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Мы в сети

▀▀ ПИФы набирают 
популярность среди 
клиентов KASE 

Мадина Касымова

Инструменты коллективного инве-
стирования, как выяснилось, по-
пулярны не только на Западе, но и 

в Казахстане. К ним относятся паевые ин-
вестиционные фонды (ПИФы) и биржевые 
инвестиционные фонды (БПИФ или ETF). 
Подробнее о них и динамике их развития 
в Казахстане и за рубежом в интервью 
корреспонденту «Капитал.kz» рассказала 
начальник отдела анализа Департамента 
информации и статистики KASE Тамара 
Шадиева. 

– Тамара, изменилось ли количество 
сделок с паевыми инвестиционными 
фондами (ПИФы) на KASE в этом году по 
сравнению с прошлым? Есть ли интерес 
к ним у клиентов биржи?

– ПИФы, в том числе биржевые инве-
стиционные фонды, активно набрали по-
пулярность среди клиентов KASE на фоне 
волатильности фондовых рынков. По ито-
гам 8 месяцев 2020 года количество сделок 
с данными инструментами выросло более 
чем в 2 раза в сравнении с аналогичным 
периодом 2019 года. Объем сделок увели-
чился почти в 5 раз, до 2,4 млрд тенге, что 
уже является исторически максимальным 
значением для нашей площадки за послед-
ние 10 лет. 

Доля участия розничных инвесторов в 
общем количестве сделок по покупке ПИ-
Фов на биржевом рынке составила 58%, в 
общем объеме сделок – 21%. Доля счетов, 
открытых в 2020 году, в общем количе-
стве сделок составила 38%, в общем объ-

еме сделок – 22%.  Рост активов ПИФов 
в Казахстане (биржевой и внебиржевой 
рынки), по данным Национального банка 
РК, за 7 месяцев 2020 года составил 36%, 
рост к аналогичному периоду 2019 года 
– 12%. Чистые активы выросли на 40% с 
начала года. При этом на 1 августа 2020 
года около 54% активов приходятся на 
акционерные инвестиционные фонды не-

движимости и 28% на активы закрытых 
паевых инвестиционных фондов риско-
вого инвестирования. Большая часть ак-
тивов сосредоточена в прочих активах/
дебиторская задолженность – 54%, пред-
положительно под прочими активами 
подразумеваются объекты недвижимо-
сти, негосударственных ценных бумагах 

иностранных эмитентов (34%), негосу-
дарственных ценных бумагах эмитентов 
РК (6%).

– В чем, на ваш взгляд, заключается 
преимущество данного инструмента 
для инвестора? Почему  они  популяр-
ны на казахстанском рынке?

– Для начинающих инвесторов ПИФы 
могут стать доступной «точкой входа» в 
фондовый рынок. Они не требуют много 
времени, знаний и опыта от инвестора. 
Структура ПИФов позволяет диверси-
фицировать риски, а также подобрать 
инструмент под определенную цель ин-
вестора, который в результате может не 
отслеживать постоянно рынок, а передать 
управление более опытным  управляю-
щим. 

– В Казахстане ситуация понятна. На-
сколько высокий интерес к ПИФам на 
рынках других стран? 

– Популярность открытых инвестици-
онных фондов в мире начала расти в 1960-
е годы, за это время они смогли привлечь 
под управление миллиарды долларов. 
По данным International Investment Funds 
Association, за последние 10 лет активы под 
управлением открытых инвестиционных 
фондов выросли с $29,1 трлн до $54,9 трлн. 
При этом на конец 2019 года около 46% от-
крытых инвестиционных фондов создано 
в Европе, а $25,7 трлн или около 47% акти-
вов инвестировано в американский фон-
довый рынок.

[Продолжение на стр. 2]
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НАЦБАНК ЗАПУСТИЛ 
СИСТЕМУ БИОМЕТРИИ

Нацбанк с 1 октября 2020 года запустил 
в промышленную эксплуатацию сервис уда-
ленной биометрической идентификации для 
получения финансовых услуг. Сервис дает воз-
можность получения финуслуг с применением 
технологии «распознавания лица» без физиче-
ского посещения отделений и офисов. Об этом 
сообщили в пресс-службе Нацбанка. Опера-
тором системы является РГП «Казахстанский 
центр межбанковских расчетов» (КЦМР). С 
использованием биометрии можно получить 
такие услуги, как открытие банковских счетов 
и депозитов, выпуск платежных карточек, кре-
дитование. «Использование сервиса финан-
совым сообществом расширит список услуг, 
которые предоставляются населению дистан-
ционным способом», – сообщил заместитель 
председателя Нацбанка Есжан Биртанов. В 
Нацбанке уточнили, что сервис доступен бан-
кам, страховым компаниям, профессиональ-
ным участникам рынка ценных бумаг, платеж-
ным и микрофинансовым организациям. 

