуцию. У нас те продук-
ты, которые производятся под основным 
брендом, живут на рынке долго, я, в прин-
ципе, не помню, чтобы мы снимали какой-
то продукт под брендом «Кока-Кола». Под 
брендом Fanta три-четыре года держатся, 
но если фрукты сезонные – год-полтора, 
максимум два, некоторые вкусы – только 
на сезон.

– Сколько у вас составляет «средний 
чек» в месяц?

– Не могу раскрыть эту информацию. 
Но могу сказать, что по нашим оценкам 
в затратах на продукты питания безалко-
гольные напитки составляют около 10%.

АЛТЫНБЕК АБДУЛЛАЕВ
назначен руководителем управления 
ветеринарии СКО

АРДАК МУКУШОВ,  
АСИЯ СЫРГАБЕКОВА, 
ГЕРОЙ ЖОЛТАЕВ,  
ОЛЕГ КАРПУШИН

досрочно прекратили полномочия 
членов совета директоров АО 
«Разведка Добыча «КазМунайГаз» 
(«РД КМГ»)

АСЫЛБЕК ДЖАКИЕВ
назначен официальным 
представителем НПП РК «Атамекен» 
по взаимодействию с нефтегазовыми 
операторами

БЕРИК АРЫН
назначен вице-министром 
общественного развития РК

ГОРАК КАРЕЛ
назначен председателем правления  
ДБ АО «Хоум Кредит энд Финанс 
Банк»

ДАСТАН ДЖАНТЕЛИЕВ, 
ОКСАНА ВИННИК

назначены заместителями 
председателя правления НАО 
«Государственная корпорация 
«Правительство для граждан»

МАКСИМ СПОТКАЙ
назначен заместителем 
генерального директора холдинга 
«НҰР-Медиа»

КАНАТ ШУКУНЕВ
назначен заместителем 
управляющего делами Президента 
РК

ОЛЖАС СМАГУЛОВ
назначен заместителем акима 
Актюбинской области

ОНДРЖЕЙ КУБИК
прекратил полномочия председателя 
правления ДБ АО «Хоум Кредит энд 
Финанс Банк»

СЕРГЕЙ ЗАЙЦЕВ
назначен главным тренером ФК 
«Акжайык» 
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ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ 
QAZAQ BANKI 
ВЫРОСЛА

 Несмотря на довольно весомое снижение 
баланса банка, вызванного оттоком ликвид-
ности, финансовое учреждение, согласно кор-
поративной отчетности, увеличило чистую 
прибыль по итогам полугодия в 3,3 раза, 
до 1,5 млрд тенге. Об этом сообщили в пресс-
службе Ассоциации финансистов Казахстана. 
«Указанное увеличение в основном обуслов-
лено низкой «базой» аналогичного периода 
прошлого года и происходило на фоне восста-
новления резервов от обесценения кредитно-
го портфеля (+3,5 млрд тенге) и уменьшения 
чистых комиссионных убытков (-1,1 млрд 
тенге). Так, в первом полугодии финансовое 
учреждение сократило расходы по агентским 
услугам в 3,1 раза, с 2,2 млрд тенге до 0,7 млрд 
тенге», — пояснили в аналитическом центре 
АФК. Вместе с тем банк также получил при-
быль от операций с финансовыми активами, 
оцениваемыми по справедливой стоимости 
через прибыль или убыток, на сумму 0,3 млрд 
тенге в сравнении с убытком в аналогичном 
периоде прошлого года на сумму 1,5 млрд 
тенге. Позитивное влияние на капитал банка 
имело увеличение резерва нераспределенной 
прибыли (+3,3 млрд тенге). Акционерный ка-
питал не изменился и составляет 39,3 млрд 
тенге. По состоянию на начало июня банк 
не выполняет следующие пруденциальные 
нормативы — норматив текущей ликвид-
ности (K4), норматив срочной ликвидности 
(K4−2), а также требование по поддержанию 
валютной позиции. (kapital.kz)

МОБИЛЬНАЯ 
БИОМЕТРИЯ 
НАБИРАЕТ ОБОРОТЫ 

Мобильная биометрия будет ежегодно ре-
гистрировать трансакции на сумму $2 трлн 
в год к 2023 году, согласно данным из нового 
исследования от Juniper Research. Это в 17 раз 
превышает ожидаемые в 2018 году $124 млрд. В 
новом исследовании «Безопасность мобильных 
платежей: биометрическая аутентификация и 
токенизация в 2018-2023 годах» сообщается, 
что этот рост будет стимулироваться как ини-
циативами по стандартизации биометриче-
ских платежей в мире, так и поставщиками 
смартфонов, которые вводят различные формы 
биометрии. Juniper ожидает, что в 2023 году бо-
лее 80% смартфонов будут иметь хотя бы одну 
функцию биометрической аутентификации, 
что составит чуть более 5 млрд смартфонов. В 
основном это будут смартфоны с датчиками 
отпечатков пальцев, но распознавание лиц и 
сканирование радужной оболочки глаза ста-
нут более популярными в течение следующих 
пяти лет (более 1 млрд устройств). Согласно от-
чету Juniper, почти 90% используемых в насто-
ящее время смартфонов могут поддерживать 
распознавание лиц на основе программного 
обеспечения, в то время как 80% способны вы-
полнять голосовые платежи. Juniper считает, 
что главные инновации в области мобильной 
биометрии лежат в основе программного обе-
спечения «Биометрия как услуга», в котором 
используется ИИ для проверки личности поль-
зователей на любой платформе. (banki.ru)

НАРОДНЫЙ БАНК 
ПРЕДОСТАВИЛ KCELL 
ТРАНШ

 Народный банк Казахстана предоставил 
казахстанскому оператору мобильной связи 
Kcell транш в размере 10 млрд тенге в рамках 
кредитной линии. «Kcell (…) доводит до све-
дения своих акционеров и инвесторов инфор-
мацию о получении транша в размере 10 млрд 
тенге в рамках утвержденной кредитной ли-
нии по договору банковского займа между АО 
«Кселл» и АО «Народный банк Казахстана» 
от 24 сентября 2013 года со сроком финанси-
рования 18 (восемнадцать) месяцев», – гово-
рится в сообщении.  Срок займа – до 16 июля 
2021 со ставкой вознаграждения 12,5% в год. 
«Погашение основного долга будет прово-
диться по истечении льготного периода 
(18 месяцев) равными долями полугодовыми 
траншами, начиная с 19 июля 2020 года», — 
отмечается в информации.  (interfax.kz)

МВФ: ДОЛЛАР 
ПЕРЕОЦЕНЕН

Международный валютный фонд (МВФ) 
заявил, что американский доллар переоце-
нен, китайский юань соответствует фунда-
ментальным основам, а почти половина ми-
ровых балансов текущих счетов в настоящее 
время чрезмерна, что добавляет рисков для 
роста и торговли, передает Reuters. МВФ в 
своем ежегодном отчете по внешнему сек-
тору, который оценивает обменные курсы, а 
также профицит и дефицит текущего счета, 
отметил, что профицит и дефицит текущих 
счетов все больше концентрируются в странах 
с развитой экономикой. Однако в последние 
недели китайский юань значительно сни-
зился, поскольку усилилась напряженность 
в торговле с CША. Китайский юань достиг 
нового 13-месячного минимума на уровне 
6,88295 юаня за доллар, так как власти в Пе-
кине сигнализировали о дальнейшем смяг-
чении денежно-кредитной политики для 
поддержки экономики в условиях эскалации 
торговой войны с Соединенными Штатами.  
Секретарь Казначейства США Стивен Мнучин 
ранее рассказал, что он обеспокоен падением 
юаня, а его ведомство собирается очень тща-
тельно проанализировать, манипулировали 
ли власти КНР валютными курсами. Специ-
алисты МВФ считают, что профицит текущего 
счета Китая в прошлом году немного увели-
чился, до 1,7% от валового внутреннего про-
дукта, и причислил КНР к странам с избыточ-
ным балансом. Кроме того, по мнению МВФ, 
профицит торгового баланса отмечался в 
Германии, Южной Корее, Нидерландах, Шве-
ции и Сингапуре. К странам с избыточным 
дефицитом торгового баланса, которые так-
же слишком много занимают, в МВФ отнесли 
США, Великобританию, Турцию и Аргентину. 
(vestifinance.ru)|

 ▀ Сколько банков нужно Казахстану?
Эксперты считают, что в стране останется не более десяти БВУ

Аскар Муминов

Встречаясь недавно с главой Нацио-
нального банка Данияром Акише-
вым, президент Нурсултан Назар-

баев дал довольно критическую оценку 
ситуации в банковском секторе, отметив, 
что необходимо положить конец произво-
лу на финансовом рынке. Также глава го-
сударства высказал сомнение в необходи-
мости большого количества банков в РК.

По словам президента, «прошлогодние 
провалы банков», в результате которых 
были приняты изменения в закон о дея-
тельности банков, свидетельствуют о том, 
что «люди стали баловаться».

«Чуть-чуть деньжат соберут, приходят 
открывать банк. Нацбанк разрешение 
дает. Потом начинают уговаривать, бега-
ют по улицам, по остановкам: «Мы даем 
огромные проценты! Вложите деньги 
в нас». Люди верят и идут туда. А потом 
акционеры воруют эти деньги или раз-
дают своим. Полное безобразие в банков-
ской системе было в этом деле», – сказал 
Нурсултан Назарбаев. По его словам, нор-
мальный банк никогда не даст кредит не-
состоятельному получателю.

«А у нас что получилось? Сами акционе-
ры, заведомо зная, что деньги не вернутся, 
давали своим. Откатывали деньги, воро-
вали! Жестко должно быть. Нам не нужно 
огромное количество банков», – отметил 
президент.

«Люди идут в эти банки, считая, что 
это государственная система. А на самом 
деле мошенники обманывают. Как БТА 
Банк разворовали – шесть-семь миллиар-
дов долларов, до сих пор восстанавлива-
ем. Поэтому я требую от тебя после этого: 
не должно допускаться безобразия», – ска-
зал Нурсултан Назарбаев.

Так сколько банков нужно Казахстану? 
С этим вопросом корреспондент «Капи-
тал.kz» обратился к экспертам.

На глобальном уровне
Депутат парламента Айкын Конуров от-
метил, что процесс «закручивания гаек в 
финсекторе Казахстана сейчас находится в 
общем глобальном тренде по приведению 
международного банковского сообщества 
к чувству реальности, которое оно поте-
ряло после отмены золотого стандарта». 
«Сегодня весь мир, и Казахстан не исклю-

чение, пожинает плоды «рейгономики», 
основа которой  – стимулирование  потре-
бительского спроса только через институт 
кредитования», – считает он.  

По его словам, такая модель привела к 
тому, что на сегодня не осталось практи-
чески ни одного субъекта экономики – фи-
зических и юридических лиц, транснаци-
ональных компаний, стран – которые не 
были бы должны банковскому сообществу. 
В условиях, когда совокупный долг достиг 
порядка $100 трлн, а способов вернуть его 
на горизонте не видно, у банковского ка-
питала на фоне удорожания доллара США 
возникают серьезные проблемы. 

«Начался отток капиталов с развиваю-
щихся рынков, обваливается потребитель-
ский спрос, народ начинает волноваться и 
задавать вопросы элитам по типу: «Как же 
мы оказались у разбитого корыта?» Если ми-
ровое сообщество уже определилось с тем 
«Кто виноват?», то  извечный вопрос «Что 
делать?» пока еще не решен.  А  до тех пор 
пока этот вопрос не решится, крупные бан-
ки будут «поедать» средние, мелкие и друг 
друга. Этот процесс мы наблюдаем в Европе  
и соседней России. Банковский кризис на-
стиг Азербайджан (МБА) и Украину (При-
ватБанк). Механизм слияний, поглощений и 
банкротств в  банковском секторе запущен 
и у нас», – отметил Айкын Конуров.

После «тучных» лет 
По словам депутата, если после «тучных» 
лет на первой волне кризиса государство 
имело возможность спасать почти всех, 
то сейчас ситуация сильно изменилась и 
явно не в пользу БВУ с проблемными ба-
лансами.  «Этих «хилых», скорее всего, не 
будут спасать, потому что «кормить»  их 
госденьгами смысла нет, но и достаточно 
опасно с точки зрения социальной ста-
бильности», – заметил депутат. 

По его мнению, сегодня целая армия 
проблемных «ипотечников» ревностно на-
блюдает за ситуацией в финсекторе и аб-
солютно недовольна проводимой банками 
политикой в рамках программы рефинан-
сирования ипотечных займов за госдень-
ги. «Фактически для Казахстана хватило 
бы  порядка 4-5 банков, но процесс, когда 
банковский интернационал «заливал» 
рынки дешевыми деньгами, вскружил 
головы многим и во власти, и в бизнесе, 
поэтому и стали расти, как грибы, банки. 

Теперь начался обратный процесс, и вы-
живут те, кто имеет доступ к полному па-
кету ресурсов», – считает Айкын Конуров.

Качество тесно связано  
с количеством
Ведущий аналитик Amarkets Артем Деев 
заметил, что в отношении банковской 
системы практически любой экономики 
можно сказать, что качество очень тесно 
связано с количеством. 

По его словам, банковская система 
Казахстана уже довольно давно нуждает-
ся в оздоровлении. Подтверждается это 
ростом числа обращений со стороны на-
циональных денежно-кредитных инсти-
тутов в адрес национального регулятора с 
просьбой о финансовом субсидировании. 

В итоге, вместо того, чтобы выстраи-
вать эффективную банковскую систему, 
значительные ресурсы уходят на поддер-
жание на плаву недобросовестных банков, 
не способных проводить качественную 
кредитную политику, неразрывно связан-
ную с установленными правилами риск-
менеджмента, подчеркнул аналитик. 

«Некоторое время назад в Казахста-
не было покончено с практикой санации 
проблемных банков. Национальный банк 
Казахстана тем самым запустил про-
цессы естественного отбора, которые, в 
конечном счете, позволили остановить 
неконтролируемое вымывание денег из 
государства. Благодаря подобному отбору 
в стране будет сохранено до 10 банков, с 
распределением функций таким образом, 
чтобы их деятельность и сферы влияния 
не пересекались. Например, одни банки 
будут работать с физическими лицами, 
другие – с юридическими, третьи будут 
обслуживать внешнеторговую деятель-
ность», – сказал Артем Деев. 

Консолидация не есть синоним 
монополизации 
Ведущий аналитик ГК TeleTrade Марк 
Гойхман заметил, что консолидация, то 
есть укрупнение банков в Казахстане не 
должна быть синонимом монополизации. 
Эксперт заметил, что население Казах-
стана 18,2 млн человек, а ВВП – пример-
но $160 млрд в год. При этом в республи-
ке 32 банка, или по 1 банку примерно на 
570 тыс. человек. и на $5 млрд ВВП. Если 
сравнивать с  Россией, где похожая струк-

тура хозяйства, то в соседней стране 488 
банковских учреждений, а численность 
населения около 147 млн человек, ВВП со-
ставляет $1578 млрд. Таким образом, один 
банк приходится в среднем на 300 тыс. че-
ловек. и на $3,2 млрд ВВП.  

«Количество банков, соответственно, в 
1,6-1,9 раза больше относительно данных 
параметров в РК. Но это нельзя считать 
оптимальным, количество банковских 
учреждений в России заметно уменьша-
ется в последние годы из-за конкуренции, 
избыточности сектора и снижения рента-
бельности бизнеса. Рынок во многом за 
счет своих механизмов призван опреде-
лять спрос на банковские услуги, так же 
как и на любые другие. Важно не число, 
а качество, продуктивность, платежеспо-
собность банков, удовлетворение спроса 
на финансовые услуги», – отметил Марк 
Гойхман.

Проблема в слабости самих 
банков
По словам аналитика, нарекания вызыва-
ют слабость новых банков, плохое управ-
ление, попытки злоупотреблений, а не их 
возникновение. Поэтому и для оздоровле-
ния сектора необходимо не само по себе 
уменьшение или повышение количества 
банков, а усиление их надежности, устой-
чивости. По его мнению, слишком резкое 
сокращение числа  банков столь же нега-
тивно, как и рост сектора выше рыночно 
необходимого. «Недостаточное количе-
ство банков может привести к монополиз-
му, ухудшению качества и повышению 
стоимости услуг, что нанесет ущерб их по-
требителям», – сказал Марк Гойхман. 

Аналитик социальной сети для инве-
сторов eToro в России и СНГ Михаил Ма-
щенко считает, что большое количество 
компаний в отрасли способствует более 
яркой конкурентной борьбе за клиентов, в 
результате чего сервис становится лучше. 
Борьба стимулирует развитие конкрет-
ных направлений: потребительское кре-
дитование, ипотека, мелкие регулярные 
транзакции, заграничные переводы, и это, 
разумеется, крайне выгодно для потреби-
телей, имеющих возможность получить 
самый качественный продукт. Поэтому, 
по его словам, к вопросу резкого сокраще-
ния числа банков в Казахстане необходи-
мо подходить осторожно и сдержанно.  

Николай Дрозд

- Насколько внешние факторы и, в 
частности, укрепление доллара и уже-
сточение денежно-кредитной поли-
тики США, по вашему мнению, могут 
влиять на ближайшие перспективы 
казахстанской финансовой системы и 
экономики? 

- Укрепление доллара и политика ФРС 
по ужесточению монетарных условий, 
в частности, повышение ставки, безус-
ловно, затрагивают все развивающиеся 
рынки, не только Казахстан. То есть с них 
происходит определенный отток капита-
ла. Деньги возвращаются в США, а там не-
избежна утилизация – обратный процесс 
количественному ужесточению. Многие 
валюты развивающихся стран это почув-
ствовали. Более того, такой сценарий  даже  
предполагался самой  ФРС, потому что 
один из членов ее комитета упоминал  об 
осторожности в проведении ужесточения  
политики, из-за  понимания возможных 
последствий  для  развивающихся  рынков, 
которые вернутся негативом  в экономику 
США. С самого начала ФРС настаивала на 
том, что все будет делаться очень посте-
пенно, с оглядкой на возможное влияние 
на развивающиеся рынки. Для Казахстана 
воздействие связано с ослаблением тенге, 
но благодаря свободно плавающему кур-
су – это происходит очень плавно. Можно 
выделить несколько предпосылок: с одной 
стороны, это как раз ужесточение подхо-
дов ФРС, с другой – увеличение цены на 
нефть. Свободно плавающий курс создал 
многофакторную систему, в которой раз-
личные параметры в определенной степе-
ни уравновешивают друг друга. Влияние 
укрепления доллара на казахстанскую 
экономику достаточно ограничено, то, что 
происходит внутри, выглядит гораздо бо-
лее важным.  

- А насколько серьезным может быть 
влияние искусственного ослабления 
некоторых валют, в частности, юаня, 
как реакции на торговые ограничения 
со стороны США?

-  Есть большой вопрос: насколько ос-
лабление валют развивающихся стран 
является искусственным. Уже было ска-
зано, что повышение ставок ФРС привело 
к всеобщим ожиданиям оттока капитала 
с развивающихся рынков. Совершенно 
четко все понимали, что будет опреде-
ленное ослабление валют.  Более того, 
существуют некоторые опасения, их вы-
сказывают серьезные инвесторы, что мир 
сегодня находится на пороге повторения 
азиатского кризиса 1998 года. Его начало 
было связано с резким оттоком капитала 
с развивающихся рынков и цепной реак-
цией ослабления валют. На самом деле, 
купировал те события как раз Китай, 
который в тот момент не стал девальви-
ровать юань, он его удержал достаточно 
крепким. Тогда была большая дискуссия, 
что произойдет, если Китай не будет го-
тов принять на себя все издержки кри-
зиса и девальвирует юань. Фактически 
всеми признается, что, сдерживая курс, 
Поднебесная приняла на себя удар.  По-
этому очень трудно определить, идет ли 
речь об умышленном ослаблении, и где та 
грань, отделяющая объективное удешев-
ление от валютной войны. 

Избыток крови столь же опасен 
как малокровие 

- Насколько казахстанская эконо-
мика остается конкурентоспособной  с 
точки зрения РЭОК?

 - Если говорить о реальном эффектив-
ном обменном курсе, то можно отметить, 
что после перехода к режиму свободного 
плавания он в гораздо лучшей форме, чем 
до 2015 года. Сегодня РЭОК достаточно 
рыночный и равновесный, и с этой точки 

зрения конкурентоспособность казах-
станского производства существенно вы-
росла. Но есть две темы для обсуждений. 
Одна из них – это теоретическая возмож-
ность дальнейшего ослабления реаль-
ного курса, придающая конкурентоспо-
собность казахстанским товарам. Но все 
очень сильно зависит от экономической 
политики правительства, потому что од-
ними курсовыми преимуществами не-
возможно стимулировать экономический 
рост. Курс может содействовать или по-
мешать экономике, но сама суть в том, что 
развитие экономики происходит не от мо-
нетарной, а от экономической политики. 
Нельзя смешивать эти вещи. Монетарная 
политика обеспечивает финансовую ста-
бильность и в принципе может оказать не-
большое влияние на экономический рост. 
Но сама экономика всегда развивается в 
силу своей внутренней логики. От бюд-
жетных приоритетов, фискальных стиму-
лов, от политики в области занятости, от 
всего комплекса социальной политики и 
в том числе от распространения инфор-
мации.  Основная проблема сегодня – на 
этой стороне. С точки зрения монетарной 
политики обеспечен эффективный, здо-
ровый, долгосрочный РЭОК, а если эконо-
мическая стратегия будет стимулировать 
развитие экономики, можно будет немно-
го сдвинуть это монетарное равновесие. 
Но если такой целостной и эффективной 
политики нет, то сдвигать равновесие и 
хоть в какой-то степени управлять курсом 
– просто опасно. 

- Имеет ли смысл предоставление фи-
нансовой системе дополнительной лик-
видности в попытках стимулировать 
кредитование? 

-  Сегодня нет, потому что структура 
экономики не готова принять эту ликвид-
ность. То есть деньги – это кровь эконо-
мики. Но больше крови, чем нужно, столь 
же вредно, как меньше. Ее должно быть 
ровно столько, сколько необходимо орга-
низму. Если тело находится в бездействии, 
ему вредны дополнительные вливания, 
если происходит активное развитие, ин-
тенсивные тренировки, бег и прыжки, то 
кровоснабжение должно  ускоряться. Про-
сто выдавать деньги экономике, которая 
не готова их принять, не имеет смысла. В 
ситуации экспансии, когда экономика все 
больше работает на экспорт и производит-
ся больше, чем потребляется, безусловно, 
можно думать о предоставлении допол-

нительной ликвидности и увеличении де-
нежной массы. Когда нет нормального про-
движения экспорта, наши производители 
продают нашим же потребителям, удво-
ение денег приведет к двукратному росту 
цен, а потребитель и производитель оста-
нутся теми же. Бессмысленно говорить о 
смягчении политики и предоставлении 
ликвидности, которая будет попадать в не-
эффективные предприятия. Это то, что мы 
видели, к сожалению, во многих проектах 
в рамках ГП ФИИР.  Стекольные заводы, 
непонятные планшетники в Актау и ави-
астроительные предприятия. Деньги про-
сто разбазаривались, об этом президент 
говорил. Заводы открывались, но потом 
не работали. В таких условиях вливание 
дополнительной ликвидности – либо ее по-
теря, когда деньги зарываются в простаи-
вающие предприятия, либо ее присвоение, 
разворовывание и вывод за рубеж. 