ДОЛЛАРИЗАЦИЯ 
ДЕПОЗИТОВ 
СНИЖАЕТСЯ

В августе объем депозитов в национальной 
валюте снизился на 1,1%, до 12 362,4 млрд тен-
ге, в иностранной валюте увеличился на 1,7%, 
до 8 318,8 млрд тенге. Уровень долларизации 
на конец августа 2020 года составил 40,2% (в 
декабре 2019 года – 43,1%). Об этом сообщи-
ли в пресс-службе Нацбанка. Уточняется, что 
депозиты юридических лиц в национальной 
валюте снизились на 3,1%, до 6  402,3 млрд 
тенге, в иностранной валюте увеличились на 
4,1%, до 4 258,8 млрд тенге (39,9% от депозитов 
юридических лиц). Депозиты физлиц в тенге 
увеличились на 1,1%, до 5  960,1 млрд тенге, 
в иностранной валюте снизились на 0,7%, до 
4  060,0 млрд тенге (40,5% от депозитов физ-
лиц). Средневзвешенная ставка вознаграж-
дения по срочным депозитам в националь-
ной валюте небанковских юридических лиц 
составила 7,2% (в августе 2019 года – 7,2%), 
по депозитам физических лиц – 9,8% (9,4%). 
«Объем депозитов резидентов в депозитных 
организациях на конец августа 2020 года со-
ставил 20  681,2 млрд тенге, незначительно 
снизившись за месяц на 0,02%», – указывается 
в сообщении Нацбанка.

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

В КАЗАХСТАНЕ  
ВВЕДУТ СНТ

С 1 ноября в Казахстане запустят пилотный 
проект по оформлению сопроводительных 
накладных на товары (СНТ). Обязательства 
по оформлению СНТ планируется вводить 
поэтапно в течение первого полугодия 2021 
года. Меры административной ответственно-
сти во время проведения пилота применяться 
не будут, об этом сообщили в пресс-службе 
Комитета государственных доходов. В КГД 
пояснили, что нормы по оформлению СНТ 
определены статьей 176 Налогового кодекса, 
а также приказом первого заместителя пре-
мьер-министра – министра финансов от 26 
декабря 2019 года № 1424. «Для оформления 
СНТ необходимо зарегистрироваться в инфор-
мационной системе «Электронные счета-фак-
туры» (ИС ЭСФ) через подписание соглашения 
с помощью ЭЦП. Регистрация и работа в ИС 
ЭСФ осуществляется бесплатно. СНТ подле-
жит оформлению при перемещении и реали-
зации подакцизных товаров, при реализации 
товаров из перечня изъятия Всемирной торго-
вой организации (с данным перечнем товаров 
можно ознакомиться в решении Совета Евра-
зийской экономической комиссии от 14 ок-
тября 2015 года № 59) и товаров, по которым 
электронные счета-фактуры выписываются 
через виртуальный склад (с данным перечнем 
товаров можно ознакомиться в приказе от 23 
апреля 2019 года № 384)», – указывается в со-
общении комитета.  (kapital.kz)

СИСТЕМУ 
РЕГУЛИРОВАНИЯ 
БИЗНЕСА 
РЕФОРМИРУЮТ

На разработку новой системы регули-
рования бизнеса в Казахстане понадобится 
один год. По словам председателя правления 
Национальной палаты предпринимателей 
«Атамекен» Аблая Мырзахметова, за основу 
будет взят опыт Грузии и стран Балтии. «Гла-
ва государства в Послании народу Казахстана 
поручил полностью перевести весь процесс с 
бумаги на цифру. На разработку современной 
системы регулирования отвели один год. Это 
очень актуальная и сложная проблема, о ко-
торой говорят давно. Ее решение даст импульс 
к развитию отрасли», – сказал он на брифинге 
в СЦК. Аблай Мырзахметов добавил, что во 
время карантина порядка 800 тыс. предпри-
нимателей столкнулись с проблемами. Из 
них свыше 500 тыс. прекратили деятельность. 
«Сейчас до 200 тыс. предпринимателей все 
еще не могут в полной мере запустить свою 
работу. Например, заведениям общепита раз-
решили работу, но порядка 20% ресторанов, 
кафе и столовых, несмотря на разрешение, не 
возобновили деятельность, так как из-за огра-
ничений не смогут покрыть свои расходы, 
работая в неполную загрузку заведений», – со-
общил глава НПП. (kapital.kz)

В САРАНИ ПОСТРОЯТ 
ШИННЫЙ ЗАВОД

Премьер-министр РК Аскар Мамин и Пре-
зидент Татарстана Рустам Минниханов дали 
старт трем проектам автомобилестроения. 
Один из них будет реализован в Карагандин-
ской области. Глава региона Женис Касымбек 
подписал с руководством ПАО «Татнефть» ин-
вестиционный меморандум по строительству 
нового предприятия на территории бывшего 
завода РТИ в Сарани. Запуск проекта по про-
изводству автомобильных шин ожидается в 
2022 году. Плановая мощность – 3 млн шин 
для легковой техники и 500 тыс. шин для ком-
мерческой техники и автобусов. Общий объем 
инвестиций составит порядка 111 млрд тенге. 
В рамках проекта будет создано более тысячи 
рабочих мест. Продукция карагандинского 
предприятия будет направляться на первич-
ную комплектацию автомобилей, производи-
мых в Казахстане, на вторичный рынок, а так-
же на экспорт в страны ближнего зарубежья. 
Власти Карагандинской области предоставят 
инвестору земельный участок на территории 
индустриальной зоны в Сарани, с подведением 
газа и обеспечением необходимой инженер-
ной и транспортной инфраструктуры.  (gov.kz)

РЫБОВОДЫ ПОЛУЧАТ 
БОЛЬШЕ СУБСИДИЙ

Министр  экологии, геологии и природных 
ресурсов МагзумМирзагалиев рассказал о том, 
как государство будет стимулировать развитие 
рыбной отрасли. На сегодня рыбоводы могут 
воспользоваться мерами господдержки при по-
купке кормов, техники и оборудования для ры-
бопитомников и озерно-товарных, садковых 
рыбоводных хозяйств и рыбоводных хозяйств 
с замкнутым циклом водообеспечения. Мини-
стерство экологии, геологии и природных ре-
сурсов совместно с министерством сельского 
хозяйства готовит изменения в действующее 
законодательство, которые поспособствуют 
расширению видов субсидирования отрасли. 
«Это субсидии до 50% стоимости рыбоводно-
биологических обоснований, приобретения 
рыбопосадочного материала, затрат на при-
обретение и содержание ремонтно-маточных 
стад ценных видов рыб и другие затраты. Вто-
рое – это возмещение части затрат на создание 
и расширение садкового рыбоводного хозяй-
ства, рыбоводного хозяйства с замкнутым 
циклом водообеспечения, а также комплексов 
по переработке», – перечислил он на республи-
канском семинаре-совещании по вопросам 
развития рыбной отрасли. Казахстан за счет 
своей богатой и уникальной природы име-
ет достаточно мощный рыбохозяйственный 
фонд, который позволяет выращивать до 600 
тыс. тонн рыбы. Например, на Шардаринском 
водохранилище можно выращивать карповые 
и осетровые виды рыб, на Усть-Каменогорском 
и  Буктарминском водохранилищах – форель, 
сиговые виды  рыб, в Бартогайском и Капша-
гайском водохранилищах и озере Балхаш – 
форель, карповые виды, на севере Казахстана 
можно выращивать сиговые и карповые виды 
рыб, на Каспии – лососевых и осетровых, на 
Арале – карповые виды. (kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ

Рост чистых активов в 2019 году, осо-
бенно в фондах акций, был обусловлен 
несколькими глобальными факторами. 
Главным из них было смягчение денежно-
кредитной политики во всем мире (сни-
жение ставок по банковским депозитам 
вслед за снижением ключевых ставок), а 
также возобновление торговых перего-
воров и перенос ввода дополнительных 
торговых тарифов между США и Китаем. 
В текущем году на фоне повышенной во-
латильности и ослабления курса тенге к 
доллару на фондовом рынке мы наблю-
даем рост интереса розничных инвесто-
ров к структурированным продуктам, 
базовым активом которых являются 
иностранные акции и еврооблигации. 
Например, в России также наблюдается 
рост базы пайщиков. По данным Цен-
трального Банка России, увеличение 
нормы сбережения до 23% от  реальных 
располагаемых доходов населения во II 
квартале 2020 года (с 8,8% в I квартале) 
из-за невозможности потратить средства 
на товары и услуги в период действия 
ограничительных мер положительно от-
разилось на интересе частных инвесторов 
к вложениям через ПИФы.  В сегменте ПИ-
Фов выбор розницы пал в большей степе-
ни на открытые (ОПИФ) и биржевые фон-
ды (БПИФ). Количество новых пайщиков 
в БПИФах в первом полугодии составило 
136,4 тыс. (+129% к/к, рост в 17 раз г/г). 
Число новых владельцев паев ОПИФов до-
стигло 70,1 тыс. во II квартале этого года 
(рост в 6 раз г/г) после 79,7 тыс. в I кварта-
ле года. При этом средняя величина вло-
жений в БПИФы за год сократилась более 
чем в 3 раза, до 117,9 тыс. руб. (≈681,5 тыс. 
тенге). БПИФы и ОПИФы показали вы-
сокую доходность по итогам II квартала 
этого года – 33,3 и 26,2% годовых соответ-
ственно.