-  Но нет ли предпосылок к тому, что 
избыточная ликвидность будет просто 
просачиваться на валютный рынок? 

- Это уже не актуально. Раньше уход в 
доллары был весьма острой проблемой, 
потому что экономически равновесный 
курс был существенно слабее, чем но-
минальный. Поэтому любые лишние 
деньги конвертировались. Если тогда все 
понимали, что равновесный курс 350, а 
номинальный 150, естественно, любой 
лишний тенге уходил в валюту. Сегодня 
есть понимание, что равновесный курс 
340, а в обменниках он 345, и деньги не 
идут в этот сегмент. Покупать доллары 
ради долларов бессмысленно. Поэтому 
большой проблемы просачивания в ва-
люту нет. И это подтверждается, в част-
ности, статистикой покупок в обменных 
пунктах населением. Российских рублей 
уже третий месяц подряд покупается в 
два раза больше, чем долларов. Люди по-
купают рубли, потому что завозят рос-
сийские товары и ездят в Россию. Раньше 
доллар покупали потому, что и импорти-
ровали, и на всякий случай. Сейчас для 
импорта из ЕАЭС удобней рубли, а покуп-
ки долларов на всякий случай потеряли 
смысл. Риски просачивания ликвидно-
сти на валютный рынок – это история, к 
которой мы, безусловно, привыкли за 20 
лет управляемого курса, но она не име-
ет сегодня ни актуальности, ни смысла. 
Просто психологически люди, эксперты, 
специалисты это еще не осознали. Инер-
ция мышления. 

Жесткая чистка субсидируемой 
части экономики 

-   Может ли ужесточение денежно-
кредитной политики под влиянием 
внешних факторов, либо по крайней 
мере приостановление ее смягчения, 
ухудшить перспективы роста кредито-
вания? 

- А кредитование растет. Когда мы 
смотрим на статистику, то видим два 
параллельных процесса. Один связан 
с большими списаниями проблемных 
кредитов. Это, в том числе явная заслуга 
Национального банка, который  дал воз-
можность банкам признать существу-
ющий объем неработающих   кредитов, 
через оказанную помощь. С другой сто-
роны, были решительные действия в от-
ношении ряда банков. Сильным игрокам 
была дана возможность признать убытки 
и объем неработающих активов через 
предоставление мягкого займа. У откро-
венно слабых институтов и там, где были 
определенные мошеннические схемы, 
очень жестко были выявлены все пробле-
мы и произошел уход с рынка. Таким об-
разом, параллельно происходят списания 
и вывод из банковской системы нерабо-
тающих кредитов и новое кредитование. 
При поверхностном взгляде на статисти-
ку получается, что кредитование стагни-
рует. Из системы выведено   проблемных 
кредитов на 1,2 трлн тенге, но вместо них 
выдано уже на 1,3 трлн новых кредитов. 
Крайне важно отметить, что такого чест-
ного взгляда на неработающие кредиты 
за последние 10 лет, пожалуй, не было. 
Независимые аналитики традиционно 
говорили о 30 или 40% проблемных кре-
дитов и о том, как это ужасно, но с этим 
ничего не происходило. Сейчас налицо 
качественное улучшение структуры кре-
дитного портфеля. 

-  Ухудшение внешних условий не мо-
жет быть в нынешней ситуации ограни-
чителем для кредитования? 

-  Влияние внешних факторов очень 
невелико в силу того, что во внутренней 
экономике страны скопилось огромное 
количество проблем. Их решение может 
иметь неизмеримо больший эффект, чем 
повышение или понижение ставки ФРС. 
Нужно, например, очень четко и жестко 
чистить портфель просубсидированных 
проектов, в том числе  пересматривать 
портфель фонда «Даму». У нас так иногда 
получается: проект какой-нибудь попа-
дает в ФИИР, он политически освящен. 
Акиматы по нему отчитались, а проект 
убыточный. Ситуацию пытаются испра-
вить с помощью денег фонда. Закрывать 
нельзя, дают денег еще или реструкту-
рируют, а по сути, ничего не меняется. 
Потом начинают нагибать какие-то из 
компаний «Сам рук-Казыны» или тот же 
акимат на предмет закупок. Зачем поку-
пать у частников, которые создавали все 
на свои деньги, мы лучше поддержим про-
ект, потому что ему все-таки госденьги 
дали, отвечать кто-то за это будет. То есть 
искусственные проекты поддерживают-
ся, частные, возникшие в конкурентном 
поле, могут отдыхать. Субсидируемые 
бизнесы мешают вырасти нормальным 
частным и одновременно прожигают 
деньги государства. Грубо говоря, нужна 
ревизия субсидируемой части экономики 
и признание убыточным того, что убыточ-
но. Если вернуться к стекольному заводу, 
если бы не было громкой истории с экс-
министром экономики, то, наверное, он 
бы до сих пор работал, через пень-колоду. 
Давайте посмотрим честно на экономику, 
так же как Нацбанк посмотрел на банков-
скую систему. Этих банкротим и отзыва-
ем лицензии, этим помогаем. При этом 
оказание поддержки и списание полу-
тора триллионов тенге – это, безусловно, 
мужественный шаг. Поскольку любой 
центральный банкир предвидит в таких 
ситуациях ухудшение статистических по-
казателей   и громкие обвинения о том, 
что кредитование не растет. Если акимы 
и «Даму» начнут   чистить свои убыточные  
проекты, то понятно, что  у них  будут про-
блемы  со статистикой,  поэтому никто на 
это не идет. 

 - Это необходимо,  чтобы ресурсы по-
падали в наиболее конкурентоспособ-
ную часть экономики ?

-  Да и потенциал этого гораздо силь-
ней, чем любое внешнее влияние.

 Доходы населения, а не 
стекольные заводы

  -  Вы недавно высказывали идею, 
что необходимо увеличивать доходы 
населения, а не программы для бизнеса.

– Это даже не вопрос денег, но общей 
философии. Поддерживать бизнес, по су-
ществу, бессмысленно. Это род человече-
ской деятельности и   преференции каса-
ются только одного из ее специфических 
направлений.   Это нонсенс, государство 
должно поддерживать людей. Рыночная 
экономика потому эффективна, что биз-
нес всегда находит ниши и заполняет их. 
Но бизнес это все же нечто вторичное 
после развития общества и государства, 
находящее возможности зарабатывать в 
любых условиях. В Казахстане все наобо-
рот, поддерживается бизнес, а уже люди 
должны находить ниши и возможность 
заработать. Число предпринимателей не 
более 2% во всем мире. Следует поддер-
живать 90%, которые не ищут ниши, но 
увлечены чем-то своим. А эти 2% найдут 
возможности, потому что это специфиче-
ский талант, с ним они родились.

- Если сконцентрироваться на сти-
мулировании доходов населения, нет 
ли каких-либо опасностей, связанных с 
инфляцией?

- Абсолютно нет, поскольку вопрос в 
том, как стимулировать. Никто не гово-
рит, что нужно просто раздавать деньги. 
Необходимо улучшать инфраструктуру, 
это совсем не только дороги в городах, это 
коммуникации   между городами. Более 
того, это совсем не только дороги, напри-
мер, те же колодцы.  У нас скотоводство 
всегда было основано на том, что люди 
кочевали на 300- 400 километров и дви-
гались от колодца к колодцу. Сегодня они 
не функционируют, и все животноводство 
находится в радиусе 20 километров от 
райцентра. Инфраструктура – это та же 
система ирригации.  В древнем Вавилоне 
расцвет сельского хозяйства наступил по-
сле того, как они начали строить каналы. 
Один крестьянин на своих нескольких 
гектарах ничего не сделает. Да, это будет 
стоить 100 миллиардов тенге, на которые 
не будет построен очередной стекольный 
завод, но позволят оросить большое коли-
чество полей. Поэтому доходы населения – 
это не раздача денег, а создание жизненно 
необходимой инфраструктуры. Если вы 
провели воду не в какой-нибудь коттедж-
ный пригород, а кинули канал по степи, 
люди сами быстро соорудят себе жилье, 
потому что там есть чем жить. Подремон-
тировали колодцы в округе, есть ареал для 
животноводства.  

Подобный эффект может давать также 
снижение тарифов на электроэнергию или 
тепло. В этом нет дотационной составляю-
щей. Все монополии подлежат регулиро-
ванию. В результате может быть достиг-
нут эффект того, что расходы на свет, воду 
и газ серьезно удешевляются для потре-
бителей. У человека будет больше средств 
на какие-то потребительские цели, на то, 
чтобы сходить в кафе или магазин. Моно-
полисты и крупный бизнес сейчас живут 
хорошо, а погибают парикмахерские, ко-
фейни, рестораны и торговые предпри-
ятия. Третий аспект – газификация, где 
делается большая работа, но подключение 
газа стоит 300 тысяч тенге. Если сделать 
бюджетную программу и этим займутся 
акиматы, то даже для частника стоимость 
подключения может быть грубо оценена 
в 150 тысяч. Необходимы те же мягкие 
кредиты. Дайте средства газораспреде-
лительным компаниям под 2% и пусть 
клиенты газовщиков в течение трех лет 
оплачивают подключение через тарифы. В 
том же Алматы сразу изменится экологи-
ческая обстановка.

   Для малого бизнеса снижение ком-
мунальных тарифов может быть полезно 
дважды: с одной стороны, оно удешевляет 
его продукцию, с другой – увеличивает 
спрос. Пока мы думаем о бизнесе, у людей 
нет доходов. В общем то, что хорошо для 
бизнеса, не всегда позитивно для населе-
ния. Но если растут доходы людей, то биз-
нес всегда выигрывает. 

- Все же с точки зрения наиболее 
эффективного развития экономики и 
финансовой системы, что может быть 
приоритетом: стимулирование потре-
бительской активности или долгосроч-
ных сбережений? 

-  Сейчас нужно стимулировать дохо-
ды. Когда мы выбираем между потреби-
тельской активностью и сбережениями, 
то предполагаем, что есть доходы, и мы 
просто не знаем, что важнее. Так вот, се-
годня надо поощрять доходы: когда мы это 
сделаем, тогда уже решать, как их распре-
делить. Пока не решен принципиальный 
вопрос, связанный  с доходами. Поэтому 
какие-то разговоры о том, что нужно про-
двигать в первую очередь, бессмысленны. 
Доходов нет и пока на этом можно поста-
вить точку. Делить нечего.

 ▀ Неделя определенно прошла под знаком Bitcoin
«Цифровое золото» стремительно подорожало в цене

Дмитрий Чепелев

Что характерно для периодов бурно-
го роста Bitcoin (BTC), остальные 
криптовалюты либо существенно 

теряют стоимость, либо растут гораздо 
меньшими темпами. В большей степени 
причиной этому служит то, что огромное 
количество криптоинвесторов, в попытке 
оседлать «бычий» тренд первой криптова-
люты, скупают BTC за другие криптова-
люты, толкая цену первого еще выше. За 
прошедшие семь дней Bitcoin (BTC) подо-
рожал примерно на 13%, при этом общая 
капитализация крипторынка выросла на 
2,9% и на утро 25 июля составила $300 
млрд.

Основатель криптобанка Galaxy Digital 
Capital Management Майк Новогарц выра-
зил мнение, что до массового принятия об-
ществом криптовалют и технологии блок-
чейн осталось пять или шесть лет. Об этом 
он заявил в рамках панельной дискуссии, 
прошедшей на конференции Beyond Block 
в Южной Корее. При этом эксперт считает, 

что в ближайшие два-три года в криптова-
лютную отрасль будет привлечено множе-
ство новых компаний и организаций. Если 
же этого не случится, то индустрия будет 
«ходить кругами». 

«Мы не сможем увидеть широкое при-
менение технологии блокчейн до тех пор, 
пока пользователи не привыкнут к ней, 
а до этого события остается еще лет пять-
шесть», – отметил Майк Новограц. Основ-
ными препятствиями на пути развития 
отрасли он считает непрерывно увеличи-
вающуюся стоимость услуг специалистов в 
области блокчейн, а также сомнения, выка-
зываемые традиционными инвесторами. 

«Поразмыслите над тем, как работают 
институциональные инвесторы. Крайне 
накладно подойти к начальнику и заявить 
о том, что деньги лежат в таком месте, о 
котором он даже не слышал. Для преодо-
ления подобного кризиса доверия потре-
буется надежный и известный попечитель 
– японский банк, или организация уровня 
Goldman Sachs, HSBC или ICE. Только в та-
ком случае институциональный инвестор 

будет чувствовать себя комфортно», – ре-
зюмирует Новограц. 

С тем, что в ближайшее время блокчейн 
и криптовалюты станут привычными ве-
щами даже для далеких от высоких техно-
логий людей согласен и исполнительный 
директор крупного платежного стартапа 
Circle Джереми Алэйр. В интервью амери-
канскому каналу CNBC он заявил, что, по 
его мнению, в ближайшем будущем повсе-
местное использование блокчейн станет 
столь же привычным, как использование 
интернета в настоящее время. 

«Катализатором криптовалютного 
рынка выступил Ethereum, который стал 
основной платформой, на которой можно 
разрабатывать децентрализованные при-
ложения. Любой может выпускать свои 
собственные токены, создавать новые 
виды финансовых договоров с помощью 
технологии смарт-контрактов», – заявил 
Джереми Алэйр. 

Глава Circle также отметил дух сопер-
ничества, который принес запуск сети 
«эфира». Это существенно стимулировало 

разработку конкурирующих платформ, 
таких как EOS, Cardano, NEO. 

Китайский Центр по развитию ин-
формационных технологий выпустил 
очередной рейтинг криптовалют. Лидер 
рейтинга не изменился, им является от-
носительный новичок в мире блокчейн 
«убийца эфира» – EOS. На втором месте 
расположился сам Ethereum, который, к 
слову, является единственной крипто-
валютой из топ-3 по рыночной капита-
лизации, входящей в топ-10 китайского 
рейтинга. Ripple, который в рейтинге 
прошлого месяца удостоился 9 места, опу-
стился на четыре позиции и занял 13 ме-
сто. Bitcoin же, судя по всему, крайне нелю-
бимый китайскими экспертами, выглядит 
аутсайдером даже несмотря на переход с 
17 места на 16.

1. Bitcoin (BTC). За прошедшую неде-
лю Bitcoin (BTC) – единственный из топ-3 
криптовалют существенно нарастил сто-
имость. И если первую половину семид-
невного периода цена Bitcoin (BTC) коле-
балась между $7250 и $7500, то во второй 

половине наметился четкий восходящий 
тренд, который увел цену на «цифровое 
золото» далеко за психологическую отмет-
ку $8000. На утро 25 июля цена на Bitcoin 
(BTC) составила $8250, что почти на $1000 
больше, чем неделей ранее. Бурный рост 
цены на Bitcoin (BTC) оказал сильное нега-
тивное влияние на стоимость всех осталь-
ных криптовалют, «первая криптовалюта» 
увеличила свою долю в общей капита-
лизации, нарастив 4,3%. Доля составила 
47,3% против 43% неделей ранее. 

2. Ethereum (ETH). В отличие от «Циф-
рового золота», Ethereum – «Цифровая 
нефть» не может похвастаться положи-
тельным ростом на прошедшей неделе. 
«Эфир» потерял в цене 4,6% за прошедшие 
семь дней, и на утро 25 июля стоимость 
Ethereum (ETH) составила $477 против 
$500 неделей ранее. Доля «эфира» в общей 
капитализации криптовалютного рынка 
под давлением Bitcoin (BTC) потеряла 1,2% 
и на 25 июля составила 16%.

3. Ripple (XRP). Ripple (XRP) является 
еще одним участником неформального 
клуба топ-3 криптовалют, который по-
казал за неделю негативный результат на 
фоне возвышения Bitcoin (BTC). Потеряв в 
стоимости 9,9%, цена Ripple (XRP) на утро 
25 июля составила $0,456. Доля Ripple 
(XRP) в общей капитализации криптова-
лютного рынка составила 5,99%.
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1.  Bitcoin (BTC)
2. Ethereum (ETH)
3. Ripple (XPR)
Общая кап-ция (млрд)

Сравнение изменения стоимости 
топ-3 криптовалют за неделю
       (с 18 по 25 июля 2018 г.)

      

1
2
3
4
5
6
7
8
9
9

13
16

EOS
Ethereum
Nebulas
GXChain
NEO
Stellar
Steem
Lisk
Waves
Komodo
Ripple
Bitcoin

101,6
80,2
73,0
70,5
74,1
79,3
88,3
66,4
67,4
67,7
77,9
44,3

16,8
26,4
25,9
17,8
26,0
19,7
6,5
18,5
18,1
16,4
8,6
14,2

27,1
30,8
9,9
20
7,3
7,9

10,0
18,4
15,6
17,6
10

34,9

145,6
137,3
108,8
108,3
107,4
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104,9
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101,1
101,1
96,6
93,4

       ( от 22 июля 2018 г.)
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 ▀ Айдархан Кусаинов: 
«Давайте посмотрим честно 
на всю экономику»
На вопросы делового еженедельника «Капитал.kz»  
ответил экономист, советник председателя Национального 
банка РК Айдархан Кусаинов

 ▀ Биометрические банкоматы 
начали собирать в Алматы
Как скоро автоматы вытеснят банковских работников?

Елена Брицкая

Биометрические банкоматы начала 
собирать казахстанская компания 
iMoney, которая занимается разра-

боткой хардверных и софтверных реше-
ний. Проект называется 3min, так как за 
три минуты банкомат может выдать кре-
дит без помощи сотрудников финансовой 
организации. «Мы собираем эти банкома-
ты сами, у себя в офисе в Алматы, – гово-
рит Алибек Наримбай, основатель и учре-
дитель iMoney («Капитал.kz» ранее писал о 
проекте Okauto, где он является соучреди-
телем). – Уверены, что это ноу-хау. Подоб-
ные решения в финансовых структурах 
пока еще нигде не применяются. Патент 
и авторское право в процессе». Комплек-
тующие разработчики заказывают в раз-
ных странах, а программы писали сами, с 
нуля.

По словам Алибека Наримбая, уже есть 
заказчики новых банкоматов – это МКО, 
сильный интерес проявляют банки и стра-
ховые компании. Пока полностью собра-
ны два банкомата. «Собираемся сделать 
еще несколько демонстрационных моде-
лей банкоматов, которые будут продавать 
страховые полисы за две минуты и выпу-
скать пластиковые карты в течение трех 
минут», – говорит предприниматель. 

Состав инвесторов он не разглашает. «У 
нас в команде всего пять человек, и бан-
комат мы создали с нуля до рабочих про-
тотипов за пять месяцев. Как вы думаете, 
много мы потратили на это? Конечно, нет. 
Полагаю, проект окупится в считанные 
месяцы», – говорит Алибек Наримбай. 

Как работает биометрический 
банкомат?
Варианты сборки предполагают выда-
чу кэша, выпуск дебетовых и кредитных 
карт. К примеру, вариант сборки для МКО 
предполагает выдачу быстрых займов в 
течение трех минут. Схема простая. Го-
лос виртуального кредитного офицера из 
банкомата дает инструкции. Клиент вы-
бирает сумму займа, вводит номер свое-
го мобильного телефона и сканирует на 
экране свое удостоверение личности. За-
тем банкомат фотографирует клиента и с 
помощью компьютерного зрения сличает 
фото на удостоверении с фото клиента. 
Все полученные данные автоматически 
сверяются с государственными базами 
данных и данными ПКБ. После скоринга 
и одобрения займа клиент подтверждает 
получение займа кодом, полученным в 
смс-сообщении. Банкомат выдает деньги 
и чек с условиями погашения кредита. По-
гашать заем можно через банкомат, введя 
свой ИИН, через интернет, привязав к лич-
ному кабинету карту, либо в любом qiwi-
терминале. Сдачу банкомат отправляет на 
указанный клиентом сотовый телефон.

Прощайте, банковские клерки?
Приведет ли приход на рынок биометри-
ческих банкоматов в перспективе к вы-
свобождению банковских работников, 
которые сейчас выдают кредиты? «Имен-
но так я и считаю. Вы просто вдумайтесь: 
для того чтобы выдать клиенту карточку, 
банки содержат несколько менеджеров, 
оборудование, платят за аренду офисов, 
создание условий работы, оплачивают за 
сотрудников налоги. При этом карточки 
банки создают за 2-3 рабочих дня. Неко-
торые и неделю. Это же ужас! А банкомат 

создаст ее за 2-3 минуты, и то 3 минуты 
– это максимум!» – сравнивает Алибек На-
римбай.

Правда, аппарат занимает 1 кв. м пло-
щади, нуждается в одной розетке, не про-
сится в отпуск и может работать 24 часа 
365 дней в году. «Рано или поздно банки 
и другие финансовые компании придут 
к этому. К примеру, в Сингапуре недавно 
крупнейший банк приобрел подобный 
стартап как раз для того, чтобы полностью 
автоматизировать свои банкоматы и сде-
лать их более умными», – оценивает буду-
щее проекта предприниматель. 

Грубо говоря, 100 банкоматов – это 100 
компьютеров. «Для банка нанять одного 
или двух специалистов для поддержки 
будет вполне достаточно. У них в офисе 
больше, наверное, компьютеров стоит. А 
софтверную часть – поддержку мы берем 
на себя. Тут беспокоиться не о чем», – го-
ворит он. Как трудоустроить бывших со-
трудников банков и переобучить их, если 
начнется волна сокращений, это, конечно, 

другой вопрос. К таким переменам во вре-
мя технологических рывков государство и 
рынок должны быть готовы.

Какие еще отрасли могут 
измениться?
Биометрические банкоматы, по словам 
бизнесмена, могут не только выдавать 
карты и деньги. Их можно применять 
везде, где работает сотрудник, который 
сличает фото на удостоверении с лицом 
человека, а затем принимает какое-то 
решение. «Например, КПП – вход в ка-
кое-либо учреждение. Там, как правило, 
на ресепшен сидит охранник, который 
просит у вас документ, сравнивает его с 
вашим лицом, делает запись в журнал, 
когда вы вошли и когда вышли. Это тоже 
можно автоматизировать», – приводит он 
пример. Тем более люди создают так на-
зываемый человеческий фактор: могут 
сделать поблажку знакомому и т.д. Био-
метрические банкоматы на поблажки не 
запрограммированы.

Конкурентна ли разработка  
на мировом рынке?
«Если новинка не приживется в Казахста-
не, пойдем на внешние рынки», – говорит 
Алибек Наримбай. Стоимость банкомата 
варьируется от модификации и зависит 
от потребностей клиента. «Но нижняя 
планка – от 1 млн тенге. Это очень деше-
во за такой аппарат», – отвечает бизнес-
мен.

Биометрические банкоматы сейчас 
пробуют на рынках России, Китая, Поль-
ши. Развитые страны только начинают 
внедрять автоматизированную биоме-
трику. «Россияне и украинцы тоже разра-
батывают подобные решения и продают 
крупным компаниям, но они стоят в де-
сятки раз дороже, чем наше. Там трудится 
большое число кодеров (программистов. – 
Ред.), соответственно, и цена разработки в 
разы больше. Есть еще израильские реше-
ния, они еще дороже, чем российские», – 
сравнивает Алибек Наримбай. Казахстан, 
по его словам, в плане зарплат кодеров 
очень конкурентоспособен. «И мозги на-
ших ребят ничем не хуже, я бы сказал, что 
при правильном подходе к организации и 
сборе команды даже лучше результаты по-
лучаются», – говорит он.

В самом Казахстане, по словам Алибека 
Наримбая, команд, которые смогут сде-
лать хороший проект на основе компью-
терного зрения и машинного обучения 
– считанное количество, их можно уме-
стить в пальцах одной руки. «Мы знаем 
многих из них, и поверьте, всем им есть 
чем заняться. У всех есть заказы, так как 
данное направление очень обширное и 
перспективное. Мы не боимся конкурен-
ции, мы будем им даже рады. Это не даст 
нам расслабиться», – с энтузиазмом гово-
рит он.

Увеличиваются ли скоринговые 
риски? 
Однозначно уменьшаются, считает разра-
ботчик. «Я объясню почему: за последние 
два года компьютерное зрение претерпело 
революцию. Почему вокруг него сейчас 
так много хайпа? Потому что компьютеры 
научились распознавать людей и фото-
графии лучше, чем это делают люди. Тем 
более менеджер может быть уставшим и 
делать ошибки, или может нарушить пра-
вила. Автомат сделает все моментально, 
лучше и качественнее. Банкомат через ин-
фракрасные лучи распознает, подлинное 
ли удостоверение, и обмануть его очень 
сложно. Он следит за морганием клиен-
та, который стоит перед ним, и фиксирует 
повороты головы. Он понимает, что перед 
ним живой человек», – рассказывает Али-
бек Наримбай.

«Понятное дело, техника не безупреч-
на. Но ее можно всегда дорабатывать и 
улучшать, чем мы, собственно, и занима-
емся. Если кто-то нашел слабое место, его 
можно просто исправить строчками кода», 
– говорит он.

Можно ли, гипотетически, обмануть 
биометрический банкомат и как? «Есть 
очень много мошеннических схем, все их 
мы прорабатываем и делаем банкомат та-
ким, чтобы он мог дать отпор. Возможно, 
есть еще какие-то слабости, о которых 
мы не знаем. В ближайшее время мы най-
мем одних из лучших «белых хакеров» в 
СНГ, которые получат от нас вознаграж-
дение за уязвимости», – обещает Алибек 
Наримбай. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

АГРОБИРЖА 
ПОМОЖЕТ ТОВАРО-
ПРОИЗВОДИТЕЛЯМ

По инициативе управления сельского 
хозяйства Кызылординской области создан 
интернет-ресурс «Агробиржа», где можно в 
режиме онлайн приобрести, реализовать или 
обменять сельскохозяйственную продукцию, 
семена, сельскохозяйственную технику, удо-
брения, химикаты и услуги. Агробиржа была 
запущена в рамках проектного управления. 
По словам вице-министра сельского хозяйства 
Гульмиры Исаевой, опыт создания агробиржи 
в Кызылординской области будет рекомен-
дован всем регионам. По словам начальника 
управления сельского хозяйства Кызылор-
динской области Бахыта Жаханова, зачастую 
товаропроизводители не имеют прямых до-
ступов на рынки сбыта, неопределенность 
куда, кому и по какой цене продавать произве-
денный товар является одной из нерешенных 
проблем не только в регионе, но и в республи-
ке. (e-kyzylorda.gov.kz)

ЧТО ВОЛНУЕТ IT-
СПЕЦИАЛИСТОВ

Премьер-министр Бакытжан Сагинтаев 
провел встречу с представителями отечествен-
ных IT-компаний, где были обсуждены вопро-
сы развития казахстанского IT-сообщества 
и цифровизации в целом. В ходе встречи обсу-
дили создание инновационного кластера Меж-
дународного технопарка IT-стартапов Astana 
Hub. Международный технопарк IT-стартапов 
Astana Hub является казахстанским анало-
гом известной на весь мир Кремниевой доли-
ны. Здесь начинающие IT-предприниматели 
могут получить рабочее пространство, посе-
щать курсы и мероприятия. Здесь будут нахо-
диться площадки для стартапов, лекционные 
залы, лаборатории, аудитории, конференц-за-
лы, офисы digital-компаний и международных 
партнеров. Он станет ядром информационной 
экосистемы, так как там будут сосредоточены 
и начинающие компании, и стартапы, у кото-
рых уже есть начальный продукт, а также бо-
лее опытные компании. Также в ходе встречи 
обсуждались вопросы подготовки отечествен-
ных специалистов, информационной безопас-
ности, поддержки экспортного потенциала от-
ечественных IT-услуг и устранения барьеров, 
препятствующих действующим отечествен-
ным компаниям. Представители бизнес-сооб-
щества поделились своим видением развития 
отечественной цифровой индустрии, озвучи-
ли предложения и интересующие вопросы. 
Во главу угла отечественные IT-специалисты 
ставят вопросы упрощения процедур государ-
ственных закупок товаров, работ и услуг, госу-
дарственной поддержки, совершенствования 
механизмов ГЧП и стимулирования электрон-
ной коммерции. (primeminister.kz)

КОРЕЙСКИЕ 
КОМПАНИИ 
ОЦИФРУЮТ КЛИНИКИ 

Аким Актюбинской области Бердыбек Са-
парбаев провел рабочую встречу с президен-
том компании IRM Сунг-Вук Чоем. Глава реги-
она выразил признательность представителям 
компании IRM и компании PACS за вклад в со-
вершенствование материально-технической 
базы актюбинского медицинского кластера. 
В частности, в рамках реализации ранее под-
писанного меморандума о сотрудничестве 
«Цифровая медицина: Казахстан-Корея» спе-
циалисты южнокорейской компании IRM уста-
новили сервер PACS-системы в Актюбинском 
медицинском центре. Финансировала проект 
компания из Южной Кореи. Система PACS по-
зволит объединить все диагностическое обо-
рудование в единую сеть, что даст возможность 
централизованно хранить изображения и оп-
тимизировать процесс их передачи и обработ-
ки. Стоимость установленного оборудования 
составляет порядка 180 млн тенге. При этом 
ежегодная техническая поддержка с обновле-
нием системы будет осуществляться южноко-
рейской стороной бесплатно. (kapital.kz)

В РК ПОЯВИЛИСЬ 
СМАРТ-ФЕРМЫ

Государство намерено оцифровать агро-
сектор. В рамках этой инициативы министер-
ство сельского хозяйства презентовало техни-
ку, которая сделает поля в стране «умными». 
Например, это комбайн, способный работать 
без человека. «Мы хотим, чтобы смарт-фермы 
развивались. Отдельные элементы роботи-
зации… – это и комбайны с параллельным 
вождением, снижающие расход топлива, по-
тери при сборе урожая. Это посевная техника, 
и техника для опрыскивания с компьютер-
ным зрением. Это современные универсаль-
ные системы полива, когда орошение проис-
ходит по мере потребности, а не тогда, когда 
дали воду», – сказал во время выступления 
перед фермерами в агропарке «Каскелен» за-
меститель министра сельского хозяйства РК 
Арман Евниев. На севере Казахстана крупные 
зерновые компании уже несколько лет исполь-
зуют современную сельхозтехнику, добавил 
он.  Одна из них, компания «Атамекен», за 7 
лет применения сумела на треть сократить 
свои затраты, потери уменьшить до 25%, а 
прибыль при этом возросла. Жемчужиной 
агропарка «Каскелен» стал комбайн-беспи-
лотник, произведенный американской ком-
панией John Deere. Такая машина стоит 300 
тыс. евро, но взята она была в лизинг на 7 лет. 
Затраты покроются из государственных денег, 
рассказал исполнительный директор агропар-
ка «Каскелен» Андрей Агеенко. (kapital.kz) 
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Бизнес-афоризмы
Будь мягким. Не позволяй миру сделать тебя жестоким. 
Не позволяй боли заставить тебя ненавидеть и не допусти, 
чтобы горечь украла твою сладость.

Курт Воннегут

Как скачущая лошадь, набирающая скорость, 
темпы перемен, переживаемые нами и нашими 
семьями, постоянно возрастают.

Роберта Михник Голинкофф

Ниспровержение кумиров влечет за собой 
освобождение от предрассудков.

Эмиль Мишель Чоран

Человек по-настоящему свободен,  
лишь когда ни от кого не зависит.

Борис Акунин

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

QUALCOMM ПОКАЗАЛА 
АНТЕННЫ 5G 

Компания Qualcomm представила антен-
ны и передатчики для смартфонов, предна-
значенные для работы в сетях перспективного 
стандарта 5G. Предполагается, что первые 
мобильные устройства с такими модулями по-
явятся в первой половине 2019 года. Техноло-
гия передачи данных 5G пока что описывается 
черновым стандартом Международного со-
юза электросвязи IMT-2020. Предполагается, 
что сети 5G будут поддерживать значительно 
большую, чем сети предыдущих поколений, 
скорость передачи данных, а также большее 
количество подключаемых к базовой станции 
устройств. Окончательные спецификации 
стандарта пока не утверждены, но планиру-
ется, что сети 5G будут использовать два ос-
новных диапазона частот — от 600 мегагерц 
до 6 гигагерц, используемые существующими 
сетями 4G, и от 24 до 86 гигагерц. Qualcomm 
представила компактный антенный мо-
дуль QTM052, предназначенный для работы 
в смартфонах и других мобильных устрой-
ствах. Он работает вместе с представленным 
в 2016 году модемом Snapdragon X50, который 
успешно прошел испытания в 2017 году. Ком-
пания уже начала рассылать предсерийные 
образцы модуля производителям, а серийные 
устройства с ним должны появиться на рынке 
в первой половине 2019 года. (nplus1.ru)

ROLLS-ROYCE 
РАЗРАБАТЫВАЕТ 
РОБОТАРАКАНОВ 

Компания Rolls-Royce разрабатывает 
крошечных роботов-«тараканов» для обслу-
живания и диагностики своих авиационных 
двигателей. Эти устройства, разработанные 
Rolls-Royce совместно с экспертами по ро-
бототехнике из Гарвардского университета 
США и Ноттингемского университета Ве-
ликобритании, должны помочь улучшению 
качества обслуживания, а также уменьше-
нию сроков диагностики двигателей. Как 
объяснили в компании, использование ми-
ни-роботов избавит инженеров от необхо-
димости извлекать двигатели из самолетов 
для ремонтных работ, а это сокращает сроки 
их обслуживания в десятки раз. Роботы спо-
собны проникнуть в самые труднодоступ-
ные части силовых установок. «Если прово-
дить обслуживание двигателей обычным, 
традиционным способом, то это занимает в 
среднем около пяти часов, а с помощью таких 
роботов на аналогичную работу требуется 
всего пять минут», – говорит технический 
специалист Rolls-Royce Джеймс Келл. Первые 
прототипы роботов разрабатывались восемь 
лет, а теперь в планах робототехников – уста-
новить видеокамеры на этих «тараканах» и 
уменьшить их размер до 1,5 сантиметров. 
(hitech.newsru.com)

G20 ПРИЗНАЛА 
КРИПТОВАЛЮТЫ 
НЕОПАСНЫМИ

Как сообщил журналистам заместитель 
министра финансов России Сергей Сторчак 
по итогам встречи министров финансов и глав 
центральных банков стран Большей двадцат-
ки в Аргентине, стороны не выработали еди-
ный подход к регулированию криптовалют. 
«Судя по всему, пока нет единого подхода… С 
другой стороны, Двадцатка однозначно при-
знала, что риска финансовой стабильности 
криптоактивы пока не несут. Это основной 
вывод», – сообщил он. Как рассказал Сергей 
Сторчак, участники встречи отметили, что, 
несмотря на отсутствие риска для стабиль-
ности мировых финансов, ситуация в сфере 
цифровых активов нуждается в жестком кон-
троле. Кроме того, страны-участницы при-
звали Группу разработки финансовых мер 
борьбы с отмыванием денег (FATF) к октябрю 
установить стандарты, применимые к крипто-
валютам. Сергей Сторчак заметил, что риски 
мошенничества в этой сфере вызывают опасе-
ния. Они особенно актуальны, пока отсутству-
ет регулирование, поэтому на встрече прозву-
чала тема защиты розничных пользователей 
криптовалют. По словам заместителя мини-
стра, участники саммита разделяют общий 
взгляд на развитие финансовых технологий. 
(coinspot.io)

FACEBOOK СТРОИТ 
МИНИ-СПУТНИК 

Спутник для предоставления широко-
полосного доступа к интернету в регионы, 
куда невозможно провести оптоволоконные 
кабели, будет запущен уже в начале следу-
ющего года. Раздавать интернет на Землю с 
использованием радиосигналов миллиме-
трового диапазона Facebook будет с помощью 
технологии, которую назвали PointView Tech. 
Представитель компании действительно под-
твердил, что Athena является их проектом и 
подчеркивают, насколько велика важность 
технологии спутникового интернета. «Хотя 
в настоящее время мы не можем рассказать 
ничего конкретного об этом проекте, мы по-
лагаем, что спутниковые технологии станут 
важным фактором развития инфраструкту-
ры широкополосного доступа следующего 
поколения и позволят обеспечить широко-
полосным подключением сельские регионы, 
где отсутствует подключение к интернету», 
– сообщили в компании. Судя по официаль-
ным электронным письмам от Федеральной 
комиссии по связи, с космической точки зре-
ния планы Facebook предполагают достаточ-
но быструю работу над запуском спутника. В 
рамках исследования первый аппарат Athena 
начнет свой путь до орбиты уже в начале 
2019 года. На данный момент известно, что 
намерения компании приведут к работе над 
созданием целой сети спутников. Не исклю-
чается вероятность возможных финансовых 
проблем, так как вывод спутников на низкую 
околоземную орбиту предполагает созда-
ние сотен или даже тысяч аппаратов, чтобы 
увеличить эффективность. Ранее Facebook 
отказался от разработки и производства соб-
ственных беспилотников Aquila для раздачи 
интернета. (kod.ru) 

 ▀ Как автоматизировать  
аренду квартир и офисов
CRM-система, которая делает платежи прозрачными

Елена Тумашова

Четыре года назад небольшая ко-
манда разработчиков создала 
CRM-систему Appartex для бизнес-

центров, торговых центров и застройщи-
ков. Сейчас, после долгих объяснений и 
убеждения управляющих и строительных 
компаний, ребята продают свой сервис 
крупным игрокам рынка недвижимости, 
а партнеры в регионах выходят в плюс в 
течение двух-трех месяцев. Сами же раз-
работчики хотят через полтора года выйти 
на уровень ежегодного дохода в $1,2 млн 
и сделать свой продукт «по умолчанию ис-
пользуемым во всех бизнес-центрах». Как 
– об этом Владимир Фидлер, генеральный 
директор компании Appartex, рассказал 
деловому еженедельнику «Капитал.kz».

Ниша оказалась свободной
Несколько лет назад мы работали над за-
казным проектом автоматизации в сфере 
управления коммерческой недвижимо-
стью, это был проект для управляющей 
компании, который позволил бы в авто-
матическом режиме учитывать платежи и 
условия по договорам аренды. В то время 
наша команда занималась в основном за-
казной разработкой для крупных государ-
ственных и корпоративных клиентов. По-
явилась идея – создать продукт, который 
бы решал подобные проблемы управляю-
щих компаний в сфере коммерческой не-
движимости.

Изучили рынок и увидели, что на тот 
момент аналогичных казахстанских про-
ектов не было, да и вообще интерес к по-
добной автоматизации был невысок. 
Компании рассматривали дорогостоящие 
зарубежные продукты или пытались са-
мостоятельно разрабатывать для себя 
системы внутреннего учета. Мы решили 
предложить бизнес-центрам кардинально 
новый продукт для местного рынка.

Зачем бизнес-центру CRM-
система?
Самый главный актив бизнес-центра – это 
его арендаторы, а не сам объект, как может 
показаться на первый взгляд. Современ-
ные компании, которые это понимают и 
ценят своих клиентов, задумываются над 
тем, что все отношения должны быть про-
зрачными, прогнозируемыми, все заявки 
от клиентов должны быть выполнены сво-

евременно и с лучшим качеством сервиса. 
Помимо этого управляющие компании 
должны повышать доверие и прозрачность 
перед собственниками бизнес-центров. 
Собственники в режиме реального време-
ни должны иметь доступ к достоверным 
данным по доходам от объекта, ставкам, 
своевременности получения оплаты от 
арендаторов и другим ключевым показа-
телям, важным для повышения стоимости 
их актива и привлекательности со сторо-
ны арендаторов.

Изучая деятельность бизнес-центров, 
мы увидели следующие проблемы, с ко-
торыми сталкиваются управляющие ком-
пании: наличие вакантных площадей, 
процесс формирования отчетности и вы-
ставления счетов арендаторам занимает 
много времени, таблицы Excel не дают 
менеджерам информацию о вступлении 
в силу определенных условий по догово-

рам аренды. В общем, было задействовано 
много людей, которые вели учет, выстав-
ляли счета, контролировали поступление 
оплаты, выявляли дебиторов, оповещали 
арендаторов, а это все вело к низкой эф-
фективности бизнеса.

В начале этого года посмотрели в сто-
рону застройщиков и решили сделать 
«шахматку» для новых квартир (схема, 
показывающая, какие квартиры в жи-
лом комплексе свободны, какие – заняты, 
– прим. ред.) и учет договоров рассроч-
ки. Этот модуль прекрасно сочетается с 
amoCRM (CRM-система для отделов про-
даж, – прим. ред.) и другими системами 
для контроля продаж. Он позволяет по-
сле заключения договора отслеживать 
платежную дисциплину со стороны по-
купателей квартир, а также формировать 
различные отчеты и аналитику для соб-
ственников по доходам, остаткам квартир, 
ставкам и динамике продаж.

«Цифра» идет в недвижимость
Вначале мы сталкивались с большим не-
доверием к нашему продукту со стороны 
бизнес-центров: молодая компания, не 
имевшая опыта сотрудничества с круп-
ными игроками, да еще и работает в об-
лачном сервисе и не хранит данные на 
серверах клиентов. Это вызывало опасе-
ния. Сложнее всего было доказывать эф-
фективность облачного хранения данных 
и то, что мы не продаем эту информацию 
конкурентам.

Сейчас же наш продукт используют 
крупные управляющие компании – BI 
Property, M-Line Property Management, 
Mobil Realty Management Company, за-
стройщики – TM Инжиниринг, Sensata 
Group.

Мы пришли к тому моменту, когда все 
игроки рынка осознали, что без цифрови-
зации всей деятельности по аренде и вза-
имоотношениям с арендаторами они про-
сто отстанут от рынка и потом будет очень 
сложно догнать ведущих игроков. Мышле-
ние поменялось. Бум интереса со стороны 
компаний набирает обороты.

Получить прибыль больше 
миллиона
В разработку системы вложили около $200 
тыс. Это были инвестиции учредителей 
головной компании. Они пошли на разра-
ботку рабочей версии продукта. Окупить 

вложения, по ожиданиям, сможем в бли-
жайшие год-два, так как все дополнитель-
ные средства, полученные от клиентов, 
идут на улучшение и разработку новых 
функций.

Сейчас мы уже вышли на самооку-
паемость. К концу 2019 года планируем 
получать $1,2 млн ежегодного дохода. В 
получении прибыли напрямую зависим 
от количества объектов коммерческой не-
движимости и строительных компаний. 
Радует то, что в ключевых городах Казах-
стана активно вводятся в эксплуатацию 
новые объекты, строятся новые бизнес-
центры и жилые комплексы.

Рынок Астаны и Алматы насчитывает 
около 350 бизнес-центров, 300 торговых 
центров и около 30 активных строитель-
ных компаний. Основной упор делаем на 
Астану и Алматы, в регионах пока зати-
шье, но каждый месяц все новые игроки 
из регионов проявляют интерес к наше-
му продукту. Ориентируемся на бизнес-
центры, торговые центры, рынки, отделы 
продаж новостроек. Рынок Казахстана 
невелик, поэтому стараемся охватить все 
направления продажи и аренды недвижи-
мости.

Партнеры растут очень быстро
Основной способ монетизации своего про-
дукта мы видим в продаже ежемесячной 
подписки, за это клиенты получают воз-
можность использовать все функции на-
шего сервиса. Есть и другие способы мо-
нетизации, но мы пока их не применяем 
и стараемся придерживаться намеченного 
плана по масштабированию в другие горо-
да и страны.

Насколько прибыльным продукт ока-
жется в перспективе – все зависит от эф-
фективности реализации стратегии по вы-
ходу на международные рынки. Каждый 
подключенный город (мы работаем через 
партнеров в каждом городе) выходит в 
плюс в течение 2-3 месяцев. Партнеры по-
лучают от нас скидку: 70% платы, которую 
они получают от клиентов, отдают нам, 
себе оставляют 30%. Прибыль зависит от 
количества подключенных к системе объ-
ектов. Весь маркетинг локальные партне-
ры в городах берут на себя, в основном это 
прямые продажи.

Да, Казахстан – это прекрасная старто-
вая площадка и основная поддержка для 
развивающегося продукта. Именно здесь 
мы получаем качественную обратную 
связь, первые контракты, опыт. Взамен по-
могаем нашим компаниям повысить свою 
эффективность и стать инвестиционно 
привлекательными для международных 
компаний и собственников объектов вну-
три Казахстана.

Но мы понимаем, что для развития ком-
пании нам нужны новые рынки. Рассма-
триваем страны СНГ и Китай в качестве 
основных рынков для масштабирования 
нашего продукта. 

 ▀ Какие стратегии PR–продвижения 
действительно работают?
Осваиваем информационный серфинг

Софья Анненкова

Какие стратегии сегодня используют 
компании для выхода на рынок и 
продвижения новых продуктов, что-

бы стать более известными и продаваемы-
ми? Почему некоторые старые проверен-
ные стратегии перестают работать? Что 
меняется на рынке продвижения? Какие 
инструменты пиарщики и маркетологи се-
годня используют чаще всего? «Капитал.
kz» обратился с этими вопросами в агент-
ство PR Partner Kazakhstan, казахстанскую 
франшизу российского коммуникацион-
ного агентства PR Partner. 

Главное – это контент
В первую очередь PR-щики и Казахстана, 
и России говорят о правильно составлен-
ном контенте. Сегодня уже недостаточ-
но просто предоставить информацию.  
Нужно четко понимать, кому и зачем эта 
информация предназначена, а затем опре-
делить, в каком виде ее лучше поймет по-
требитель. 

Одним из наиболее значимых PR-
инструментов стал сторителлинг. Это про-
думанная история, составленная по всем 
правилам современной драматургии. Лоу-
ренс Винсент в своей книге «Легендарные 
бренды» отмечал: «Секрет успеха бренда 
покоится на рассказе, который он несет». 
С 2013-2014 гг. этот инструмент стали ак-
тивно использовать в России и на Украине, 
однако широкого распространения он до 
сих пор не получил. На качественный сто-
рителлинг часто не хватает времени, но эф-
фект от эмоциональной, вдохновляющей и 
запоминающейся истории всегда в десятки 
раз больше, чем от простой прочитанной и 
забытой информации. Правильно сконстру-
ированные истории апеллируют к ценно-
стям и эмоциям своих целевых аудиторий, 
добиваясь устойчивой эмоциональной свя-
зи между брендами и потребителями.

Быть в тренде – важно
Важность быть в тренде или создавать соб-
ственные тренды  – это один из наиболее 
часто упоминаемых инструментов совре-
менных коммуникаций.