[Начало на стр. 1]

▀▀ ПИФы набирают популярность 
среди клиентов KASE 

Анна Видянова

Давление на прибыль банков будет 
ощущаться и в этом году, и в следу-
ющем, ведь «для БВУ кризис только 

начинается». Об этом заявил председатель 
правления Банка ВТБ (Казахстан) Дми-
трий Забелло на онлайн-конференции 
KASE Talks. 

Он подчеркнул, что уже сейчас наблю-
дается тренд сокращения маржи: «Если 
банк фиксирует маржу по сделке в размере 
3% – это большой успех. В настоящее вре-
мя и уже не первый год прослеживается 
тенденция на сжатие маржи. Мы сейчас 
радуемся и 2%-ной марже по высококласс-
ным заемщикам и даже 1%-ной».

Дмитрий Забелло пояснил, что в Банке 
ВТБ сделали реструктуризацию кредитов, 
что «пока не отразилось на балансе и про-
визиях фининститута». «Мы проводили 
недефолтные реструктуризации. Какими 
будут последующие – дефолтные или нет – 
покажет время. И это уже будет оказывать 
эффект на формирование провизий по 
займам. Поэтому отложенный эффект от 
реструктурированных токсичных займов 
может только сейчас проявляться на ба-
лансах некоторых банков», – отметил он.

«Мы на балансе имеем лишь один кре-
дит, который ушел в дефолт, и он не самый 
большой», – уточнил Дмитрий Забелло.

По его словам, банку косвенно помогла 
господдержка (льготное финансирование. 
–  Ред.), которая была оказана в период 
локдауна предприятиям из наиболее по-
страдавших секторов экономики. «Понят-
но, что на весь баланс этой поддержки не 
могло хватить. Но мы смогли снизить дол-
говую нагрузку за счет уменьшения сто-
имости ресурсов и отсрочки по долгам», 
– сообщил банкир.

Широко шагать небезопасно
«Дочка» ВТБ «исповедует органичный 
рост» на рынке Казахстана и последо-

вательно развивает кредитный порт-
фель. 

«Он растет чуть-чуть быстрее рынка. 
Если банк растет значительно быстрее 
рынка, то такой тренд всегда опасен. Ши-
роко шагать небезопасно. Рынок всегда 
растет медленно, а падает очень быстро. 
Ошибки обходятся банкам весьма доро-
го», – подчеркнул Дмитрий Забелло.

В беседе заместитель председателя 
правления Казахстанской фондовой бир-
жи (KASE) и модератор мероприятия 
Андрей Цалюк назвал агрессивный рост 
розничного кредитования «чумой». И 
спросил у банкира: стоит ли по поруче-

нию президента сдерживать «безудерж-
ное розничное кредитование»?

«Что правильно сделал регулятор? Он 
расширил свою зону интересов до небан-
ковских институтов. Ставки по кредитам 
у коллег (МФО, онлайн-кредиторов. – Ред.) 
до такой степени запредельны, что их точ-
но нужно регулировать. Понятно, что спрос 
на займы у казахстанцев высокий. Но здесь 
нужно понимать, что банк может влиять на 
эту ставку. Во-первых, у банка есть маржа 
по кредитам. Во-вторых, есть компонен-
ты, связанные с расходами банка. Так вот, 
цифровые каналы могут снизить расходы, а 
значит, удешевить займы. Если правильно 

организовать онлайн-каналы, то кредиты 
могут стоить в 4-5 раз дешевле, чем если бы 
банк предоставлял услуги офлайн», – отме-
тил Дмитрий Забелло.