Как отмечает руководитель ком-
муникационного агентства PR Partner 
Kazakhstan Эльнура Касымова, «умение 
быть в тренде – это показатель профессио-
нализма и быстроты работы пиарщиков».  
Это как информационный  серфинг – нуж-
но поймать волну и вылететь на этой вол-
не быстрее и дальше своих конкурентов.

Коммуникации становятся 
быстрее, сообщения – короче 
С детства всем известно, что краткость – се-
стра таланта. Сегодня это как нельзя акту-

ально. Кроме того, сегодняшняя молодежь 
просто не читает длинные тексты. Зато 
они мгновенно воспринимают картинки и 
видео. И все, что вы хотите донести, долж-
но быть понятно и видно за 3-6 секунд.

Фокус на молодежь
Поколения Y и Z, так называемые милле-
ниалы и центениалы – выросли в период 
скоростного интернета и е-шопинга, они 
другие… совсем. Для них важно, чтобы 
коммуникация была быстрой, точной и 
понятной. Часто их идеи кажутся абсурд-
ными, но именно их способ коммуника-
ции станет ведущим и наиболее эффек-
тивным в ближайшие годы.  

Уже сегодня многие известные бренды 
ориентируются именно на подростков, со-
средотачиваясь на построении лояльного 
сообщества будущих потребителей.

Создание партнерств  
как требование времени
Сильный инфошум в сегодняшнем бес-
крайнем океане информации сложно прео-
долеть в одиночку, поэтому компании объ-
единяются для более мощного и заметного 
воздействия на свою целевую аудиторию. 
Создание партнерств, временных и долго-
срочных объединений конкурентов и ком-
паний из разных сфер деятельности, если 
целевая аудитория совпадает, – один из со-
временных трендов в коммуникациях. 

Личный брендинг
Сегодня персональный или личный брен-
динг – понятие уже не новое. Однако тен-
денции к построению личного бренда в 
крупных компаниях переходят от руко-
водителей и директоров к экспертам и 
специалистам. Если раньше узнаваемость 
специалистов считалась для компании не-
желательной, так как специалиста  могут 
«схантить», то теперь, в эпоху глобализ-
ма, именно экспертность и узнаваемость  
специалистов делают компанию ярче и 
заметнее на рынке. По словам Ирен Шка-
ровской,  PR-директора «Банк Хоум Кредит 
энд Файнанс», Россия,  «…роль личного 
бренда коммуникатора значительно вы-
росла. Он не просто транслирует позицию 
руководства компании, а сам является экс-
пертом и медиаперсоной. Одним словом, 
чем больше известных экспертов работает 
в компании, тем лучше, причем как для 
компании и ее бренда, так и для продви-
жения самих специалистов.

Пришла очередь регионов
Если говорить о таких странах как Ка-
захстан и Россия, то компании все боль-
ше смотрят в сторону жителей регионов. 
Коммуникации в регионах имеют свою 
особую специфику. Их жителям интерес-

но знать о «своих героях», близких и зна-
комых, живущих рядом людях. Несмотря 
на то, что интернет проникает в регионы 
с огромной скоростью, они еще с удоволь-
ствием читают местные печатные СМИ. А 
в интернете все больше появляется порта-
лов местных и региональных новостей.

Как правильно продвигать 
компанию в соцсетях?
По официальным данным на начало 2018 
года, пользователями интернета в Казах-
стане являются 77% населения. При этом 
аудитория социальных сетей становит-
ся все избирательнее, и чтобы привлечь 
внимание к своему продукту, нужно обра-
титься к популярным трендам.

Дамир Фейзуллов, директор по digital 
& social media PR Partner, Москва, обозна-
чил популярные в 2018-2019 гг. тренды в 
соцсетях. Это, например, использование 
разных форматов постов. В первую оче-
редь, это мемы. Также популярны комик-

сы: это несколько картинок, на последней 
из которых чаще всего заложена юмори-
стическая кульминация. Также все более 
популярными, по его словам, становятся 
Stories. Это отличный инструмент, обе-
спечивающий очень большой охват по-
стов (примерно 70%, то есть из 1000 под-
писчиков 700 гарантированно увидят 
ваш пост).

«Если информацию сложно уложить 
в короткий пост, просто незаменимыми 
становятся  лонгриды, canvase и заметки в 
Facebook, когда внутри поста может быть 
несколько картинок, видео и текст, разде-
ленный на абзацы», – говорит эксперт.

Кроме того, полезны чат-боты для уско-
рения обслуживания клиентов. Начиная 
беседу, чат-бот предложит вам заказать 
презентацию, обратный звонок, посмо-
треть схему проезда или перейти к обще-
нию с живым человеком. 

Другой тренд – AR (дополненная реаль-
ность). Например, этот инструмент мо-
жет применяться в музеях: если навести 
камеру на картину, то человек увидит ее 
детальное описание: кем, когда написано 
произведение искусства и т.д. Среди обыч-
ных пользователей самая популярная AR-
программа – это Snapchat. 

Другой тренд – VR (виртуальная реаль-
ность). «Facebook Spaces – будущее, которое 
презентовали на Facebook-конференции 
в 2017 году. Одевая виртуальные очки в 
групповом чате в Facebook, вы вместе с 
друзьями отправляетесь в какое-нибудь 
путешествие. Пользователей привлека-
ют общение через аватары, красивый 
360-градусный пейзаж, возможность со-
вместного 3D-рисования и потребления 
контента», – говорит Дамир Фейзуллов. 

Нативная реклама – еще один большой 
тренд. Поэтому при работе с блогерами и 
селебрити требуется проработка натив-
ной интеграции, незаметной, максималь-
но органичной. «То есть ваши публикации 
не должны восприниматься как реклам-
ные», – напоминает эксперт. 

В Instagram также постоянно появля-
ются новые интересные инструменты, на-
пример, IGTV. Проще говоря, видеоблоги, 
которые набирают популярность. «Орга-
нический охват видеопубликаций гораздо 
выше, чем у обычных статичных постов. 
В 2017 году 90% всего контента в США – 
это видео, самые популярные из которых 
длятся всего 3 секунды! Если вы использу-
ете видео в своем контенте, будьте увере-
ны – вы ближе всего к вашей аудитории»,  
– советует Дамир Фейзуллов. 

Резюмируя, специалисты напоминают, 
что в каждом случае выбирать нужно мак-
симально комплексный подход, так как 
одного инструмента на все случаи жизни 
быть не может. 

 ▀ Казахстанская IT-компания 
прорвалась на рынок Китая
Основатель и директор компании GreetGo Олег Берсенев  
о китайском векторе развития, «гене программирования»  
и правильных принципах построения отношений с клиентами

Георгий Ковалев

Сотрудничество с программистами 
для значительной части нуждаю-
щихся в их поддержке компаний 

часто заканчивается, едва начавшись. 
Привыкшие к лаконичному языку коди-
рования и логичным алгоритмам про-
граммирования работники IT-сектора ча-
сто требуют того же и от своих клиентов. 
Неудачные проекты легко объясняются, 
например, «неправильным техзаданием». 
В итоге растерянный заказчик вынужден 
либо смиряться с увеличением бюджета 
проекта, либо сразу отказываться от по-
гружения в непонятную для него тему на 
полпути к цели.

Олег Берсенев говорит, что строил 
свою компанию на иных принципах. Его 
инженеры сами составляют техзадание 
на основе пожеланий клиента, а продукт 
признается успешным, если он не просто 
функционирует, а выполняет бизнес-зада-
чу клиента. Время от времени, признается 
наш собеседник, он сам садится на прием 
заказов и связь с текущими клиентами, 
«чтобы не отрываться от потребностей 
рынка». Эта стратегия помогла компании 
занять свое место на огромном рынке Ки-
тая. 

Специально для читателей «Капитал.
kz» Олег Берсенев раскрыл принципы, 
на которых заказчик должен изначально 
строить отношения с IT-компанией, чтобы 
получить гарантированный результат.

Между госпроектом и 
собственной компанией
Я ушел в свой бизнес, оставив хорошо 
оплачиваемую работу, где курировал по-
строение одного из компонентов элек-
тронного правительства, а именно адрес-
ного регистра. Я был молод, мне хотелось 
перемен. Большинство задач в мире не ав-
томатизированы, а люди об этом мечтают. 
Куда им обратиться? Тогда родилась идея 
создания фабрики программирования. 
Я занял у родителей 300 долларов, купил 
хороший компьютер и решил, что буду 
развивать «программирование с человече-
ским лицом». 

Обычно программисты считают себя 
полубогами. Я сравниваю программиро-
вание с медициной, где вдруг все поме-
нялось и врач определяет болезнь и на-
значает лечение не на основе анализов и 
обследования, а по просьбе клиента, при-
чем кратчайшим путем. То есть вместо 
лечения – ампутация. А в ответ на претен-
зии врач говорит: ну извините, в техниче-
ском описании написано – ампутация. Я 
хотел это изменить, поэтому и придумал 
новые форматы взаимоотношения с кли-
ентами.

Есть автор Алан Купер, известна его 
книга «Психбольница в руках пациентов». 
Он так и пишет: нами правят программи-
сты и было бы неплохо эту пирамиду пере-
вернуть. Эту задачу я перед собой и поста-
вил. Наш клиент, каким бы он экспертом 
в своей отрасли ни был, он не эксперт в 
области программирования. Он знает, что 
ему надо, но не всегда может это донести 
до программиста.

Поворот от туристического рынка 
к финансовому
Первый продукт я выпустил в 2008 году. 
Тогда еще не был широко известен Booking, 
а я сделал приложение для бронирования 
номеров в отелях Иссык-Куля. Пытался 
устроить его через туристические ассо-
циации. Мне сказали: отлично, но знаешь 
что, на Иссык–Куле нет интернета. А я-то 
думал: сделаю программу, выйду на ули-
цу, и люди бросятся ко мне с заказами. 

Осознав, что маленьким компаниям 
трудно что-то предложить, решил пойти 
выше, в финансовый сектор. Банки всегда 
требуют автоматизации, она была у них и 
50 лет назад. И все равно в любом банке и 
сейчас есть много неавтоматизированных 
задач. Серьезные проблемы они решают 
стандартными «коробочными» решени-
ями, но есть средние задачи, за которые 
крупный вендор не берется, а собствен-
ные силы распылять на них не хочется, и 
ее передают в аутсорс. И вот такую задачу 
поставил Национальный банк Пакистана.

Но сначала я нашел этот банк. Я ездил 
по городу и в окно автомобиля изучал вы-
вески организаций. И увидел: головной 
офис банка. Я зашел и узнал, что у них есть 

проблема, из-за которой банк регуляр-
но не успевает сдавать отчеты в Нацбанк 
страны и вынужден платить немаленькие 
штрафы. Проблема была в том, что все дан-
ные в банке сводились вручную. Я решил 
для них эту задачу, потом такое же реше-
ние внедрил в другом банке – и стал посто-
янным деловым партнером банков. 

Моя компания разработала первую вер-
сию первого мобильного банкинга в Ка-
захстане – ХоумБанк, потом помогли Kaspi 
bank оцифровать работу по взысканию за-
долженностей. Эту работу мы выполнили 
за 12 дней – изначально предполагалось, 
что это промежуточное временное реше-
ние, но оно работает до сих пор, и не толь-
ко в Казахстане.  

Чтобы понять рынок,  
надо с ним говорить
Когда мы внедрили свою первую систе-
му, я звонил пользователям в отдаленные 
районы и спрашивал мнение конкретных 
пользователей. Они говорили: ну вот тут 
явно неудобно, как можно было до такого 
додуматься? Я подумал: мы делаем биз-
нес, делаем хорошие рабочие решения, 
но теряем связь с рынком. В большом биз-
нес-процессе, каким является, например, 
банк, трудно проработать все детали. Но 
именно детали определяют качество про-
граммирования. 

Я решил больше работать во благо лю-
дей. И для этого периодически сажусь 
на связь с клиентами, встряхиваю связь 
с рынком. У нас есть правила общения с 
клиентами, которых мы придерживаемся, 
думаю, они помогут людям правильно ве-
сти переговоры с программистами.

Первое – требуйте гарантии возвра-
та денег, если клиент получил не то, что 
ему обещали. Наша задача – не создание 
приложения, а бизнес-результат клиен-
та. Поэтому в договоре описываются не 
характеристики системы, а конкретный 
результат, который клиент получит. Пе-
реговоры с заказчиком начинают наши 
бизнес-аналитики, которые формируют 
понимание того, какой результат хочет по-
лучить заказчик. Мир меняется в сторону 
клиентоцентричности, мы этот тренд уло-
вили и так работаем.

Второе – требуйте фиксированной сто-
имости проекта. В программировании 
клиента можно водить за нос бесконеч-
но. Мы сразу определяем длительность 
проекта и умножаем количество дней на 
стоимость задействованной команды. Это 
рискованно, ведь если мы не сделали то, 
что должны были сделать, придется взять 
вину на себя, признав, что мы сразу не за-
дали правильных вопросов.

Куда привел китайский вектор
Мы единственная компания, которая экс-
портирует в Китай программное обеспече-
ние. У нас сейчас там офис, делаем продажи. 
А началось все с того, что к нам обратилась 
китайская компания с просьбой написать 
для нее оригинальную программу. Это 
микрофинансовая организация, которая 
обслуживала 5 млн клиентов. На тот мо-
мент в штате работали 300 сотрудников и 
ежегодно на лицензии компания платила 
сотни тысяч долларов. Сделка была обу-
словлена очень жесткими условиями, но 
мы справились. Сейчас у этой компании 4 
тыс. сотрудников и 50 млн клиентов. 

Когда мы продали свои идеи и продукт 
китайской компании, мы поняли, на-
сколько это огромный рынок. Там такие 
же проблемы как у нас, и есть программи-
сты с такими же амбициями. Наконец, как 
операционный директор я вижу, что у нас 
есть ценные кадры, которые я могу задей-
ствовать. Я не покупаю людей, я отбираю 
их по наличию «гена программирования» 
и увлекаю решением профессиональ-
ных задач. В итоге мы экспортируем наш 
продукт на огромный китайский рынок. 
Пусть мы маленькая незаметная для рын-
ка Китая компания. Но и там нужно про-
граммирование с человеческим лицом. 

Сколько стоит рынок 
«программирования  
с человеческим лицом» 
Это маленький рынок, с низкой конкурен-
цией, в Казахстане нас примерно 15-20 
компаний. Все заняты в разных сферах: 
работой с кассовыми аппаратами, в меди-
цине, на рынке госуслуг. Иногда наши ин-
тересы пересекаются в банковской сфере.

Рынок программирования в Казахста-
не я оцениваю в $500 млн, ежегодно он 
растет на 15%. «Коробочные» решения 
и их обслуживание занимают львиную 
долю рынка – 60-70%, системная интегра-
ция и адаптация – 20%, рынок производ-
ства ПО на заказ – 10%. 

Выход на рынок Китая стал для нас важ-
ным стратегическим шагом. Рынок про-
граммирования в этой стране оценивает-
ся в $3 трлн. Из них на долю разработки 
ПО приходится 60%. В этой стране не при-
ветствуются «коробочные» решения, за их 
использование даже понижается бирже-
вая стоимость компаний. Работа в Китае 
поможет нам развиваться и экспортиро-
вать из Казахстана не мозги, а решения.

 ▀ Казахстанский роутер сделает 
интернет доступным во всем мире
Nommy: история создания от краудфандинга до Amazon

Георгий Ковалев

В сентябре на мировой рынок посту-
пит первая партия уникального wi-
fi-роутера, позволяющего получить 

доступ к сети интернет в любой точке 
мира. Появление девайса в продаже ждут 
люди, чей стиль жизни или работы связан 
с дальними командировками и поездками. 
Под него уже заранее подготовлено место 
на виртуальной «полке» онлайн-магазина 
Amazon – менеджеры маркетплейса ска-
зали, что прекрасно знают запросы своей 
аудитории и уверены в успехе продукта.

Роутер называется Nommy, это продукт 
алматинских предпринимателей Алены 
Ткаченко и Кайрата Ахметова. В беседе с 
«Капитал.kz» они рассказали, как нащу-
пали интересный рынок, разработали под 
него продукт и зарегистрировали компа-
нии в США и Сингапуре, чтобы обеспечить 
его выпуск и доставку до потребителей.

«Роутер, который работает везде – увле-
кательная идея. Хорошо, что мы не знали 
вначале, сколько работы ждет нас впереди, 
– смеется Алена Ткаченко. Алена и Кайрат 
– друзья с общими интересами. Идея при-
шла авторам в голову, когда по делам они 
разъехались по разным странам и в силу 
некоторых технических причин остались 
без связи». 

Дело в том, что путешественники, пере-
мещаясь по странам, сталкиваются с не-
обходимостью либо оплачивать дорогой 
роуминг, либо приобретать сим-карты 
местных провайдеров связи. Выбор тари-
фа в неизвестной стране не всегда бывает 
удачным. 

Алена и Кайрат подумали, что решение 
этой проблемы раскроет перед ними ин-
тересную рыночную нишу. И в 2016 году, 
проанализировав рынок роутеров, партне-
ры открыли офисы аренды мобильных де-
вайсов в Алматы и Астане. «Мы размещали 
рекламу на форумах путешественников, в 
социальных сетях. Для туристов это было 
удобное решение, которое полностью 
ограждало их от ошибок с выбором тарифа 
сотовой связи в незнакомой стране. Они 
делали на нашем сайте предварительный 
заказ и оплачивали аренду, мы получали 
взнос, гарантирующий возврат девайса, и 
по прилету вручали его клиенту, – говорит 
Алена Ткаченко. – Средний суточный чек 
составлял $7-10, маржинальность была 
низкая, позволяла нам выводить бизнес 
в ноль. Возвращая роутер, клиенты часто 
сетовали, что им хотелось бы увезти его с 
собой. И тогда мы пришли к идее сделать 
универсальный продукт для самого широ-
кого, глобального рынка».

По сути, аренда роутеров держалась на 
идее покупки интернет-трафика оптом и 
продажи его по более высокой цене. Кли-

ент получал гарантированно 1 гигабайт 
бесперебойного трафика в сутки. 

Предприниматели оценили особенно-
сти этого рынка и открыли для себя допол-
нительные технологические особенности 
оборудования, работающего на так назы-
ваемых виртуальных сим-картах. Также 
они решили, что будет неплохо расширить 
технические возможности девайса, допол-
нив их VPN, доступом к базе Wi-Fi-паролей 
всего мира и пауэр-банком. 

По словам Алены Ткаченко, конку-
рентов в этом сегменте немного, ведь все 
имеющиеся на рынке роутеры для путе-
шествий имеют большой минус – они по-
лезны в поездке и совершенно не нужны 
дома. Алматинские предприниматели 
решили создать девайс, который был бы 
полезен везде. Они назвали его Nommy – 
nomadic myfi, спутник современных циф-
ровых кочевников, удовлетворяющий их 
потребности в надежной связи.

Еще одна особенность роутера Nommy 
– объединение технологии LTE и wifi. 
Пока владелец использует возможности 
сим-карты, роутер проверяет обществен-
ные сети и подключается, используя со-
бранную нами базу паролей. Если прибор 
не подключается автоматически, потому 
что пароля в базе нет, владелец может его 
узнать и внести в общую базу данных в об-
мен на премиальный доступ к интернету.

Идея хороша – но как понять, насколько 
она важна для глобального рынка? Опыт, 
полученный на  маленьком местном рын-
ке, не стоило принимать во внимание 
всерьез. И для оценки глобального спроса 
создатели роутера решили провести кра-
удфандинг. На маркетинг и разработку ко-
нечной формы продукта ушло 5 месяцев: 
было важно, чтобы девайс выделялся из 
общего ряда и визуально. 

Сначала планировали провести сбор 
денег на Kickstarter, для чего зарегистри-
ровали компанию в США, но позже изме-
нили решение в пользу Indigogo. Помимо 
этого виделось, что главный рынок для 
Nommy – именно Америка. И действи-
тельно, треть всех заказов поступила из 
США. Однако по показателю конверсии, 
стоимости привлечения клиентов самым 
выгодным регионом оказались страны 
Юго-Восточной Азии, хотя в общей доле 
предзаказов здесь было сделано 20%. По-
тому главное торговое представительство 
Nommy открыто в Сингапуре, вся инже-
нерная часть сосредоточена в Казахстане. 