При этом темпы кредитования малого и 
среднего бизнеса в Казахстане не сократят-
ся. «Скорее всего, будет наблюдаться сни-
жение качества заемщиков», – считает он.

Не стоит ожидать и сокращения депо-
зитной базы, ведь казахстанцы доверяют 
фининститутам, в которых держат свои 
сбережения.

«Отмечу, что вливание на рынок лик-
видности (со стороны государства. – Ред.) 
гигантское – таких вливаний не было 
никогда. И понятно, что основная зада-
ча этих вливаний – поддержка потреби-
тельского спроса. Здесь очень важно, по 
каким каналам будет идти ликвидность, 
чтобы не дать ей возможность разогреть 
инфляцию. Мы не видим какого-то край-
не агрессивного давления ликвидности 
на курс. Сейчас мейнстрима по доллари-
зации вкладов нет. Считаем, что текущий 
курс тенге к доллару справедливый, и не 
ожидаем резкого оттока вкладов. Возмож-
но, будут перетоки депозитов из одного 
фининститута в другой», – пояснил Дми-
трий Забелло.

Эффект от AQR не смажется
Модератор Андрей Цалюк во время конфе-
ренции спросил у банкира, сдерживает ли 
пандемия регулятора в части реагирова-
ния на результаты AQR и не был ли смазан 
эффект от оценки качества активов бан-
ков в это сложное время?

«Нужно отдать должное регулято-
ру, он последовательно идет к риск-
ориентированному надзору. Мы это ощуща-
ем и на своем банке, и видим по коллегам. 
У нас были выявлены определенные недо-
четы в рамках AQR, мы их устраняем, они 
некритичны», – отметил Дмитрий Забелло.

Он добавил, что «такого кризиса, как 
сейчас, не было последние 100 лет», одна-
ко банк не прерывал работу. «Это было не-
просто, как оказалось. Мы провели доста-
точно серьезную работу по избавлению от 
лишних площадей и вообще от всего лиш-
него. Какие-то филиалы передислоциро-
вали в более удобные места. Сегодня у нас 
работают только филиалы, занимающие-
ся продажей финпродуктов. Считаем, это 
правильно, это мировой тренд», – заметил 
глава фининститута.

Он также рассказал, что «дочка» ВТБ 
рассматривала варианты покупки других 
банков на рынке Казахстана. «Пока не уви-
дели того (игрока. – Ред.), который был бы 
нам интересен», – заключил банкир. 

▀▀ Ответ внутреннего аудита  
на коронакризис

EY Global

В ответ на кризис службы внутреннего 
аудита отслеживают новые риски, 
корректируют планы проверок и ме-

няют свою операционную модель.
Вспышка коронавируса внесла мас-

штабные сбои в деятельность организа-
ций. Им пришлось быстро принимать 
меры для обеспечения непрерывности 
бизнеса во время пандемии. 

Для того чтобы узнать, как внутрен-
ние аудиторы реагируют на вызовы и 
проблемы на текущем этапе пандемии, 
мы провели глобальный опрос более 370 
руководителей служб ВА и лиц, выполня-
ющих аналогичные функции. Опрос явля-
ется продолжением апрельского исследо-
вания, в рамках которого мы спрашивали 
руководителей о том, какие меры они при-
нимали в тот момент.

Опрос выявил изменения в настроени-
ях внутренних аудиторов по сравнению 
с первым исследованием. Мы попросили 
участников одним словом охарактеризо-
вать текущую ситуацию в их организа-
ции. Наиболее частыми ответами были 
«осторожность» и «устойчивость», но при 
этом гораздо чаще использовались слова 
«адаптация», «гибкость», «сотрудниче-
ство» и «сфокусированность». Это говорит 
о том, что организации и их службы ВА по-
ложительно оценивают свою способность 
реагировать на изменения.

Уроки кризиса
Коронакризис многому научили службы 
ВА и их организации. Согласно опросу, 
самым главным  уроком, по мнению 42% 
респондентов, является то, что они могут 
проводить любые проверки в удаленном 
режиме. Внутренние аудиторы взяли на 
вооружение альтернативные методы, тех-
нологии и инструменты аудита.

Технология видеоконференций оказа-
лась полезным инструментом, позволя-
ющим осуществлять внутренний аудит в 
удаленном режиме. Еще одним эффектив-
ным инструментом стал анализ данных. 
Он позволяет внутренним аудиторам со-
средоточиться на областях высокого риска 
с помощью анализа данных на предмет 
аномалий, закономерностей и тенденций. 
Признавая важную роль технологий, не-
которые респонденты (14%) в качестве 
главного урока коронакризиса указали 
осознание необходимости шире использо-
вать их в работе.

Весомый вывод, сделанный 21% ре-
спондентов, состоит в том, что внутрен-
ний аудит может помочь своей органи-
зации в обеспечении непрерывности 
деятельности за счет поддержки первой и 
второй линий защиты от рисков во время 
кризиса. Внутренние аудиторы хорошо 
знают все аспекты бизнеса, понимают его 
риски и обладают навыками, которые по-
зволяют им оказать поддержку первой и 
второй линиям защиты.

Новые и растущие риски
Опрос показал, что по сравнению с резуль-
татами предыдущего исследования служ-
бы ВА обладают сейчас более глубоким 
пониманием новых и растущих рисков, с 
которыми сталкиваются их организации. 
В ответ на вопрос об областях самого вы-
сокого риска большинство респондентов 
(76%) назвали здоровье и благополучие 
сотрудников. Еще одним очень высоким 
риском стало возвращение сотрудников в 
офис, на него указали 72% респондентов. 
К другим областям высокого риска от-
носятся цепочка поставок и глобальная 
торговля (50%), технологии и информаци-

онная безопасность (47%), ликвидность и 
оборотный капитал (44%).

Важно отметить рост (на 33% по срав-
нению с предыдущим исследованием) 
количества респондентов, включивших 
мошенничество в число новых или расту-
щих рисков своего бизнеса. С момента 
проведения предыдущего исследования 
на 10% увеличилось число респондентов, 
сообщивших о более тесном взаимодей-
ствии с комитетом по аудиту. Это говорит 
о том, что службы ВА и комитеты по ауди-
ту понимают необходимость более частых 
контактов в условиях быстрого изменения 
ландшафта рисков. Три приоритетных на-
правления работы комитетов по аудиту не 
изменились по сравнению с предыдущим 
исследованием – это корректировка плана 
аудита с целью охвата новых рисков (57%), 
киберриски (46%) и возросший риск в сфе-
ре внутреннего контроля за подготовкой 
финансовой отчетности (40%).

Корректировка плана аудита
Более двух третей (69%) респондентов со-
общили об изменении своего плана вну-
треннего аудита более чем на 10% из-за 
коронакризиса. Переносятся или отменя-
ются аудиторские проверки, требующие 
физического присутствия и  (или) выезда 
на объект. В результате могут быть не пол-
ностью охвачены риски тех подразделе-
ний, которые ранее проверялись преиму-
щественно таким образом.

Службы ВА могли бы использовать ана-
литику или удаленные аудиторские про-
цедуры, чтобы избежать необходимости 
переносить или отменять запланирован-
ные проверки. Важно продолжать уделять 
пристальное внимание всем областям биз-
неса, связанным с высоким риском, а не 
только тем, которые напрямую затронуты 
кризисом. Ключом к обеспечению доста-
точного охвата рисков является примене-
ние гибкого подхода на основе цифровых 
технологий.

Наряду с отменой и переносом некото-
рых мероприятий в планы внутреннего 
аудита были добавлены новые проверки, 
чтобы охватить риски, связанные с ко-
ронавирусом. Почти треть респондентов 

(30%) сообщили о дополнительном прове-
дении аудита кибербезопасности и эффек-
тивности антикризисного управления, 
28% добавили в свой план проверки на 
предмет мошенничества, а пятая часть ре-
спондентов – на предмет эффективности 
технологий.

Возвращение сотрудников в офис
Несмотря на то, что многие организации 
сейчас запускают процесс возвращения 
сотрудников в офис, менее половины 
служб ВА непосредственно участвовали 
в планировании этого процесса. Только 
37% из них предоставили рекомендации 
по соответствующим рискам и средствам 
контроля. И лишь 16% добавили проверку 
готовности к возвращению в офис в свой 
план аудита.

Как и в случае внедрения новой систе-
мы, возвращение в офис влечет за собой не 
только новые риски, но и возможности для 
улучшения процессов, которые необходи-
мо проанализировать до того, как сотруд-
ники вернутся на рабочие места. Внутрен-
ние аудиторы должны присутствовать при 
обсуждении этих вопросов, так как они 
имеют опыт оценки рисков и разработки 
планов по их снижению. 