Краудфандинг обеспечил 2500 пред-
заказов на сумму $130 тысяч. Заказчики 
получат роутер в конце сентября. Сейчас 
Алена Ткаченко и Кайрат Ахметов ищут 
инвестиции в размере $400 тыс., чтобы 
обеспечить эффективный бесперебойный 
рост производства. 
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КАПСУЛУ HYPERLOOP 
РАЗОГНАЛИ ДО 
РЕКОРДА

Немецкая команда WARR Hyperloop одер-
жала победу в соревновании Hyperloop Pod 
Competition, проводимом компанией SpaceX 
среди разработчиков капсул транспортной 
системы. Максимальная скорость капсулы 
немецких инженеров составила рекордные 
466 километров в час. В ходе очередного со-
стязания разработчиков капсул, которое про-
шло в штаб-квартире SpaceX, команда WARP 
Hyperloop из Мюнхенского технического уни-
верситета, которая побеждала в двух этапах 
прошлого конкурса, представила обновлен-
ную капсулу Hyperloop: вместо одного 50-ки-
ловаттного электромотора капсула получила 
восемь отдельных электромоторов на каждом 
колесе, суммарная мощность которых соста-
вила 240 киловатт. Кроме того, разработчи-
ки слегка изменили форму корпуса капсулы, 
уменьшив ее аэродинамическое сопротивле-
ние. Благодаря этим доработкам капсула уста-
новила новый рекорд скорости. Сообщается, 
что немецкая команда также получила допол-
нительный приз за разработку и демонстра-
цию другой капсулы, оснащенной магнитной 
подвеской. Два других дополнительных приза 
получили команды UW Hyperloop и Eirloop. 
(newsru.com)

IOT-УСТРОЙСТВА 
ОКАЗАЛИСЬ 
БЕЗЗАЩИТНЫ

Полмиллиарда устройств интернета ве-
щей в мире оказались уязвимы перед старой 
компьютерной атакой, известной как DNS 
rebinding, утверждают эксперты по информа-
ционной безопасности компании Armis. Стоит 
отметить, что атаки DNS rebinding известны 
уже около десяти лет. Тем не менее степень за-
щищенности от нее остается удручающе низ-
кой: как выяснили эксперты, устройства ин-
тернета вещей, уязвимые перед этой атакой, 
составляют абсолютное большинство: 87% 
всех маршрутизаторов (роутеров, свитчей, 
точек доступа), 78% стриминговых плееров/
колонок, 77% IP-телефонов, 75% IP-камер, 66% 
сетевых принтеров, 57% smart-телевизоров. 
Эксперты считают, что техника из интернета 
вещей и прочие smart-устройства представля-
ют собой почти идеальную мишень: в любой 
корпоративной сети их много, следовательно, 
злоумышленник может использовать их для 
весьма подробной разведки локальных ресур-
сов. «Основная проблема с IoT-устройствами 
заключается в их крайне плохой защищенно-
сти даже от базовых атак, не говоря уж о таких 
сложных, как DNS rebinding, — говорит Олег 
Галушкин, эксперт по информационной без-
опасности компании SEC Consult Services. — 
При этом ожидать массового исправления их 
уязвимостей или столь же массовой замены на 
более новые и более защищенные варианты не 
приходится». (cnews.ru)

В КИТАЕ ЗАПУСТИЛИ 
БЛОКЧЕЙН-ФОНД

Власти китайского города Нанкин объ-
явили об открытии инвестиционного фонда с 
капиталом в 10 млрд юаней (около $1,5 млрд), 
который будет финансировать публичные 
блокчейн-проекты, а также решения по то-
кенизации активов. Фонд был открыт прави-
тельством Нанкина совместно с пекинской ор-
ганизацией Zhongguancun Blockchain Industry 
Alliance. В состав последней входят различные 
блокчейн-компании и государственные ис-
следовательские институты. Презентация 
нового фонда прошла на саммите Industrial 
Public Chain Summit, который посетил Лю 
Кун, заместитель секретаря Коммунистиче-
ской партии Китая в Нанкине, а также другие 
высокопоставленные чиновники. Фонд при-
зван способствовать развитию блокчейн-ин-
дустрии и внедрению технологий в различ-
ные сферы общественной жизни. Первыми 
его бенефициарами станут UDAP Foundation 
и TokenX Community. Яндао, председатель 
Zhongguancun Blockchain Industry Alliance, 
считает, что отрасли промышленности, ис-
пользующие блокчейн, дадут жизнь новым 
технологиям. Также чиновники Нанкина зая-
вили, что будут помогать тем блокчейн-компа-
ниям, которые перенесут свои штаб-квартиры 
в этот город. (forklog.com)

IT-ГИГАНТЫ 
ОБЪЕДИНИЛИСЬ 

Компании Facebook, Twitter, Google и 
Microsoft объявили о запуске совместного 
проекта Data Transfer Project, который при-
зван упростить процесс передачи пользо-
вателями своих личных данных между он-
лайн-сервисами, а также улучшить защиту 
персональной информации, сообщается в 
блоге Facebook. Проект позволит клиентам 
использовать личные данные, введенные в 
учетную запись на одном сервисе, для вхо-
да в приложение, принадлежащее другой 
корпорации. «Пользователи хотят не только 
свободно перемещать свои данные из одной 
соцсети в другую, но и быть уверены в со-
хранении ее конфиденциальности. В этом и 
будет состоять основная задача Data Transfer 
Project», – отмечается в пресс-релизе. Под 
передачей данных подразумевается возмож-
ность потребовать удаления своих данных 
из одного сервиса и их защищенная переда-
ча другому, говорится в меморандуме про-
екта. Сейчас чтобы перенести данные из од-
ного сервиса в другой пользователю нужно 
знать свой ключ API (application programming 
interface, программный интерфейс прило-
жения) и следовать инструкциям, ссылки на 
которые размещены на сайте проекта. Как 
отмечается в сообщении Google, в том числе 
этот проект связан с необходимостью соот-
ветствовать Общему регламенту по защите 
данных (General Data Protection Regulation, 
GDPR), который вступил в силу в Европей-
ском союзе 25 мая этого года. В частности, в 
этом регламенте есть требование о возмож-
ности переноса данных. В Facebook надеются, 
что к проекту присоединятся и другие участ-
ники рынка. (dp.ru) 

 ▀ Как продавать онлайн в другие страны
Миллионы людей умеют покупать в Сети, а продавать – единицы

Алия Бекова

Серия бесплатных семинаров-тре-
нингов под таким названием уже 
прошла в трех городах Казахста-

на, в том числе в Шымкенте. Ключевы-
ми спикерами семинаров стали укра-
инские специалисты-практики. Как 
пояснил «Капитал.kz» директор департа-
мента e-commerce АО «Казпочта» Султан 
Мустафин, такой выбор связан с тем, что 
их партнер – Укрпочта – за несколько по-
следних лет добился значительных успе-
хов в этой сфере. А так как Казахстан 
фактически только начинает осваивать 
электронный экспорт, было бы полезно оз-
накомиться с лучшими практиками. 

Зачем Казахстану электронный 
экспорт?
«Миллионы людей из Казахстана покупа-
ют на AliExpress, eBay, Amazon, но только 
единицы умеют продавать, – отметила 
export productowner ПАО «Укрпочта», ко-
ординатор проекта E-Export School Вик-
тория Михайлова. – Между тем выгоды от 
e-commerce получат все участники процес-
са: производители и торговые проекты, 
операторы почтовой и экспресс-доставки, 
банки и финансовые сервисы, фискальная 
служба Казахстана». 

Привлекательность онлайн-экспорта 
непосредственно для продавцов эксперт 
проиллюстрировала статистикой и факта-
ми. Доля e-commerce в торговле постоянно 
растет. К примеру, в Великобритании за 
2016 год она выросла по сравнению с пре-
дыдущим годом на $22 млрд, во Франции 
– на $10 млрд, в США в прошлом году уве-
личилась до $450 млрд с предыдущих $396 
млрд. По последним данным, в Штатах 
больше 80% покупателей работают только 
с интернетом. Каждый четвертый товар в 
мире пересек границу, в ближайшие годы 
таким будет каждый третий. 

От опта к рознице
Cross-border e-commerce выступает гло-
бальным трендом. Наступает конец моно-
полии оптовой международной торговли 
через усиление розничной торговли. Так 
как товар проходит как минимум семь 
ступеней на пути от производителя до по-
купателя, он семь раз возрастает в цене. 
Е-commerce устраняет лишние барьеры. 
Производители начинают самостоятельно 
продавать свои товары. Aliexpress, Amazon 
и eBay делают это возможным во всем 
мире. 

При этом экспорт в В2С – в почтовом и 
экспресс-формате – может позволить себе 
бизнес любого размера. Его преимуще-
ства – беспошлинный вход в большинство 
стран, возможность ввоза товара в другие 
страны в упрощенном таможенном режи-
ме, отсутствие необходимости для боль-
шинства самых популярных товаров в 

посылках и экспресс-отправлениях допол-
нительной сертификации или разреши-
тельной документации, «легкий» выход на 
новые глобальные рынки. 

Какую модель электронной 
торговли выбрать?
Виктория Михайлова выделила три биз-
нес-модели в электронной торговле. 
Первая – продавец-резидент Казахстана 
самостоятельно продает товар покупа-
телю-нерезиденту. Вторая: продавец-ре-
зидент Казахстана продает товар поку-
пателю-нерезиденту через размещение 
информации о нем на международных 
торговых площадках (marketplaces), при 
этом товар находится в Казахстане. Тре-
тья: при тех же составляющих использу-
ются услуги транзитных фулфилмент-
складов. 

«Возможностей e-commerce  много, и 
она будет только расти, этим нужно поль-
зоваться и зарабатывать деньги», – заклю-
чила Виктория Михайлова. 

Handmade – новый тренд?
Катерина Витковская, автор и ведущая 
практического курса «Прокачай ETSY». 
представила ETSY, позиционирующую-
ся как торговую платформу для продажи 
handmade товаров. «Handmade сегодня 
– это мировой тренд, – сказала Витков-
ская. – Причем это не только сделанные 
вручную товары, но любая дизайнерская 
вещь. Это может быть продукция неболь-
шого семейного предприятия, то есть не 
промышленного производства. В широ-
ком понимании – это уникальные вещи в 
нескольких экземплярах. Люди «наелись» 
китайской продукцией и все больше и 

больше хотят чего-то уникального, сде-
ланного с душой, и готовы платить за это 
больше. Handmade товары становятся не-
обходимостью и в ассортименте  крупных 
ретейлеров, товарами для допродажи в 
маленьких и крупных магазинах». 

Для старта бизнеса на таких товарах, 
считает Катерина Витковская, отлично 
подойдет глобальная мировая площадка 
ETSY с огромными оборотами: по пред-
ставленным ею показателям за 2017 год, 
это 50 млн товаров на продажу, 1,9 млн 
активных продавцов, 33,4 млн активных 
покупателей, объем продаж в $3,25 млрд, 
при этом 70% покупателей из США.

Какие стратегии продаж 
предлагает Ebay?
Консультант торговой площадки Ebay, 
основатель сообщества Ebay&PayPalPro – 

СНГ Олег Белоногий посвятил свою речь 
eBay. В подтверждение ее роли как пре-
красной стартовой площадки для интер-
нет-продаж спикер опять-таки привел ста-
тистику: 171 млн активных покупателей, 
1 млрд наименований онлайн, 370 млн 
скачиваний приложения. 

 «Особенностями площадки являются 
простой процесс регистрации, существо-
вание на ней нескольких бизнес-моделей 
(Аукцион, Best offer, Buy it Now), лояльное 
отношение к новым продавцам, интегра-
ция магазина в социальные сети и сервисы 
по созданию онлайн-магазинов, быстрая 
капитализация по сравнению с Amazon, 
меньшая требовательность покупателей, 
чем на остальных площадках», – отметил 
Олег Белоногий.

Он рассказал о действующих стра-
тегиях продаж. Первая – Dropshipping: 
продажа не своего товара со склада по-
ставщика внутри страны или из-за рубе-
жа. Например, если вы продаете в США, 
можно найти поставщика внутри Штатов 
или использовать известные и надежные 
площадки (Amazon, Walmart  и так далее), 
или использовать поставщика в Китае 
(Aliexpress, GearBest, Banggood). Вторая 
стратегия, которую можно условно на-
звать Whosale-продажи, это перепродажа 
не своего товара, после выкупа мелкими 
партиями в США и/или Китае. Ими мож-
но торговать, в том числе и брендами, по-
тому что иногда закупка у официальных 
дистрибьюторов и их инвойсы являются 
подтверждением оригинальности товара. 
Кроме того, это продажа ликвидаций, экс-
порт (экспорт своего товара и/или товара, 
который может произвести по вашей за-
явке производитель в вашей или другой 
стране). Также это импорт. Есть товары и 
бренды, которые можно завозить в страну 
проживания и успешно продавать. Чаще 
всего это китайские товары: гаджеты, тех-
ника и так далее, или товары, которые про-
даются только внутри страны (например, 
США).

$1 млрд – это только начало
В свою очередь  представители «Казпоч-
ты» сообщили, что в Казахстане уже вы-
строена инфраструктура, которая дает 
возможность хранить, обрабатывать, со-
ртировать и доставлять большие объемы 
товаров. Теперь дело за предпринима-
телями, которые могли бы использовать 
возможности глобальной интернет-тор-
говли. 

Как подчеркнул Султан Мустафин, в 
2016 году физлицами в Казахстане были 
отправлены через почту в зарубежные 
страны 118 тыс. товаров, в 2017 – 134 тыс. 
Объем e-commerce в РК в 2016 году соста-
вил около $1 млрд. По выводам экспертов, 
на данный момент мы фактически на-
ходимся на начальной стадии развития 
e-commerce. 

 ▀ С кем Казахстан конкурирует в экспорте зерна?
Решения в логистике остаются для страны решающими

Сергей Букатов

Структура казахстанского экспорта 
остается неизменной уже многие 
годы. Нефть и нефтепродукты зани-

мают в ней ведущее место. Далее следуют 
цветные и черные металлы, руды, только 
потом зерновые культуры. Казахстанское 
зерно является важным источником по-
ступления в бюджет валютных средств, 
необходимых для внутреннего инвестиро-
вания экономики и развития страны. Но, к 
сожалению, по ряду объективных причин, 
Казахстан не может в полной мере реали-
зовать свой зерновой производственный и 
экспортный потенциал. 

Уже который год Казахстан проводит 
диверсификацию зерновых посевов, в ос-
новном за счет пшеницы, так как продать 
ее на внешних рынках в больших объемах 
не представляется возможным. Отсут-
ствие удобной логистики, связанной с тем, 
что нет морских глубоководных портов, 
делает казахстанскую пшеницу слишком 
дорогой на выходе, но, тем не менее, она 
остается востребованной на самых раз-
личных рынках. Многие дальние страны, 
такие, например, как Италия, покупают 
в Казахстане небольшие, но стабильные 
партии пшеницы. В зависимости от состо-
яния зернового баланса и объемов урожа-
ев, РК имеет возможность вывозить от од-
ной трети до половины текущего урожая. 

Но казахстанское зерновое производ-
ство можно считать достаточно однобо-
ким по своей структуре. Доминирующая 
часть производства зерновых в структуре 
урожаев – это пшеница. Второе место при-
надлежит ячменю, но с огромнейшим от-
рывом от пшеницы.

.
Традиционные рынки сбыта
Главным рынком сбыта казахстанского 
зерна, прежде всего пшеницы и ячменя, 
являются страны Средней Азии – Узбе-
кистан, Таджикистан, Кыргызстан, Аф-
ганистан. Это самый близкий рынок и 
наиболее удобный для поставок зерна с 
точки зрения казахстанской сухопутной 
логистики с транспортировкой в основном 
железнодорожным транспортом. Поэтому 
казахстанское зерно конкурентоспособно, 
и поставщикам из других стран с нашим 
продуктом здесь трудно соперничать. 

Эти же страны являются основными 
потребителями переработанного зерна 
в виде муки. Но в последние годы рынок 
муки сужается – технологии ее производ-
ства не так сложны и вышеперечисленные 
страны активно развивают свою муко-
мольную промышленность и производят 
муку не только на основе казахстанского 
зерна, но и из местной пшеницы, смешивая 
ее, если понадобится, в необходимой про-
порции. Этот рынок был, является сейчас и 
останется наиболее стабильным и самым 
емким по потреблению казахстанской 
продовольственной пшеницы для произ-
водства муки. Стабильным и растущим он 
остается благодаря продолжающемуся ро-
сту населения, которое привержено муч-
ной диете. Узбекистан является крупней-
шим импортером казахстанского зерна и 

муки. В структуре казахстанского экспор-
та зерна и муки он занимает лидирующие 
позиции на протяжении многих лет.

Перспективные направления  
с сильными конкурентами
Реализация другого перспективного на-
правления экспорта зерна через аквато-
рию Каспийского моря в сторону Ирана и 
Азербайджана стала возможной благодаря 
восстановлению и реконструкции порта 
Актау, а затем постройке международной 
железнодорожной линии Казахстан-Тур-
кменистан-Иран. Сейчас Иран является 
важным импортером казахстанского яч-
меня. Но на этих рынках Казахстан ощу-
щает сильную конкуренцию с российским 
зерном. 

Особо нужно выделить Китай. Китай-
ский рынок может стать важным стиму-
лом развития сельхозпроизводства как 
Казахстана, так и российской Сибири. 
Китайские власти и компании, видимо, 
решили постепенно отходить от продо-
вольственной стратегии с основой «опоры 
на свои силы» и более активно открывают 
свои рынки для импорта продовольствия. 
КНР наибольший рынок сельхозпродук-
ции и продуктов питания в мире, не толь-
ко по объему и ассортименту импорта, но 
и в плане перспектив, с учетом возрастаю-
щего истощения земельных и природных 
ресурсов, используемых на предельных 
возможностях. У КНР в распоряжении 
чуть более 100 млн га пашни, но они име-
ют тенденцию к снижению из-за высокой 
степени эксплуатации земли – 2 или даже 
3 урожая в год.    

Население Поднебесной постоянно рас-
тет высокими темпами, так же как и по-
требность этого населения в пропитании. 
В настоящее время в Китае проживает 
около 1,38 млрд человек, население стра-
ны увеличилось только за прошедший год 
примерно на 5,7 млн. Меняется и структу-
ра питания китайцев в сторону большего 
разнообразия их продуктовой корзины, 
качества и калорийности пищи. Исходя из 
этого, можно предположить, что объемы 
импорта продовольствия в Китай будут 
расти.

КНР стремительно развивает объемы 
экспорта капитала в сельхозпроизвод-
ство за рубежом и вкладывает деньги в 
чужие природные ресурсы, в виде долго-
срочной аренды пашен и пастбищ, либо 
посредством создания соответствующей 
инфраструктуры. Но такая политика гро-
зит высокими как политическими, так и 
экономическими рисками. Об этом гово-
рят, например, затянувшиеся негативные 
события на Украине, Ближнем Востоке и в 
других частях света.

Поэтому Китай усилил свою актив-
ность в прямой покупке продуктов пи-
тания в других странах. Эксперты на-
блюдают тренд в повышении импорта 
зерна из-за недостаточного количества 
пахотных земель в КНР, водных ресурсов 
и рабочей силы при растущем спросе на 
зерновые. Китайские соседи не оставили 
без внимания и близко расположенные ка-
захстанские и сибирские регионы России. 

Китай утвердил список российских экс-
портеров пшеницы, кукурузы, риса, сои и 
рапса. Ими стали сельхозпроизводители 
Сибири и Дальнего Востока. Сибирь от-
крывает для КНР свои сельскохозяйствен-
ные закрома. Всего в список поставщиков 
вошли 11 регионов Сибири и Дальнего 
Востока. Это Хабаровский край, Амурская, 
Сахалинская, Омская, Иркутская, Новоси-
бирская, Кемеровская области, Примор-
ский, Забайкальский, Красноярский края 
и Еврейская автономная область. 

Казахстан упорно пробивает новые 
маршруты для экспорта зерновой про-
дукции. Строительство пограничного же-
лезнодорожного перехода Дружба – Ала-
шанькоу между Казахстаном и Китаем 
и открытие железнодорожного перехода 

Серахс – Мешхед между Туркменистаном 
и Ираном создали новые транзитные ко-
ридоры по маршруту Великого шелково-
го пути: от тихоокеанских портов Китая 
– Ляньюньган, Циньдао, Тяньцзин – в Ка-
захстан, Кыргызстан, Узбекистан, Туркме-
нистан, Иран, Турцию, к портам Средизем-
номорья и Персидского залива. Сегодня по 
всему этому пути полным ходом идут гру-
зы. Имеющаяся сеть автодорог дает выход 
на Россию и бывшие союзные республики, 
а также в Китай, Турцию и Иран, что обе-
спечивает выход к портам Черного и Сре-
диземного морей и Индийского океана. 
Морское судоходство осуществляется на 
Каспийском море (порт Актау) с выходом 
через речные пути России на Черное и Бал-
тийское моря.

Экспорт в Китай растет, но не так стре-
мительно, как хотелось бы казахстанским 
поставщикам.

С 2015 по 2017 год экспорт пшеницы в 
эту страну вырос в товарном объеме в 2,4 
раза, а в денежном выражении – в 1,9 раза. 
Сказалось снижение мировых цен на пше-
ницу в последние два года.

В 2015 году, по данным Комитета ста-
тистики РК, пшеницы и меслина было 
вывезено из Казахстана в Китай 128672,4 
тонн на сумму $30182,3 тыс., в 2016 году – 
281166,1 тонн стоимостью $52445 тыс., а в 
2017-м – 306913,2 тонн на сумму $57549,3 
тыс. Тем не менее, не смотря на зримый 
рост вывоза пшеницы в Китай, доля пше-
ничного экспорта в общем казахстанском 
экспорте в КНР пока не превышает даже 
1%, хотя в товарном выражении она уже 
перевалила отметку в 4%. 

Опять же, Россия становится значимым 
конкурентом в поставках зерна в Поднебес-
ную. Поставки зерна из Казахстана не та-
кие объемные, доставка зерна чисто сухо-
путная и рентабельна только для западных 
регионов КНР. Но в этих районах в защиту 
собственных производителей Китай огра-
ничивает доступ более дешевой казахстан-
ской зерновой продукции на местные рын-
ки. А доставлять ее до густонаселенного 
побережья КНР ж/д транспортом слишком 
накладно. Здесь определенную отрица-
тельную роль играют разница колеи же-
лезной дороги и китайское предпочтение 
получать зерно в контейнерах, в упакован-
ном виде.  Опять Россия имеет в транспор-
тировке больше преимуществ. Развитие 
тихоокеанских портов РФ позволяет ей 
перекачивать зерно не только в Китай, но и 
в другие страны Юго-Восточной Азии. 

Кроме этого, казахстанское зерно по-
ставляется во многие страны Евросою-
за, но в сравнительно малых объемах. 
Часть пшеницы, особенно с высокой до-
лей протеина и клейковины, вывозится 
и в Россию, несмотря на обилие в стране 
собственного зерна. Казахстанское зерно 
борется за свою долю рынка в Египте, Ал-
жире, Турции, ЮАР, Бангладеш, Филиппи-
нах и других странах. 

Конкуренции со стороны России 
помешает засуха
Эксперты зернового рынка снижают про-
гнозы сбора зерна в России в этом году 
из-за засухи, которая поразила некоторые 
основные зернопроизводящие регионы. 
«Июньский прогноз – 115,4 млн тонн зерна, 
в том числе 70,9 млн тонн пшеницы», – со-
общил гендиректор компании «ПроЗерно» 
Владимир Петриченко. Как отметил вице-
президент Российского союза Александр 
Корбут, сбор пшеницы пока оценивается в 
69-73 млн тонн. «Но многое будет зависеть 
от того, какой будет ситуация на полях 
Сибири и Урала, как там пройдет уборка», 
– подчеркнул он. Минсельхоз России при-
держивается сделанного ранее прогноза, 
что сбор зерна в этом году составит 100 
млн тонн. В прошлом году Российская Фе-
дерация собрала рекордные 135,4 млн тонн 
зерна, экспортировав в 2017/2018 сельхоз-
году, по данным ведомства, 52,4 млн тонн. 
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 ▀ Какие стартапы  
интересны инвесторам?
Менторы с мировым именем дают рекомендации

Елена Тумашова

«Стартапу важно хотеть заработать 
миллиард, иначе он застрянет на 
точке безубыточности», – счи-

тает Михаил Свердлов, основатель ряда 
успешных интернет-стартапов в сфере 
e-commerce и B2B. «Если Казахстан, как и 
любая другая страна, не может предоста-
вить пример проведенного IPO или нет 
примера успешной продажи стартапа, то 
риски для инвесторов повышаются», – го-
ворит Татьяна Канзавели, инвестор из Си-
ликоновой долины, одна из десяти самых 
влиятельных женщин в Health IT.

На этой неделе Национальное агент-
ство по технологическому развитию про-
вело мастер-класс для стартапов, на ко-
торый пригласило экспертов – менторов 
мировых акселераторов. Деловой ежене-
дельник «Капитал.kz» пообщался со спи-
керами, чтобы понять: нужно ли старта-
пу стремиться на мировой рынок, какие 
ниши будут перспективны для начинаю-
щих компаний и какие условия делают 
стартап более привлекательным в глазах 
зарубежных инвесторов.

Михаил Свердлов, 
ментор Innopolis University, основатель 
ряда успешных интернет-стартапов в 
сфере e-commerce и B2B

– Михаил, акселераторы конкуриру-
ют между собой за стартапы или стар-
тапы соревнуются за то, чтобы попасть 
в акселератор? Есть ли конкуренция 
между акселераторами и между старта-
пами на локальном рынке (Казахстан 
плюс Россия)?

– Мне кажется, если конкуренция и 
существует, то все делят шкуру не то что 
неубитого, а несуществующего медведя. 
Потому что не такой большой рынок стар-
тапов и не такой большой рынок акселе-
раторов. Очень важно, чтобы стартапы не 
превращались в серийных грантополуча-
телей, это не созидательно ни для одной, 
ни для другой стороны, государство потра-
тит деньги впустую.

Конкуренция может быть только тогда, 
когда акселераторы дойдут до такого уров-
ня, когда каждый  пятый, десятый или 
любой другой процент стартапов будет 
выходить в реальный мир и превращаться 
в компанию с хорошим оборотом. Хоро-
ший – это оборот, который приемлем для 
страны или для акселератора, инкубатора 
в частности.