Ограниченное участие внутренних ау-
диторов в планировании возвращения со-
трудников в офис может указывать на то, 
что некоторые организации рассматрива-
ют внутренний аудит как проверяющую 
службу, а не как советника по вопросам 
бизнеса. Несмотря на это, более 61% служб 
ВА пока не попали под сокращение бюдже-
та в связи с кризисом, что говорит о чет-
ком осознании организациями важности 
управления рисками в текущий период и 
об отношении к внутреннему аудиту как к 
важной службе, которая создает полезный 
эффект для бизнеса.

Изменения в операционной 
модели внутреннего аудита
Многие организации, в которых есть 
служба ВА, радикально меняются. Для 
того чтобы они относились к этой службе 
как к советнику по управлению бизнес-
рисками, ей также необходимо постоянно 

меняться и идти в ногу с изменениями в 
бизнесе. Опрос показывает, что именно 
это и происходит, поскольку 79% респон-
дентов видят необходимость и  (или) воз-
можность в будущем изменить хотя бы 
часть своей операционной модели. Почти 
половина (42%) респондентов сообщили, 
что в результате кризиса планируют по-
менять практику использования техно-
логий, 28% переосмыслили свой подход к 
выполнению аудита и (или) его методоло-
гию, а 27% пересмотрели порядок оценки 
рисков. Чуть более четверти (26%) пла-
нируют повысить уровень квалификации 
своей команды в таких областях, как ана-
литика данных, ИТ и креативное мышле-
ние.

Подготовка к следующему этапу
На предыдущем и текущем этапах ко-
ронакризиса службы ВА доказали свою 
пользу для бизнеса. Чего же ожидать на 
следующем этапе, который почти навер-
няка будет сопровождаться изменением 
бизнес-моделей и ускоренной цифровой 
трансформацией?

Финансовых директоров и комитеты 
по аудиту вряд ли устроит выполнение 
внутренним аудитом своих функций в 
обычном режиме в то время, когда по всей 
организации происходят радикальные из-
менения. Пандемия станет для руковод-
ства и комитетов по аудиту переломным 
моментом в том, как они оценивают эф-
фективность своих служб ВА. И у них на-
верняка возникнут вопросы относительно 
того, насколько оптимально внутренний 
аудит выполняет свои функции и не при-
шло ли время внести принципиальные из-
менения в работу службы.

В условиях кризиса работа внутренних 
аудиторов выглядит несколько иначе, по-
скольку они действуют оперативнее и ис-
пользуют более широкий набор навыков. 
Коронакризис ускоряет трансформацию 
внутреннего аудита, требуя от него взять 
на себя роль гибкого, дальновидного и тех-
нологичного бизнес-партнера, который 
предлагает руководству стратегическое 
видение рисков в масштабах всей органи-
зации.

▀▀ Дмитрий Забелло: Для банков  
кризис только начинается
Уже не первый год существует тенденция снижения прибыли,  
заметил глава Банка ВТБ (Казахстан)

Показатели количества сделок по покупке ПИФов 
на биржевом рынке в 2020 году в разрезе инструментов

Наименование инвестиционного фонда
Количество сделок 

по итогам 8 месяцев 
2020 года

Рост стоимости пая  
за 8 месяцев  

2020 года

SPDR S&P 500 ETF TRUST под управлением State Street Global Advisors 343 19%

FinEx FFIN Kazakhstan Equity ETF под управлением FinEx Investment Management LLP 251 13%

ИПИФ «Фонд еврооблигаций» под управлением АО «Сентрас Секьюритиз» 38 28%

ИПИФ «Сентрас - Глобальные рынки» под управлением АО «Сентрас Секьюритиз» 37 44%

SPDR Bloomberg Barclays 1-3 Month T-Bill ETF под управлением SSGA Funds Management, Inc. 25 8%

ИПИФ «Fixed Income» под управлением АО «Фридом Финанс» 23 12%

Источник: KASE

▀▀ Лизинг: исламская альтернатива
Мариям Бижикеева

На территории Международного 
финансового центра «Астана» за-
регистрировано более 30 компа-

ний из Великобритании, США, Малайзии, 
Бахрейна, Катара, России и Казахстана, 
предоставляющих услуги в области ис-
ламских финансов. Исламское финан-
сирование (ИФ) в стране становится 
популярным в том числе из-за главного от-
личия от традиционного посредничества 
– оно основано на обеспечении активами 
и предусматривает разделение рисков. То 
есть это движение активов, а не денег. Это 
означает, как отмечают в МФЦА, что ИФ 
обслуживает реальную экономику, созда-
вая тесную связь между экономическими 
операциями и производственными пото-
ками, обеспечивая устойчивость к потря-
сениям и делая их подверженными кризи-
сам в меньшей степени. 