– По вашему мнению, если у старта-
па нет возможности попасть в мировой 
акселератор, о чем это говорит – о недо-
статке амбиций его создателей, напри-
мер, либо это вопрос исключительно 
предпочтений менторов и венчурных 
инвесторов?

– Тут надо понять, зачем выходить на 
мировой рынок. Казахстан не маленькая 
страна, Россия тоже, рынки обеих стран 
достаточны для того, чтобы удовлетворить 
амбиции тех или иных стартапов. Но в то 
же время если нет ниши на рынке, но стар-
тап делает очень крутой продукт, который 
может быть применен на других рынках, 
почему бы не пойти на эти рынки. Вопрос, 
нужен или не нужен стартапу акселера-
тор, – это вопрос выбора рынка. Акселе-
ратор нужен на том рынке, на котором ты 
планируешь развивать свой бизнес.

Амбиции важны – важно хотеть зарабо-
тать миллиард, если ты этого не хочешь, то 
застрянешь в зоне точки безубыточности 
или даже ниже и будешь просто сжигать 
деньги, особенно если у тебя нет понима-
ния того, как строить бизнес – а такое за-
частую бывает.

– Каковы критерии стартапа, кото-
рый был бы интересен вам как менто-
ру? Работали ли вы со стартапами из Ка-
захстана, изучали ли этот рынок, какие 
особенности казахстанских стартапов 
вам бросились в глаза?

– Рынок Казахстана для меня новый, 
я впервые в стране. Слышал много о том, 
что государство ведет работу по цифрови-
зации и взаимодействию со стартап-сооб-
ществом, законы, которые принимаются, 
направлены на развитие предпринима-
тельства в стране. Особенностей не знаю, 
рынок для меня новый. Я понимаю осо-
бенности проектов в России, причины их 
смертности и почему они выстреливают. 
А выстреливают в основном за счет понят-
ного продукта, который нужен рынку, и 
сильной команды, которая его создает.

Мне как ментору интересны стартапы 
в тех сферах, в которых я мало разбира-
юсь, потому что они развивают меня как 
ментора, но я понимаю основы ведения 
бизнеса – они одинаковы для всех сфер. Я 
умею задавать неудобные вопросы, на ко-
торые, чтобы ответить, нужно позадавать 
вопросы себе и хорошо поработать, чтобы 
найти ответ. Меня интересуют команды, 
которые готовы биться до последнего и 
выполнять ту работу, которую они берут-
ся делать.

– Какие ошибки совершили вы, когда 
создавали свои проекты, и какие выво-
ды сделали?

– С ошибками сложно, потому что все 
проекты у меня идут гладко. Самый боль-
шой фейл в моей практике был связан со 
взаимодействием с партнерами, когда 
обязательства не были выполнены. Стро-
ить бизнес вместе с кем-то дело очень ще-
петильное, а с друзьями и родственника-
ми – тем более.

Очень важно, чтобы в стартапе было 
энное количество сооснователей, потому 
что если ты делаешь проект в одиночку, то 
это уменьшает твою надежность в глазах 
инвесторов. Им важно видеть, как выстра-
ивается команда, пусть даже это не пар-
тнеры, а сотрудники, которые либо зани-
мают ключевые позиции, либо обладают 
опционом.

Лайфхак: важно найти клиента и сде-
лать продукт, который ему нужен. Больше 
ничего. Все остальное – это уже операци-
онная работы и масштабирование.

– Сталкивалась с мнением стартапе-
ра, что участвовать в программе биз-
нес-акселератора лучше, чем получить 
деньги от бизнес-ангела. Согласны с 
этим утверждением?

– Согласен. Потому что деньги на самом 
деле стартапу не нужны, если он не делает 
hardware-проект, когда нужно делать мно-
го работ по НИОКРу или когда необходи-
мо лицензирование, как в биологических 
технологиях или медицине и оно стоит 
бесконечное количество сотен тысяч дол-
ларов. Все остальное – это MVP, когда ты 
делаешь посадочную страницу за 10 дол-
ларов на каком-нибудь сайте типа Tilda и 
запускаешь за 2 тыс. рублей рекламную 
кампанию в «Яндексе» или «Гугле», и про-
веряешь гипотезы. Кстати, чем больше ги-
потез в неделю проверяешь, тем ты ближе 
к цели.

Деньги не важны, важно правильно 
провести людей через все грабли, а это за-
дача бизнес-акселератора.

– На ваш взгляд, интересны ли стар-
тап-акселераторам и бизнес-ангелам 
стартапы с серьезными технологиями 
и инновациями, а не просто стартапы в 
сфере IT?

– Не совсем понятно определение «се-
рьезные технологии, серьезные инвести-
ции». Uber – это серьезная технология? 
Инвестиции у нее серьезные? Несколько 
миллиардов долларов. А технология-то 
в чем? Ну, есть мобильное приложение, 
пара личных кабинетов – и все. Где гра-
ницы и понимание серьезности? Мне ка-
жется, если технология нужна рынку, если 
рынок большой, то решение можно хоть в 
интерфейсе Windows 98 сделать. Если оно 
решает проблему, оно будет покупаться. 
Рюшечки никому не нужны.

– Как стратегия продаж зависит от 
сферы, в которой работает стартап, есть 
ли универсальные рецепты для продаж 
и маркетинга для стартапов?

– В целом любой продукт решает про-
блему пользователей, если их много и они 
готовы платить, то монетизация выстраи-
вается прозрачнее, чем если пользовате-
лей мало и они не готовы платить. Если у 
стартапа есть амбиции делать многомил-
лиардный бизнес, надо идти в ниши, где 
твоими клиентами могут быть все жители 
города, страны, мира – в зависимости от 
того, что ты хочешь. И дальше начинаешь 
«отсекать» тех людей, которые не могут 
покупать продукт. Это могут быть группы 
по территориальному или возрастному 
принципу или по половому признаку (но 
тут важно, чтобы не было сексизма). Так 
можно понять, насколько потенциален 
рынок. Дальше определяешь, сколько лю-
дей будут пользоваться твоим продуктом, 
и это будет точно не весь объем рынка. 
Дальше умножаешь на прибыль, которую 
можешь получить от одного клиента, и по-
нимаешь, сколько можешь заработать. И 
это можно и важно сделать еще до момен-
та разработки.

Татьяна Канзавели, 
ментор акселератора 500 Startups,  
инвестор из Силиконовой долины, 
основатель IT-стартапа Open Health 
Network, входит в топ-10 рейтинга самых 
влиятельных женщин в Health IT

– Татьяна, насколько перспективна 
сфера Health IT? Какие ниши в этой сфе-
ре вы считаете наиболее перспектив-
ными и неохваченными для создания 
стартапа?

– Перспективных направлений очень 
много, в том числе использование искус-
ственного интеллекта, причем в разных 
направлениях, например, для прогнози-
рования заболеваний на основе данных 
генетики, образа жизни. Также перспек-
тивны технологии цифровой обработки 
и анализа изображений, которые позво-
ляют осуществлять точную диагностику, 
например, по рентгену. Очень сильное на-
правление – роботизация, предполагаю-
щее, что роботы смогут делать серьезные 
операции.

– Каких инвестиций требуют старта-
пы в сфере Health IT?

– В этом направлении делаются очень 
большие инвестиции, и они зависят от 
того, чем вы занимаетесь. Например, если 

изготавливаете новый девайс, то инвести-
ций нужно больше, потому что надо будет 
разрабатывать «железо» и получать раз-
решения (имеется в виду сертификация 
по стандарту FDA, Управления по сани-
тарному надзору за качеством пищевых 
продуктов и медикаментов, для выхода на 
рынок США, – прим. ред.). Все, что связа-
но с лечебными продуктами – в Америке 
это так, не знаю, как в Казахстане, – также 
потребует прохождения через FDA, а это 
дорогостоящий процесс. Существенных 
вложений, кроме того, потребует все, что 
связано, к примеру, с роботизацией.

Если же вы занимаетесь чисто разработ-
кой программного обеспечения, алгорит-
мами, то, в принципе, сможете работать 
с небольшими инвестициями, поскольку 
эти разработки стоят не так много.

– С какими особенностями в созда-
нии и продвижении стартапов в меди-
цинском сегменте вы столкнулись?

– Я не знакома с системой здравоохра-
нения Казахстана, поэтому могу опирать-
ся только на американский опыт. В си-
стеме здравоохранения США есть разные 
звенья: провайдеры – это госпитали, так-
же фармкомпании, научные организации. 
Я работала в разных индустриях и когда 
пришла в медицинскую сферу, была очень 
удивлена тому, что у провайдеров – у тех, 
которые лечат, – нет стимулов менять свои 
бизнес-процессы, если это не прописыва-
ется в законодательстве. Как только по-
является новый закон, согласно которому 
они обязаны что-то изменить, они начина-
ют решать проблему.

У фармкомпаний тоже есть определен-
ные процессы, где они тратят большие 
деньги, и нужно очень хорошо понимать 
тонкости этого, чтобы разрабатывать свои 

предложения под определенные нужды. В 
США стартапам нужно четко понять, что 
система здравоохранения очень консер-
вативная, и идти в нее надо только с ре-
шениями, которые действительно можно 
внедрять и продавать. Только так можно 
будет сделать свой бизнес успешным.

– Смотрят ли инвесторы из Силико-
новой долины на Казахстан и находят 
ли интересные проекты?

– Инвесторы распоряжаются не свои-
ми деньгами, деньги им дает кто-то под 
какие-то условия с расчетом на возврат с 
процентами. Дело не в конкретной стра-
не, откуда родом стартап, а именно в чет-
ком понимании инвесторов, как они смо-
гут вернуть свои деньги с того или иного 
рынка. Способов возврата несколько. На-
пример – кто-то покупает компанию, вы-
росшую из успешного стартапа. Или ком-
пания становится публичной (но таких 
мало). Если Казахстан не может предоста-
вить пример проведенного IPO или нет 
примера успешной продажи, то риски для 
инвесторов повышаются.

Проблема стартапов в Казахстане, как 
и в других странах, в том, что им нужно 
понять, как именно работают инвесто-
ры, что для них важно, тогда они не будут 
обижаться, если в их продукт никто не 
захочет вкладывать. В акселераторы на 
30 мест приходят тысячи заявок, больше 
шансов всегда у тех, у кого понятен про-
цесс возврата инвестиций. Поэтому в та-
ких странах, как Казахстан, очень важно 
разработать систему ангелов-инвесторов, 
которые знают свой рынок, и также важно 
работать с локальными предприятиями и 
с предприятиями в соседних странах, где 
можно продавать решения.

IPO в США – это тяжелый путь. Не все 
стартапы понимают механику этого про-
цесса, думают, что это легко. Я часто вижу, 
как команды приезжают из разных стран 
с амбициями получить 3 миллиона, но 
через 2-3 месяца, когда они поговорят со 
знающими людьми, понимают всю слож-
ность вопроса.

– Как вы думаете, какую роль для 
стартапа играет правильный партнер?

– Многие стартапы, когда ищут себе 
партнеров, четко знают, для чего им нуж-
ны партнеры. Я всегда говорю: когда вы 
ищете партнеров, у вас должно быть три 
ответа на три вопроса: для чего сотруд-
ничество нужно вам (вы это знаете), для 
чего вы нужны партнеру, какую пользу 
от вашего сотрудничества получат ваши 
общие клиенты. Если компания не может 
ответить на все три вопроса, ни о каком 
сотрудничестве речи идти не может, и 
оно никогда не случится. Многие говорят: 
у меня стартап, мне выгодно работать с 
большой компанией. Это в бизнесе так не 
работает. В бизнесе всегда: мне, тебе и об-
щим клиентам.

– По вашему мнению, стартапу луч-
ше ориентироваться на местный рынок 
или на глобальный?

– Многие стартапы не проводят анализ 
до того, как начинают что-то строить, что-
бы понять масштаб проблемы, которую они 
хотят решить с помощью своего продукта, 
– локальная это проблема или глобальная, 
насколько она важная и как решается сей-
час. Это все занимает время, но оно того 
стоит. Многие разрабатывают решения для 
проблем, которые не существуют в других 
странах. Например, сегодня я видела стар-
тап для системы образования. В США эта 
сфера устроена совершенно по-другому, 
чем в Казахстане. Идти с этим решением в 
Америку совершенно не имеет смысла.

Я считаю, что не должно быть для стар-
тапа проблемы в том, чтобы ориентиро-
ваться исключительно на локальный ры-
нок. В Казахстане 18 млн жителей, можно 
быть успешными и здесь. Конечно, если у 
компании нет иллюзий. Если же стартап 
ориентируется только на то, чтобы пере-
ехать в США, то могу сказать: это не рабо-
тает. Часто стартапы успешно развивают 
бизнес на локальном уровне, и потом их 
покупает глобальная компания, которая 
не знает локального рынка, и такой стар-
тап ей нужен для доступа к рынку, это чи-
сто бизнес.

– По вашему мнению, какие тренды 
придут из-за рубежа на рынок Казахста-
на в ближайшее время, на какие ниши 
стартаперам обратить внимание?

– Искусственный интеллект много ме-
няет во всех индустриях. Роботизация так-
же поменяет все – от сельского хозяйства 
до здравоохранения. Многие процессы на 
глобальном уровне меняются с появлени-
ем технологии блокчейн: все бизнес-про-
цессы, где есть посредники, потенциально 
исчезнут. Это основные тренды, которые, 
конечно, можно игнорировать, но если бу-
дете игнорировать, будете все больше от-
ставать от того, что происходит.

Поэтому Казахстан должен стратеги-
чески развивать систему обучения и фон-
дировать разработки, где есть точное по-
нимание того, как эти технологии могут 
ускорить развитие ключевых для респу-
блики индустрий.

Я считаю, что не 
должно быть для 
стартапа проблемы 
в том, чтобы 
ориентироваться 
исключительно  
на локальный  
рынок. В Казахстане  
18 млн жителей, 
можно быть 
успешными и здесь
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

РОСТЕХ ПРОДАЛ 
ДОЛЮ В YOTA DEVICES

Госкорпорация «Ростех» продала свою долю 
в Yota Devices консорциуму во главе с китай-
ской инвестиционной группой Trinity World 
Management. «Ростех» получит за свой пакет 
(25,1%) деньги и «ликвидные ценные бумаги» 
стоимостью более 3 млрд рублей. Вырученные 
от сделки средства «Ростех» намерен направить 
на развитие высокотехнологичных граждан-
ских товаров. «Структура сделки предполагает 
расчет в виде денежных средств и пакета акций 
China Baoli, дальнейшее участие госкорпорации 
в Yota Devices приобретет характер портфель-
ной инвестиции. При этом «Ростех» сохранит 
за собой ключевые элементы технологии и воз-
можность их использования в стратегически 
важных для госкорпорации направлениях», 
– сообщает «Ростех». Yota Devices производит 
смартфоны Yota, первый телефон выпущен в 
2013 году. Компания создана в 2011 году путем 
выделения из интернет-провайдера «Скартел» 
(бренд Yota). В 2016 году в состав акционеров 
Yota Devices вошла China Baoli Technologies, вы-
купив 30% акций у фонда Telconet (принадле-
жит Сергею Адоньеву и Альберту Авдоляну). 
У фонда осталось 34,9% Yota Devices. Еще 10% 
китайцы выкупили у бывшего главы компании 
Владислава Мартынова. Зарегистрированная 
на Британских Виргинских островах офшорная 
компания Trinity World Managment принадле-
жит миноритарному акционеру China Baoli Уин-
стону Си. (vestifinance.ru)

SAMSUNG 
РЕГИСТРИРУЕТ 
MAGBEE 

Компания Samsung, по сообщениям интер-
нет-источников, подала в Соединенных Шта-
тах и Европе заявки на регистрацию торговой 
марки Magbee. Наблюдатели полагают, что под 
указанным именем на рынке дебютирует «ум-
ный» динамик с голосовым ассистентом Bixby. 
Такой гаджет позволит запрашивать ту или 
иную информацию, а также воспроизводить 
музыкальные композиции. Кроме того, через 
смарт-колонку пользователи смогут взаимо-
действовать с различной техникой. Это могут 
быть осветительные приборы, дверные замки, 
телевизоры, кондиционеры и пр. В Samsung 
ранее подтвердили разработку «умного» дина-
мика, но вдаваться в технические подробности 
не стали. Сетевые источники сообщают, что 
анонс новинки состоится в самое ближайшее 
время. Устройство может быть представлено 
9 августа вместе с фаблетом Galaxy Note 9 или 
же в первых числах сентября на выставке IFA 
2018. Компания Canalys подсчитала, что в 2017 
году в глобальном масштабе было реализовано 
примерно 33-34 млн «умных» динамиков. В 
нынешнем году, как ожидается, спрос на такие 
устройства в численном выражении достигнет 
56,3 млн единиц. Таким образом, рост продаж 
окажется на уровне 70%. (3dnews.ru)

GOOGLE ВКЛЮЧИЛАСЬ 
В ГОНКУ ЗА 
ТРИЛЛИОНОМ

Опубликованные накануне финансовые 
результаты владеющей Google корпорации 
Alphabet за второй квартал существенно пре-
взошли ожидания аналитиков Уолл-Стрит. 
Уже стоящая $837 млрд компания, похоже, 
готова вслед за Apple (943 млрд) и Amazon 
(874 млрд) принять участие в «гонке за трил-
лионом» – то есть постарается довести до 
этой цифры свою рыночную капитализацию. 
Свою отчетность за период с апреля по июнь 
Alphabet Inc. приводит в двух вариантах: с 
учетом назначенного на прошлой неделе Ев-
рокомиссией гигантского (в $5 млрд) штрафа 
и без. В обоих вариантах компания оказывает-
ся прибыльной, хотя операционная маржа во 
втором случае – 24% – впечатляет больше, чем 
9% с учетом штрафа. Всего за квартал холдинг, 
владеющий Google, заработал $32 млрд 657 
млн выручки, что на 26% выше прошлогодне-
го показателя за тот же период. Операционная 
прибыль с учетом штрафа составила $2 млрд 
807 млн. Отчетность превзошла ожидания 
аналитиков (по показателю операционной 
прибыли без учета штрафа на одну акцию — 
почти на 10%), и акции за несколько часов по-
дорожали на 5%. Google продемонстрировала, 
что несмотря на штрафы, рост численности со-
трудников почти на 20% за год и падение цены 
клика, ее рекламная машина продолжает при-
носить акционерам все больше денег. Растут 
доходы и других направлений работы Google. 
Цифра в строке «прочая выручка» составила за 
квартал $4,43 млрд. (hitech.vesti.ru)

РИЧАРД БРЭНСОН 
ИНВЕСТИРОВАЛ  
В СТАРТАП 

Основатель Virgin Group Ричард Брэнсон, 
бывший футболист Джо Монтана и американ-
ский венчурный фонд True Ventures инвести-
ровали $8 млн в стартап LoanSnap, применяю-
щий технологии искусственного интеллекта 
в сфере ипотечного кредитования. Об этом 
пишет Bloomberg. LoanSnap помогает офор-
мить кредит быстрее и проще. Сервис запо-
минает данные пользователя, в связи с чем 
необходимость вводить и проверять информа-
цию повторно отпадает. На основе собранных 
данных клиент может получить финансовые 
консультации по вопросам рефинансирова-
ния ипотеки или наличия задолженностей по 
выплатам. «Когда потребитель, у которого нет 
необходимой информации, приходит к специ-
алисту, у которого ее тоже нет, все сводится к 
тому, чтобы просто заключить сделку. И, как 
правило, в таких случаях все идет не так, как 
должно», – говорит сооснователь LoanSnap и 
серийный предприниматель Карл Джейкоб. 
Компания LoanSnap была основана в 2017 году 
Карлом Джейкобом и его бизнес-партнером 
Алланом Кэрроллом. Кредиты компания на-
чала выдавать в 2018 году, после того как при-
обрела в феврале кредитную организацию 
DLJ Financial. Пока LoanSnap работает только 
в Калифорнии, но до конца года намерена от-
крыть офисы в 20 штатах. С момента основа-
ния компания привлекла $12,3 млн. (vc.ru) 

 ▀ Топ-5 туров для тех,  
кто устал от жары

Лето для многих является самым любимым временем года из-за каникул, 
отпусков и жаркой погоды. Туристы массово отправляются на отдых на 
пляжные курорты, но есть категория путешественников, которые не 

переносят жару или просто не получают удовольствия от солнцепека.  
В этом номере «Капитал.kz» рассказывает, в каких странах столбики термометров  
не достигают и 25 градусов в летнее время и, более того, есть возможность  
покататься на лыжах

Южно-Африканская Республика
Самый край Африки  – взрывная смесь 
первобытной экзотики и рациональной 
современности. Променады Кейптауна и 
слоны в Крюгер-парке, лучшие пляжи пла-
неты и тропики Лимпопо, классные отели 
и знаменитые вина – это все о ЮАР. Прав-
да, сегодня мы предлагаем рассмотреть 
этот дикий континент не с точки зрения 
«поваляться на пляже», а отдохнуть от из-
нуряющего казахстанского лета. 

Зима в ЮАР, да-да, именно зима, кото-
рая длится с июня по август, дождливая, 
но дожди не пугают гостей страны, так 
как осадков выпадает мало, всего около 
460 мм в год. Один-два раза в неделю идет 
дождь, и тот не затягивается на целый 
день. Ночью, в зимний сезон, температура 
может опуститься до +10, а в полдень стол-
бик термометра поднимается до +20-25 
– согласитесь, очень комфортная темпера-
тура. На побережье ЮАР снега не бывает 
никогда, а вот  горы – те̧  что выше 1000 
метров над уровнем моря, могут быть по-
крыты снегом. В самые холодные месяцы 
здесь открываются горнолыжные курор-
ты. Вот тут-то любители покататься по 
«пухляку» могут порадоваться. Конечно, 
горнолыжные курорты Африки ни в коем 
случае нельзя сравнивать со всемирно из-
вестными курортами Франции или, на-
пример, Австрии. Горы здесь низкие, но 
побаловаться можно.

 Отправиться в путешествие в Южно-
Африканскую Республику –удовольствие 
не для бюджетного туриста, но ведь и 
ехать на край земли ради экономии про-
сто глупо. Сюда едут люди, которые при-
выкли отдыхать роскошно и со вкусом. 
Кстати говоря, всего несколько лет назад 
многие иностранцы открыли ЮАР для 
себя в качестве туристического направле-
ния и с тех пор популярность страны лишь 
растет. Только представьте себе, что суще-
ствует такое место на нашей планете, где 
буквально в нескольких километрах друг 
от друга уживаются теплолюбивые кро-
кодилы и любители холодного воздуха 
и воды – пингвины. А если брать во вни-
мание местные пейзажи, то только за них 
можно отдать целую кучу денег, чтобы 
увидеть всю эту красоту собственными 
глазами. Известные на весь мир Драконо-
вы горы и мыс Доброй Надежды – вот, что 
представляет собой Южно-Африканская 
Республика. Кстати, в Драконовых горах и 
находится горнолыжный курорт, местные 
жители дали ему название – Тиффинделл. 
Горнолыжный сезон здесь открывается в 
июне, а закрывается уже в августе. Так что 
стоит поторопиться, если хотите опробо-
вать местные склоны.

Горы и лыжи, конечно, – это прекрасно, 
но что же делать тем, кто далек от подоб-
ного увлечения? Есть! Есть на что посмо-
треть в ЮАР! Одних только национальных 
парков в Южно-Африканской Республике 
19. Самый подходящий для посещения пе-
риод – с мая по август. 

Первое, что можно рекомендовать, 
если вы хотите посетить не один парк, а 
сразу несколько – Транснациональный 
парк Лимпопо – самый большой в мире. 
Он расположен на территории примерно 
4 млн га и захватывает сразу три страны: 
Мозамбик, Зимбабве и ЮАР. Ради того, 
чтобы туристы смогли свободно посещать 
Лимпопо, были упразднены государствен-
ные границы. Фактически, вы получаете 
одну визу, а посетить можете сразу три 
африканских государства. Интересно, что 
в состав этого заповедника входит  самый 
популярный и самый прибыльный  парк 
Южной Африки – Крюгер (Kruger National 
Park), забирая себе львиную долю терри-
тории, а это, на минуточку, 2 млн га, его 
можно сравнить с Израилем. Сегодня ря-

дом с Лимпопо можно посетить общины, 
которые живут согласно своим традици-
ям, порой не обращая внимания на за-
коны цивилизации. Парк Лимпопо – это 
Африка пустынь и диких животных, но не 
зданий из стекла и бетона. Сегодня здесь 
насчитывается порядка 150 разновидно-
стей млекопитающих, до 500 видов птиц, 
более 2 тысяч видов различной раститель-
ности. Ну и какая же Африка без знамени-
той «большой пятерки»? В парке Лимпопо 
водятся слоны, буйволы, носороги, львы и 
леопарды.

С отелями, кухней, вином и шопингом 
здесь тоже все в порядке. Йоханнесбург, 
Дурбан, Кейптаун – крупные и современ-
ные города, напичканные фешенебель-
ными и не очень отелями, ресторанами 
на разный кошелек и массой крупных 
магазинов. Одним словом, ЮАР заставит 
каждого туриста оставить здесь частичку 
сердца.

Австралия
Многие из нас  представляют себе Австра-
лию пустынным континентом, изнываю-
щим от тропической жары, где крокодилы 
живут в канавах вдоль дорог, выскакивая 
иногда, чтобы схватить на обед пробегаю-
щую мимо собаку динго. Хотя в этом есть 
доля правды, но только доля. На крайнем 
севере огромного материка всегда тропи-
ческое лето, зато в южной части, особенно 
в зимнее время, чувствуется близость к 
Антарктиде. В районе Снежных гор, кото-
рые расположены на границе двух штатов, 
Нового Южного Уэльса и Виктории, в 200 
километрах к югу от столицы – Канберры 
есть даже несколько горнолыжных курор-
тов. Поэтому, если зимой вы не наката-
лись, смело отправляйтесь Австралию, в 
ее столицу Канберру.

Одно из достоинств Канберры – бли-
зость к Перишер (Perisher) – самому боль-
шому горнолыжному курорту Австралии. 
Этот курорт имеет самую большую пло-
щадь для катания среди всех австралий-
ских курортов. Это скорее горнолыжный 
район, который представляет собой объ-
единение четырех самостоятельных, но 
взаимосвязанных горнолыжных центров: 
Perisher, Smiggin Holes, Blue Cow и Guthega. 
Лыжники и сноубордисты могут кататься 
и перемещаться от одного центра к друго-
му на лыжах и досках, когда территория 
хорошо покрыта снегом. В начале и конце 
сезона и в случае теплой зимы связь между 
центрами иногда нарушается. Лыжный се-
зон начинается в середине июня и закан-
чивается в начале октября, поэтому сейчас 
самый смак для катаний. 

А еще Австралия без преувеличения 
считается морским раем для серфинги-
стов, так называемой Меккой серферов. 
Таких условий для оседлания волны, как 
на австралийском побережье, нет нигде в 
мире! Ловить волну здесь можно круглый 
год, но «наше» лето идеальное время года, 
так как в Австралии сейчас зима и количе-
ство людей на пляжах существенно сокра-
щается. 

Не являетесь поклонником экстрима? 
Не страшно, Австралия может предло-
жить отдых для любого туриста, независи-
мо от предпочтений. Хотите познакомить-
ся с бытом и культурой аборигенов? Тогда 
отправляйтесь в западную часть матери-
ка. Прикоснуться к культуре и мудрости 
древнейшего народа на планете можно, 
посетив такие места, как священная гора 
Улуру и пещеры Дженолан, в недрах кото-
рых сохранились рисунки древних абори-
генов, деревня Куранда и национальный 
парк Ку-Ринг-Гай.

Серфинг, лыжи, культура аборигенов 
– лишь малая часть того, что таит в себе 
этот континент. Чтобы познакомиться по-

ближе с Австралией, обязательно стоит 
ее посетить. Поверьте, она не оставит вас 
равнодушным.

Чили
Отправиться в Чили летом? Почему бы и 
нет! Это направление порадует тех, кто 
не переносит изнуряющую летнюю жару. 
Ведь, когда у нас столбики термометров 
переваливают за 40, в Чили зима с вполне 
себе комфортной температурой – от + 12 
до +18. Однако есть регионы, где темпе-
ратура опускается до – 27, будьте к этому 
готовы, планируя поездку. Вот неполный 
список занятий, за которыми туристы 
едут в Чили: кататься летом на лыжах,  
разгадывать загадки острова Пасхи, на-
слаждаться изумительным вином и не-
вероятными по красоте видами. Сверх 
того, Чили радует гостей отличными воз-
можностями для трекинга и альпинизма 
и горнолыжными курортами с современ-
ными отелями и качественным сервисом, 
по которым Чили впереди всей Латинской 
Америки. Но самое крутое – в Чили можно 
кататься с июня по октябрь, 10 горнолыж-
ных курортов, ничем не уступающих по 
качеству склонов разрекламированным 
европейским курортам. 

Что делать тем, кто не стремится на 
горнолыжные склоны? Самые популяр-
ные достопримечательности Чили – озеро 
Чунгара, Патагония, вулкан Паринакота, 
гейзеры Эль-Татио, озеро Мисканти, ар-
хеологические памятники Копакилья и 
Сапауира, а также таинственный остров 
Пасхи.

В оазисах знаменитой пустыни Атакама 
хранится память о древних цивилизациях 
чинчорро и аймара. Там же стоит посетить 
древний город Сан-Педро-де-Атакама, 
портовый город Антофагаста, близлежа-
щую Лунную долину с ее фантастически-
ми ландшафтами, столицу региона Икике 
с ее знаменитыми пляжами, многочис-
ленными виллами позапрошлого века и 
театром. Не менее интересны националь-
ный парк Волкан-Ислуга, скальные мас-
сивы Бахия-Инглеса, лежащий в центре 
пустыни городок Калама и заброшенный 
шахтерский город Хамберстоун. Остров 
Чилоэ в центре одноименного архипелага 
завлекает путешественников живописны-
ми рыбацкими деревнями и деревянными 
церквями, внесенными в Список ЮНЕ-
СКО. Пуэрто-Монт – один из самых инте-
ресных городов Чили, севернее которого 
лежит живописная область «Семь озер». 
Наибольшей популярностью пользуются 
озера Ринко, Вильяррика и Льянкиуэ. У 
берега озера Нельтуме лежит самый высо-
кий в Чили водопад Уило-Уило. 

Кстати! На вручении ежегодной 
туристической премии World Travel 
Awards-2017 Чили признали лучшим тури-
стическим направлением. Так почему бы 
не убедиться в этом? 

Новая Зеландия
А что вы знаете о Новой Зеландии, кроме 
того, что это малюсенькое островное госу-
дарство, откуда транспортируют лучшее 
мясо и что там снимали «Властелина ко-
лец»? А мы вам расскажем. 

Новая Зеландия – это зима летом, 
именно поэтому мы решили включить ее 
в нашу «жаркую» подборку. Температура 
воздуха с мая по сентябрь колеблется от 
+5 до + 16. Минусовых температур здесь 
не бывает никогда. Исключением являют-
ся горные местности, где построены лыж-
ные курорты. Кстати новозеландские гор-
нолыжные курорты, а их здесь целых семь, 
оснащены по последнему слову техники. 
Перепад высот небольшой, но разнообра-
зие трасс порадует даже самых заядлых 
катальщиков.

Новая Зеландия славится своей ши-
карной природой – гейзерами, горами и 
озерами, лесами и гротами, ледниками 
и пляжами. Широко развитое экологиче-
ское движение позволяет сохранить все 
это великолепие в почти первозданном 
состоянии, даже в районах крупных го-
родов. Кроме красивейшей уникальной 
природы и насыщенной «экскурсионки», 
страна имеет еще один очень весомый 
плюс в глазах определенной категории 
туристов – заслуженное звание родины 
экстремального и активного туризма. 
Адреналин в кровь вбрасывается даже от 
простого перечисления здешних развле-
чений: банджи-джампинг, скайдайвинг 
и планеризм, рэп-джампинг и воздушный 
серфинг, а также зорбинг и многое дру-
гое. Еще в Новой Зеландии можно наблю-
дать за китами, любоваться могучими 
фьордами и тысячелетними ледниками, 
бродить по уютному Веллингтону и шум-
ному Окленду или, чем черт не шутит, 
изучать английский язык. В стране очень 
много школ, которые преподают англий-
ский, а начать изучать его можно в любой 
понедельник.

Ну а любители фэнтези, несомненно, в 
курсе, что именно в Новой Зеландии про-
ходили съемки получившей мировую из-
вестность трилогии «Властелин колец». 
Окрестности вулканов Тонгариро и Руа-
пеху, реки Уикато и городка Квинстаун до 
сих пор остаются местами паломничества 
для фанатов фильма. Будете в Новой Зе-

ландии, не поленитесь, посетите эти ме-
ста… Они прекрасны!

Аргентина
Завершим наш топ Аргентиной, пожалуй, 
самым романтическим направлением 
подборки. Это родина танго, настоящих 
стейков и очень красивых и жизнерадост-
ных людей. Серебряные копи и ледники 
Южного полушария, Буэнос-Айрес и мыс 
Горн, океаны, горы и архипелаг Огненная 
Земля. 

Аргентинская зима, которая длится с 
июня по октябрь, подойдет для путеше-
ствий по северным и северо-западным 
районам страны. Ну а поклонники горно-
лыжного спорта могут оттачивать свое ма-
стерство на склонах заснеженных арген-
тинских Анд. Инфраструктура прекрасно 
развита: все, от отелей до подъемников, 
поддерживается в очень хорошем состоя-
нии. Популярные горнолыжные курорты: 
Лас-Леньяс, Сан-Карлос-де-Барилоче, Сер-
ро-Катедрал, Серро-Кастор, Чапелко, Сер-
ро-Байо, Ла-Ойя.

Но что же делать в Аргентине тем, кто 
не желает кататься на лыжах? Ну, напри-
мер, в Буэнос-Айресе — посмотреть на 
многочисленных генералов, верхом на ло-
шадях, в камне, поклониться Эве Перон, 
попить мате, поучаствовать в шоу гаучо, 
посетить танго-шоу, станцевать танго в Ла 
Бока и почувствовать себя свободным от 
всего на свете – настоящим гаучо, увидеть, 
как живут представители доиспанских 
культур среди ошеломляющих пейзажей.

Обязательный трекинг в Националь-
ном парке ледников и к водопадам Игуасу, 
рафтинг и каякинг в горных реках Бари-
лоче, Сальты и Мендосы. Любителя альпи-
низма могут отправиться на восхождение 
на гору Аконкагуа. Можно кататься на ло-
шадях через заснеженные Анды, плавать 
рядом с морскими котиками и китами, 
ходить между пингвинами в Патагонии, 
наблюдать за птицами в «Американской 
Серенгети» или за кондорами в высоких 
Андах, познакомиться с такими животны-
ми, как лама, викунья, капибара, ньянду, 
мара – все, что необходимо, чтобы сделать 
это одним из основных направлений для 
тех, кто имеет хоть какой-либо интерес 
к природе. И все это – лишь некоторые 
варианты того, что может предложить 
Аргентина. Сюда едут за экзотикой, от-
личной рыбалкой и особым, присущим од-
ним лишь латиноамериканским странам, 
ощущением непрерывного праздника. А 
еще здесь находится самый южный город 
планеты Ушуайя, его называют «Воротами 
Южного полюса».

Если говорить о кухне, то забудьте о ре-
сторанах морской кухни, их здесь просто 
нет, а если найдете, пожалеете. Аргентина 
– это самое лучшее в мире мясо!.. и вино! 
Аргентинские кулинары известны своим 
мастерским обращением с говядиной. 
Кроме того, после путешествия по ресто-
ранам страны у туриста вполне может сло-
житься впечатление, что он посетил чуть 
ли не все страны Южной Америки – на-
столько любят местные повара «занимать» 
рецепты у своих соседей по континенту. 
То же самое относится и к спиртным на-
питкам. Аргентина известна как один из 
ведущих мировых производителей вина, 
однако адепты текилы, виски, водки или 
бренди тоже не почувствуют здесь дефи-
цита своих любимых напитков. 

Полосу подготовила Наталия Иодес

 ▀ Кто построит в горах  
близ Алматы гостевые дома?
Как стало известно «Капитал.kz», в акимате Алматы созрела идея строительства  
в горах Заилийского Алатау сети гостевых домов 

Георгий Ковалев

Это логичное продолжение начатой 
в прошлом году работы по облаго-
раживанию горной туристической 

инфраструктуры. За два последних года 
десять самых популярных пешеходных 
маршрутов в районе «Медеу» обзавелись 
новыми указателями, скамейками, бе-
седками и бивуаками. Всего планируется 
привести в порядок 50 подобных маршру-
тов, после чего в ключевых точках будут 
установлены гостевые дома.  

«Капитал.kz» обсудил перспективные 
планы с главным идеологом проекта – это 
Баглан Жунусов, вице-президент Федера-
ции альпинизма и скалолазания РК, пре-
зидент Kazakh Alpine Club. 

Больше деталей и отзывов – 
больше туристов
Обустройство бесплатных гостевых до-
мов на горных маршрутах кому-то может 
показаться и блажью. Но Баглан Жунусов 
полагает, что без цивилизованного обу-
стройства горных троп нет смысла рассчи-
тывать на развитие туристического кла-
стера. Особенно если иметь в виду планы 
по привлечению иностранных туристов.

Часть обоснования подобного тезиса 
вполне очевидна: гостевые дома следует 
воспринимать как основу инфраструкту-
ры безопасности. В них возможно содер-
жать запас медикаментов и продуктов 
питания. 

Как правило, такие дома устанавлива-
ются в начале и в конце маршрута. Они 
дают туристу ясное представление о том, 
где он находится и что поставленная перед 
выходом в поход задача выполнена. В соче-
тании с тем, что и сам маршрут подробно 
описан и изобилует маркировкой на мест-
ности, указателями и местами отдыха, это 
не позволит заплутать малознакомым с 
местностью туристам. 

В случае чрезвычайной ситуации спа-
сателям проще реагировать на вызовы, 
если пострадавший может точно опреде-
лить свое местонахождение относительно 
ключевых точек маршрута. Именно так 
обустраиваются маршруты во всех миро-
вых центрах туризма.

Баглан Жунусов раскрывает и менее 
очевидную часть мотивации такой ра-
боты. Дело в том, что потенциал Заилий-
ского Алатау остается нераскрытым для 
мирового туристического сообщества. 
«Когда люди где-нибудь в Европе, жела-
ющие открыть для себя новые места, от-
крывают гугл-карту, они не видят в наших 
горах никаких деталей. Все наши верши-
ны – никнеймы, они нигде официально 
не закреплены. На мировых картах есть 
только доминирующие вершины: Талгар, 
Хан-Тенгри. И люди делают вывод, что 
ничего интересного здесь нет, – рассказы-
вает Баглан Жунусов. – Если мы создадим 
понятную инфраструктуру, появятся точ-
ки закрепления: люди будут давать назва-
ния самым ярким местам, отмечать их на 
гугл-карте, оставлять свое описание. Ког-
да таких точек станет много, и маршруты 
станут популярны, издательства начнут 
издавать гайд-буки. У людей появится 
интерес посетить эти места и увидеть все 
своими глазами. Так построение инфра-
структуры закрепляет всю туристическую 
бизнес-цепочку».

Сколько стоит возведение 
гостевого дома
При планировании подобных проектов 
главных вопросов два: кто платит за 
строительство и кто будет поддержи-
вать дома в рабочем состоянии. В раз-
ных странах мира задача решается по-
разному. 

В США, как правило, инфраструктура 
содержится на балансе заповедников, ту-
ристы за право ее использования платят 
хорошие деньги. Другой образец – Гер-
мания, где любители пешего туризма, 
а их более миллиона, объединены в на-
циональный горный клуб, куда платят 
ежегодные взносы. Собираемый таким 

образом бюджет позволяет регулярно об-
новлять инфраструктуру отдыха.  

Баглан Жунусов подчеркивает, что в 
акимате Алматы давно сформировалось 
понимание важности такой работы. Аким 
города Бауыржан Байбек, сам большой 
любитель горных походов, лично поддер-
жал планы по облагораживанию марш-
рутов. И если прежде чиновники питали 
сомнения относительно возможности воз-
ведения гостевых домов высоко в горах, то 
пример реорганизации альплагеря Туюк-
Су показал, что такая работа возможна, 
причем без астрономических затрат.

Два года назад альплагерь Туюк-Су, рас-
положенный выше горнолыжного курорта 
Шымбулак в ущелье реки Малая Алматин-
ка, представлял из себя выстроенные в ряд 
старые вагончики на колесах. Теперь на 
их месте – благоустроенные шале, лагерь 
электрифицирован, организовано водо-
снабжение. 

По словам Баглана Жунусова, средние 
затраты на строительство одного шале 
составили 9 млн тенге. В случае возведе-
ния гостевого дома в горах, считает он, 
достаточными будут траты порядка 3,2 
млн тенге. «Ни один частник подобную за-
дачу перед собой ставить не будет. С запо-
ведным характером территории связано 
много непреодолимых для него запретов. 
Постановка задачи и ее финансирование 
должны исходить от муниципалитета», – 
говорит Баглан Жунусов.

По его словам, проект строительства 
гостевых домиков был презентован в пра-
вительстве и одобрен. Финансирование 
проекта, скорее всего, возьмет на себя 
акимат Алматы, а строить домики будут 
частники, выигравшие тендер.

Кто будет нести ответственность за со-
хранность строящейся туристической ин-
фраструктуры? В наиболее популярных 
местах можно на базе гостевых домов орга-
низовать обслуживание туристов, напри-
мер, приготовление еды. Однако понятно, 
что отличиться рентабельностью подоб-
ных услуг смогут не все места. Таким обра-
зом, вопрос поддержания инфраструктуры 
в рабочем состоянии остается открытым.

 ▀ Почему приватизация  
в Казахстане под угрозой срыва?

Аскар Муминов

Недавно министр национальной 
экономики Тимур Сулейменов 
сообщил, что ранее намеченный 

план приватизации объектов государ-
ственной собственности находится под 
угрозой срыва. Министр подчеркнул, что  
по графику продаж 2018 года 62 объекта 
приватизации, выставляемых на прода-
жу, приходится на IV квартал 2018 года, 
поэтому высоки риски неисполнения по-
ручения президента относительно завер-
шения программы приватизации до кон-
ца 2018 года.

По данным министерства финансов, в 
первом полугодии должно было быть вы-
ставлено на продажу 104 объекта, реально 
было выставлено 89 объектов, по 15 объ-
ектам было принято решение о реорга-
низации и ликвидации, из выставленных 
объектов продано 39 на  общую сумму 36 
млрд тенге. 

По 63 так называемым топовым объек-
там комплексного  плана продано только 
15 объектов на общую сумму 110,5 млрд 
тенге. При этом из 887 объектов комплекс-
ного плана было выставлено 502 объекта,  
продано 421 на сумму 216 млрд тенге. 266 
объектов сейчас на стадии реорганизации 
и ликвидации. Выполнение комплексного 
плана приватизации с учетом реорганизу-
емых и ликвидируемых объектов состав-
ляет 77,4%.

 «В отношении четырех топовых объек-
тов республиканской собственности име-
ются проблемы, поскольку госорганами 
не выполнены необходимые мероприя-
тия для выставления на продажу либо ре-
комендации комиссии по приватизации. 
Это объекты министерств по инвести-
циям и развитию, оборонной и аэрокос-
мической промышленности, культуры и 
спорта, образования и науки», – сообщил 
глава Минфина Бахыт Султанов.

В связи с озвученными данными воз-
никает вопрос – что мешает провести 
в Казахстане реальную приватизацию 
крупных объектов госсобственности и 
квазигосударственного сектора, может 
ли кто-то намеренно тормозить этот 
процесс и что даст Казахстану полномас-
штабная приватизация и форсирование 
ее сроков. Об этом «Капитал.kz» погово-
рил с экспертами.

Не могут договориться?
Ведущий аналитик Amarkets Артем Деев 
заметил, что приватизация – процесс 
очень непростой и для государства иногда 
болезненный, поскольку требует измене-
ний устоявшихся управленческих прак-
тик и ставит сложный вопрос об оценке 
стоимости активов. Сейчас на развива-
ющихся рынках, к которым относится и 
Казахстан, не самое лучшее время – ино-
странные инвесторы забирают ликвид-
ность, прежде всего долларовую, растут 
ставки в США – это давит на цены, снижа-
ет спрос. 

Тем не менее к такому предприятию, 
как, например, «Казатомпром», интерес 
будет практически всегда, важнее то, ка-
кую долю готово отдавать государство, 
какую часть прибыли готово отдавать на 
дивиденды. Это все сложные вопросы и 
они обычно проговариваются с потенци-
альными якорными инвесторами, подчер-
кнул эксперт. 

«Вполне возможно, что по каким-то па-
раметрам взаимопонимание не найдено», 
– предполагает Артем Деев. 

.
Момент и мотив
Советник по макроэкономике генераль-
ного директора брокерского дома «Откры-
тие-брокер» Сергей Хестанов заметил, что 
главная проблема любой  приватизации, в 
том числе и в Казахстане, в том, что когда 
экономика растет – у государства нет мо-

тива к приватизации, и так все прекрасно. 
А цены активов высоки, как и спрос со сто-
роны инвесторов. А когда экономика пере-
живает не лучшие времена – напротив, го-
сударство жаждет приватизировать много 
чего, но цены активов, как и спрос на них, 
– низкие. «Именно последнее и заставляет 
откладывать приватизацию в Казахста-
не», –считает аналитик.

Вопрос прозрачности
Экономист Петр Своик в связи с проходя-
щим процессом приватизации в РК вспом-
нил приватизацию в Англии времен Мар-

гарет Тэтчер, которая была одной из самых 
масштабных в Европе, но даже тогда, по 
его словам, не было такой массовости и 
сжатости сроков. Он отметил, что если 
правительства решаются расставаться с 
какой-то собственностью, то это делается 
все же пообъектно, а не так – «навалом». 

 «Ведь речь идет об очень больших и 
весьма недешевых объектах, именно по-
этому возникает много вопросов. В пер-
вую очередь о прозрачности процесса 
приватизации. Надо понимать, даже если 
бы правительство захотело обеспечить 
полную гласность при передаче объек-
тов в частные руки, оно не смогло бы это 
сделать. Так как открыто с привлечением 
СМИ и проведением всех законных и пу-
бличных процедур продать за короткий 
срок такое количество объектов – нереаль-
но», – отметил Петр Своик.

Надо ли сокращать долю 
государства в экономике?
Эксперт Института экономических иссле-
дований стран Центральной Азии Алишер 
Хамидов заметил, что задача по доведению 
доли  госсектора к 2020 году до уровня 15% 
от ВВП, как в странах ОЭСР, была поставле-
на еще до начала кризиса 2014 года, однако 
в новых условиях приватизация должна 
рассматриваться как  способ снизить дефи-
цит государственного бюджета и привлечь 
в страну иностранные инвестиции.

«Прежде всего, необходимо подчер-
кнуть, что Казахстан не так уж и далек от 
этого пресловутого показателя в 15%. По 
экспертным оценкам, доля государствен-
ных расходов в ВВП РК составляет поряд-
ка 20-25%, а это, по мировым меркам, до-
вольно низкий показатель. Например, у 
России он находится в диапазоне 35-40%, 
а во многих развитых странах Европы пре-
вышает 50%, среди них Франция, Италия, 
Швеция, Дания, Австрия, Бельгия. На са-
мом деле высокое участие государства в 
экономике – не всегда признак экономи-
ческой слабости», – подчеркнул аналитик.  

По его мнению, оптимальный для каж-
дой страны показатель должен рассчиты-
ваться индивидуально, с учетом множе-
ства факторов. 

Применим ли мировой опыт?
Финансовый аналитик Дмитрий Эдерман 
заметил, что успешная экономика с  вы-
соким уровнем госрасходов, как в Дании 
или Швеции, возможна лишь в случае 
высокой эффективности государствен-
ного управления, высокого качества 
госрегулирования экономики и сильной 
антикоррупционной политики. Дания 
и Швеция по всем этим параметрам, по 
оценкам Всемирного банка, входят в топ-
6 государств, имея по каждому из параме-
тров минимум 98 баллов из 100 возмож-
ных. Если же взять страны ЕАЭС, в том 
числе Россию и Казахстан, то они ни по 
одному параметру не набирают даже 50 
баллов, а по уровню борьбы с коррупцией 
у них всего 17-20 баллов. 

«При таких показателях государствен-
ный сектор не может быть эффективным, 
и тогда приватизация становится выходом 
из положения. Альтернативой приватиза-
ции могло бы быть повышение эффектив-
ности государственных институтов, но 
это, по сравнению с приватизацией, дол-
гий и сложный процесс. Впрочем, казах-
станские власти, проводя разгосударст-
вление, так или иначе, будут пытаться 
сохранить контроль или, как минимум, 
влияние на приватизируемые предпри-
ятия через «золотые акции», – заключил 
Дмитрий Эдерман. 

Отель Kulm 
Gornergrat

Швейцария

Отель расположен на 
высоте 3 100 метров 
среди 29 Альпийских 
вершин, на которые 
открывается замечатель-
ный вид из всех 23 
номеров отеля

Гостиница Purcell
Mountain

Канада

Этот небольшой отель, 
рассчитанный на 
несколько постояльцев, 
расположен в провинции 
Британская Колумбия на 
высоте 2200 метров

Отель Park Hyatt 
Shanghai

Китай

Считается самым высоким 
отелем, так как он 
занимает 14 этажей в 
здании Мирового 
финансового центра 
Шанхая

Отель Machu Picchu 
Sanctuary Lodge

Перу

Высокогорный отель, 
расположенный на высоте 
2 350 метров. Уникален 
тем, что расположен 
неподалеку от построек 
инков, которым более 15 
веков

Шале Whare
Kea

Новая Зеландия

Отель располагается на 
склоне Южных Альп, на 
высоте 1 700 метров. 
Здание выполнено из 
металла и стекла, имеет 
собственную ветряную 
электростанцию5 
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САМИ БУДЕМ БИТЬ 
МАШИНЫ

В России собрались разработать и вне-
дрить собственную систему краш-тестов ав-
томобилей – RuN CAP. Корреспонденту «Из-
вестий» в Росстандарте рассказали, что уже 
полным ходом занимаются разработкой наци-
ональной методики проведения краш-тестов 
автомобилей. Отечественная методика, кото-
рая призвана повысить безопасность машин 
на российском рынке, будет называться RuN 
CAP. Со слов главы ведомства Алексея Абра-
мова, России необходимо развивать методи-
ку краш-тестов, а также всю необходимую 
техническую лабораторную базу. Что, в свою 
очередь, даст возможность российским авто-
производителям получать доступ к техноло-
гиям оценки безопасности своей продукции 
непосредственно в своей стране. Что до самой 
методики, то она будет включать в себя два 
базовых испытания – фронтальный и боко-
вой краш-тесты, а также тестирование систем 
активной безопасности (курсовая стабилиза-
ция, системы предотвращения ДТП, адаптив-
ный круиз-контроль и так далее). Чуть поз-
же, как рассказали в Росстандарте, появится 
технический комитет по стандартизации. Он 
будет заниматься разработкой необходимых 
стандартов и требований. При этом резуль-
таты краш-тестов планируется размещать в 
специально созданных реестрах с публичным 
доступом.

СПАСЕНИЕ  
ОТ ИНФЛЯЦИИ

Немецкие финансовые эксперты совету-
ют хранить капиталы в винтажных спортив-
ных автомобилях. Рекомендации немецкого 
Suedwestbank касаются тех клиентов, кото-
рые, не поморщившись, способны выложить 
сотни тысяч, а то и миллионы евро за кол-
лекционную машину. Банкиры уверены, что 
вложение средств в классические автомобили 
гораздо выгоднее инвестиций в облигации и 
акции – равно как с точки зрения доходности, 
так и стабильности цены. Для сравнения ди-
намики изменения стоимости автомобилей 
с другими активами банк составил специаль-
ный рейтинг OTX Classic CarIndex, в который 
включил немецкие машины старше 30 лет. Вы-
яснилось, что за период с 2005 по 2018 год цена 
классических спорткаров выросла в четыре 
раза, в то время как главный фондовый индекс 
страны – DAX вырос лишь вдвое. Наиболее до-
ходными оказались Porsche 911: за 13 лет цена 
на редкие модели 1960-70-х гг. выросла на 683 
процента! При этом эксперты рекомендуют 
покупать машины стоимостью не менее 100 
тысяч евро, чтобы компенсировать расходы 
на содержание и страховку, пишет Bloomberg.

ЗАЧЕМ ЕЗДИТЬ, КОГДА 
МОЖНО ЛЕТАТЬ!

В Aston Martin распланировали, чем зай-
мутся, когда классические автомобили станут 
анахронизмом. Заменой роскошному авто-
мобилю должен стать легкий, но роскошный 
мультикоптер с гибридной силовой установ-
кой. Названный как Volante Vision Concept, 
летательный аппарат разработан Aston Martin 
в сотрудничестве с Rolls-Royce, университе-
том Крэнфилда и фирмой Cranfield Aerospace 
Solutions. Облик концепта набросал мэтр авто-
мобильного стайлинга Марек Рейхман, хоро-
шо известный публике по таким астоновским 
моделям, как DB11, Vantage, DBS Superleggera 
и гиперкар Valkyrie. Глава Aston Martin Энди 
Палмер разъяснил философию первой кры-
латой машины марки следующим образом: 
«Поездка от дома до работы в среднем за-
нимает час. И максимальное расстояние, на 
котором мы живем от офиса, определяется 
доступностью того или иного вида транспор-
та. С Volante Vision Concept вы можете жить в 
пригороде и добираться до места работы за та-
кое же время, преодолевая при этом большую 
дистанцию». Пока трехместный Volante Vision 
Concept существует лишь в виде компьютер-
ной модели, не более. Однако стремительный 
прогресс электродвигателей и всего того, что 
связано с ними, включая новые высокоёмкие 
и компактные накопители энергии и передо-
вые облегченные материалы, сделают сказку 
былью гораздо раньше, чем это можно было 
предполагать.

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

MOTOR.KZ

 ▀ Какой тягач выбрать для бизнеса?
Оксана Черноножкина

Успех бизнеса зависит не только от 
умения руководителя компании 
стратегически мыслить, выбирать 

надежных партнеров и четко видеть перед 
собой цель, но и грамотно использовать 
имеющиеся ресурсы, а также подбирать 
правильные инструменты. Одним из по-
следних во многих компаниях является 
автомобиль. И чем крупнее бизнес, тем 
больше будет этот автомобиль. Рынок 
грузовых автомобилей в Казахстане не 
слишком велик и, конечно же, на нем есть 
игроки, зарекомендовавшие себя не толь-
ко в нашем регионе, но и во всем мире. 
Миллиарды курьерских доставок, милли-
оны тонн продуктов… Грузоперевозки се-
годня – важная составляющая множества 
сегментов в различных отраслях бизнеса. 
Предлагаем топ-5 грузовых автомобилей, 
которые могут стать незаменимыми по-
мощниками на предприятии.

Scania
Начнем с самых свежих новинок. Мень-
ше месяца назад шведский автопроиз-
водитель, являющийся ныне частью 
Volkswagen Truck & Bus GmbH, представил 
на рынке Казахстана линейку нового по-
коления своих грузовых автомобилей. Ми-
ровая премьера новинок состоялась еще в 
августе 2016 года, и только вот сейчас они 
добрались до нашего региона. 10 лет упор-
ного труда, исследований и разработок 
и более 20 млрд инвестиций в шведских 
кронах – в Scania создали транспортные 
решения, максимально адаптированные 
под конкретные потребности клиента. 
Тем, кто сталкивается с магистральными 
перевозками, есть смысл обратить внима-
ние на серию S.

Новые грузовики Scania легко узнать 
на дороге. Над стильным дизайном кабин 
нового поколения, в конструкции которых 
применена высоколегированная сталь, ра-
ботала целая команда дизайнеров. Серия 
S с ровным полом стала новой топовой 
версией модельного ряда спальных кабин. 
Место водителя в новых кабинах передви-
нуто на 65 мм ближе к лобовому стеклу и 
на 20 мм в сторону. Сделано это в угоду 
безопасности, улучшения обзорности и 
совершенствования эргономики внутрен-
него пространства. Кстати, кабины нового 
поколения магистральных тягачей Scania 
оснащены боковыми подушками безопас-
ности, встроенными в потолок кабины, – 
подобный вид подушек ранее никогда не 
применялся на грузовых автомобилях.

Также автомобили новой линейки 
шведского автопроизводителя могут по-
хвастать улучшенной топливной эффек-
тивностью. Все предназначенные для 
нее двигатели получили новую систему 
управления, претерпевшую кардиналь-
ные изменения, – улучшенная система ох-
лаждения в новых моделях позволяет сэ-
кономить в среднем до 3% топлива. Плюс 
линейку моторов пополнила новая версия 
13-литрового 500-сильного двигателя.

Также важной инновацией стала уста-
новка тормозного механизма на промежу-
точном валу для автоматической системы 
переключения передач Scania Opticruise. 
Это позволило оптимизировать переклю-
чение передач в популярной КП для маги-
стральных тягачей GRS905.

MAN
Если рассматривать линейку немецкого 
автомобильного концерна, то оптималь-
ным вариантом для внутренних и между-
народных перевозок будет тягач MANTGX. 
Эта модель предлагает комфорт, динами-
ку и экономию, устанавливая новые стан-
дарты. Концерн выпускает модель с 2007 
года (через год после выпуска этот тягач 
получил звание «Грузовик года»), послед-
нее же ее обновление прошло в 2016 году 
и было показано на выставке в Ганновере. 
Обновлением линейки марка намерена 
укрепить свои позиции в большегрузном 
секторе на мировом рынке и непременно 
сохранить за собой 2-е место в этом сег-
менте в Европе.

Модель TGX имеет три варианта кабин 
– XL (1,54 м), XLX (1,82 м) и XXL (2,03 м). 
Внутри каждой из них учтены и продума-
ны различные нюансы в эргономике, в том 
числе отличная шумоизоляция.

Внешние изменения легко проследить 
по эмблеме, видоизмененным воздухоза-
борникам, аэродинамичному бамперу и 
фарам со светодиодными ходовыми огня-
ми. Внутри появились новые материалы 
отделки, новое многофункциональное 
рулевое колесо, мультимедийная система 
MAN MMT Media Truck Advanced с цвет-
ным тачскрином (5 либо 7 дюймов) и такие 
полезные функции, как автоматическое 
включение фар и датчик дождя. Облегчить 
работу водителя призваны также адаптив-
ный круиз-контроль и система слежения 
за дорожной разметкой Lane Guard System.

Автомобиль предлагается с двигателя-
ми D26 и D38. Первый, рабочим объемом 
12,4 литра, получил турбонаддув и пред-
лагается в трех вариантах мощности – 420, 
460 и 500 л.с. Во втором, объемом 15,2 
литра, применяется функция Top Down 
(ниспадающее охлаждение) – он доступен 
в вариантах 540, 580 и 640 л.с. Усовершен-
ствованная конструкция моторов позво-
ляетэкономить топливо – от 1,9 до 2,5%, 
а если остановить свой выбор на версии 
Efficient Line третьего поколения, – то все 
6,35%.

Свою роль в этой экономии играет и 
модернизированная АКПП – Tip Matic – c 
новыми, более индивидуальными ре-
жимами управления, и система контро-
ля давления в шинах MAN Air Pressure 
Management (APM), ограничитель макси-
мальной скорости (85 км/ч), а также про-
работанная аэродинамика кабины (двери 
получили удлинители, закрывающие под-
ножки, исчез солнцезащитный козырек 
над лобовым стеклом).

Представители компании также сооб-
щили, что у нового поколения TGX увели-

чен межсервисный интервал – со 100 до 
140 тыс. км пробега.

Mercedes-Benz
Самые высокие стандарты в области на-
дежности, экономичности и комфорта в 
линейке большегрузов с трехлучевой звез-
дой на капоте задает, конечно же, Actros. 
Уже свыше 230 тысяч клиентов сделали 
свой выбор в пользу этой модели.

На разработку четвертого поколения, 
которое сейчас пользуется наибольшим 
спросом (до конца текущего года парал-
лельно с ним с конвейера еще сходит и 
третье поколение), немцы потратили око-
ло 1 млрд евро. И еще столько же (если не 
больше) было вложено в производствен-
ные площадки и склады для этой модели.

Безопасность, экономия и комфорт во-
дителя – вот три основные составляющие, 
на которые делали упор разработчики при 
создании нового Actros. Новые кабины, но-
вое шасси, новые двигатели, новый стиль 
– этот автомобиль создавали едва ли не с 
чистого листа.

Стремительная стильная внешность 
– результат более чем 2600 часов работы 
в аэродинамической трубе. Покупатель 
может выбрать из семи вариантов кабин 
(ширина от 2,3 до 2,5 метров, версий ис-
полнения крыши – 4), пять из которых 
имеют ровный пол.

Руль – многофункциональный, зеркала 
заднего вида – двухсекционные, кресло во-
дителя можно заказать с функцией масса-
жа. Адаптивный круиз-контроль и систе-
ма кондиционирования воздуха идут уже 
в базе.

Шасси выпускается с 11 вариантами 
колесной базы. Рама – новая, более ши-
рокая и жесткая. Разработана специаль-
но для шоссейных грузовиков. Базовая 
конструкция проверенных и испытанных 
осей осталась прежней, однако проекти-
ровщики внесли некоторые изменения в 
системы управления и подвески, благо-
даря чему удалось повысить безопасность 
и удобство вождения. Система динамиче-
ской стабилизации Stability Control Assist 
идет уже в стандартной комплектации как 
для седельных тягачей, так и для шасси.

В зависимости от исполнения новый 
Actros на 3-4% (для версии Euro VI) или 
6-7% (для версии Euro V) экономичнее сво-
его предшественника.Ультрасовременные 
технологии новых двигателей поколения 
Blue Efficiency Power включают инноваци-
онную систему впрыска X-Pulse, систему 
рециркуляции выхлопных газов, систему 
подготовки выхлопных газов с помощью 
технологии Blue Tec, а также уже хорошо 
зарекомендовавший себя на других моде-
лях концерна закрытый фильтр твердых 
частиц. Двигатели – рядная «шестерка» 
объемом 12,8 литра и мощностью от 421 
до 510 л.с. –прошли 50 млн км испытаний 
на тестовом стенде и 20 млн км пробега 
в условиях дорог разного типа по всему 
миру. Кстати, одним из преимуществ ряд-
ного (in-line) двигателя по сравнению с 
V-образным предыдущей модели является 
то, что он позволяет осуществлять на 20% 
меньше сервисных работ. 

Работают новые силовые агрегаты в 
паре с 12-ступенчатой автоматизирован-
ной трансмиссией Mercedes Benz Power 
Shift третьего поколения, оснащенной 
высокочувствительными датчиками пере-
ключения – они обеспечивают более бы-
струю и точную реакцию на изменение 
дорожной обстановки. Главные передачи 
задних мостов с более «длинными» пере-
даточными числами позволяют работать 
на меньших оборотах и, следовательно, 
экономить топливо. Свою лепту в эконо-
мичность новых Actros вносит и уникаль-
ная система Proximity Control Assist, до-
полненная функцией старт-стоп: ее роль 
–автоматически контролировать передви-
жение грузовика в пробках.

Volvo
Новый Volvo FH – флагман еще одного 
шведского автопроизводителя – мировая 
общественность увидела в 2014-м. Всем из-
вестно, что главная «фишка» бренда Volvo 
как в легковом, так и в грузовом сегменте, 
всегда была и есть безопасность. Именно 
они с 1944 года стали устанавливать на 
свои модели ламинированные лобовые 
стекла, а в 1959-м в стандартную комплек-
тацию их авто вошли ремни безопасности. 
Кузов с энергопоглащаемыми зонами, руле-
вая колонка, регулируемая как по высоте, 
так и по вылету, водоотталкивающие стек-
ла, треугольно-разделительная двухкон-
турная тормозная система, замки дверей 
с «безопасным» дизайном, подголовники 
передних сидений, электроподогрев задне-
го стекла, интеркулер, катализатор – все 
это и еще многое другое шведы внедряли в 
свои автомобили в числе первых. Поэтому 
неудивительно, что флагман их больше-
грузной техники тоже стал образцом совер-
шенства современных технологий. 

Главной же «изюминкой» автомобиля 
стала независимая передняя подвеска IFS 
–Volvo FH стал первым грузовым автомо-
билем, получившим такую инновацию.

Под капотом – 6-цилиндровый рядный 
двигатель с насос-форсунками и системой 
каталитической нейтрализации выхлопа 
SCR, с системой рециркуляции выхлоп-
ных газов EGR и фильтром твердых частиц 
DRF. Работает он в паре с автоматической 

коробкой передач с двойным сцеплени-
ем I-Shift 2. Последняя включает систему 
I-See, которая позволяет транспортным 
компаниям сэкономить с каждого грузо-
вика до 5% топлива. Ее «фишка» в том, что 
она позволяет сокращать расход горючего 
на подъемах. Собирая данные о всех подъ-
емах по маршруту движения грузовика, 
она сама подбирает оптимально эконо-
мичный режим движения, регулируя пе-
даль акселератора, управляя коробкой 
передач и тормозами, когда автомобиль 
в следующий раз проходит по тому же 
маршруту. Причем система I-See – самоо-
бучающаяся, так что вам нет необходимо-
сти приобретать для нее различные карты, 
обновления и прошивки.

Также автомобиль может комплекто-
ваться усовершенствованной системой 
предупреждения о столкновении с функ-
цией экстренного торможения, адаптив-
ным круиз-контролем, системой помощи 
при смене полосы движения LKS, систе-
мой поддержки при перестроении, систе-
мой помощи при трогании на подъеме и 
стретч-тормозом. Последний активирует-
ся при возникновении «эффекта ножниц» 
на скоростях до 50 км/ч.

Не стоит забывать и о том, что шведы 
также традиционно сильны в дизайне и 
комфорте. 650 цветовых решений (чего 
стоит только цвет «мистический фьорд» 
для Volvo FH16), экологически чистые 
краски, уникальный дизайн сидений, 
рулевое колесо Raven (с регулировкой 
угла наклона в пределах 20°), спальная 
полка с ручным либо электрическим 
управлением (может наклоняться на 55º), 
встроенная стояночная система кондици-
онирования I-Park Cool, электрическая су-
шилка, 7-дюймовый сенсорный дисплей, 
на который выводятся данные навигации, 
информационной системы Dynafleet и 
развлекательной аудиосистемы – лишь 
часть того, что предлагают грузовые авто-
мобили Volvo серии FH.

Renault
По поводу появления в Казахстане новой 
линейки магистральных тягачей из Фран-
ции – серии RenaultTrucksT– осенью 2014 
года в регионе прошел целый демотур R/
Evolution. В проект разработки нового 
тягача, который пришел на смену семей-
ствам Magnum и Premium, было вложено 
порядка 2 млрд евро. К разработке при-
ступили еще в 2008-м, а чтобы создать 
продукт, отвечающий самым высоким 

требованиям, провели широкомасштаб-
ные комплексные испытания – первая те-
стовая партия из 300 грузовиков была под-
вергнута серьезным эксплуатационным 
проверкам в 50 странах, которые включа-
ли все возможные климатические зоны с 
общим перепадом температур от −40 до 
+60 °C.

Всем своим видом каждый грузовик 
Renault Trucks T говорит о своем пред-
назначении – поглощать километры до-
рог. Кабины модели разрабатывались с 
учетом максимальной экономии топли-
ва. Об этом в частности говорит их гео-
метрия – они трапециевидной формы, 
шириной 2,5 м, со скошенным на 12° ве-
тровым стеклом, с дефлекторами на кры-
ше и фарах, обтекателях на «юбке» и на 
дверях.

В распоряжении шофера сиденья 
Racaro, климат-контроль, адаптивный 
круиз-контроль, включающий систему 
предупреждения о фронтальном столкно-
вении, бортовой компьютер с 7-дюймовым 
дисплеем и 2,5-метровое спальное место в 
глубине кабины, укомплектованное ма-
трасом Bultex.

Стоит отметить и инновационную си-
стему Optifleet. Она помогает в режиме 
реального времени удаленно отслеживать 
местонахождение автомобилей и управ-
лять различными операциями, что весьма 
актуально для транспортных предпри-
ятий. Данная система, кстати, уже весь-
ма успешно используется на территории 
Казахстана. Двигателей в линейке Renault 
Trucks T – два: DXi 11 (380, 430 или 460 л.с.) 
и DXi 13 (440, 480 или 520 л. с.). Это ше-
стицилиндровые рядные моторы объемом 
10.8 и 12.8 л соответственно. Работают 
они в паре с роботизированной коробкой 
передач Optidriver. «Умная» КПП автома-
тически подбирает передачу, соответству-
ющую не только скорости автомобиля, но 
и профилю дороги, что также приводит к 
экономии топлива.

На машины устанавливается электрон-
ная тормозная система Full EBS с дисковы-
ми тормозами на всех колесах, дополнен-
ная электронной программой курсовой 
стабилизации ESP. Также в наличии мо-
торный тормоз Optibrake с мощностью за-
медления практически равной мощности 
двигателя. Тягачи Renault Trucks T выпу-
скаются с колесной формулой 4×2 и 6×2. 
Исполнения по высоте седла четыре: 950, 
1040, 1100, 1200 мм. Клиренс – 515 мм, 
угол въезда – 29º.