Как в рамках исламского финансиро-
вания в Казахстане развивается лизинг и 
как субъекты малого и среднего бизнеса 
воспринимают возможности финансо-
вого инструмента по законам шариата, 
корреспонденту «Капитал.kz» рассказал 
генеральный директор АО «Казахстанская 
Иджара Компания» Юсуф Каршы.

– Какими темпами растет лизинг в 
рамках развития исламских финансо-
вых инструментов в Казахстане? Могли 
бы вы рассказать о динамике рынка?

– Согласно нашим оценкам, в Казах-
стане рынок лизинга недостаточно раз-
вит: сектор представлен 8-9 игроками, 
и основной объем сделок приходится на 
лизинговые компании с государственным 
участием. Если брать сегмент исламского 
лизинга, то количество компаний сужа-
ется до двух игроков – АО «Казахстанская 
Иджара Компания» и АО «Аль-Сакр Фи-
нанс». Анализ динамики нашего портфе-

ля за последние пять лет, показывает, что 
спрос на лизинг увеличился значительно 
– на 89% в 2017-2018 годах в сравнении с 
2015 годом, в связи с ростом строительной 
отрасли, транспорта и логистики, меди-
цинских услуг и горно-металлургическо-
го комплекса. В 2019 году благоприятная 
конъюнктура на мировых рынках сырья 
также способствовала росту спроса на ус-
луги нашей компании.    

– Насколько сегодня просто воспри-
нимается формат исламского финанси-
рования субъектами МСБ? 

– В начале деятельности компании мы 
получали множество вопросов о меха-
низме работы исламского лизинга и его 
преимуществах по сравнению со стан-

дартным лизингом. К тому же многие 
субъекты МСБ считали, что финансовые 
институты, работающие по принципам 
исламского финансирования, являются 
благотворительными некоммерческими 
организациями. Поэтому на начальном 
этапе наша деятельность была сфокуси-
рована на разъяснении клиентам прин-
ципов финансирования согласно нормам 
шариата. Благодаря проведенной работе 
большинство участников рынка, в том 
числе субъекты МСБ, имеют представле-
ние о формате исламского финансирова-
ния. Более того, практически все клиенты 
нашей компании являются представи-

телями МСБ. Наш портфель в основном 
представлен такими секторами, как ГМК, 
транспорт и логистика, строительство и 
здравоохранение, то есть отраслями, ко-
торые занимают значительную долю в 
ВВП страны и являются основными драй-
верами роста экономики.  

– Сколько понадобится времени, что-
бы лизинг в рамках исламского финан-
сирования нарастил долю в общем объ-
еме лизинга в Казахстане? 

– Во всем мире интерес к исламскому 
финансированию ежегодно растет, ожи-
дается, что его доля будет увеличиваться. 
Однако темп развития данного процесса 
в стране и рост доли исламского лизинга 
в общей структуре лизинга Казахстана 

будет во многом зависеть от активного 
участия самих финансовых институтов, 
работающих по принципам шариата, от 
степени вовлеченности государства в сек-
тор лизинга и государственного регули-
рования. Немаловажным и даже крити-
ческим является доступность получения 
фондирования в тенге по доступным став-
кам от таких институтов развития, как АО 
«Фонд развития предпринимательства 
«Даму», АО «Аграрная кредитная корпо-
рация» и АО «НУХ «Байтерек». Поэтому, 
учитывая зависимость данного процесса 
от нескольких переменных, сейчас сложно 
давать какие-либо прогнозы о сроках.   

     – А какую долю занимает лизинг по 
нормам и принципам шариата в общем 
объеме на сегодня? Могла бы быть она 
больше? И от чего это зависит?

– Львиная доля лизингового портфеля 
приходится на государственные лизинго-
вые компании, однако если рассматривать 
только частные лизинговые компании, 
доля исламского лизинга является суще-
ственной. Согласно экспертным оценкам, 
по итогам 2017 года доля исламского ли-
зинга составила не более 5% от общего 
объема лизинга, тогда как без учета госу-
дарственного лизинга его доля составила 
около 60-70%. Данный показатель будет 
увеличиваться по мере повышения осве-
домленности субъектов бизнеса о преиму-
ществах исламского лизинга. 

– Какие объемы предоставления ли-
зинга в год вы в среднем фиксируете?

– В 2017 году средний объем новых 
сделок по лизингу составил 5 млрд тенге. 
В последующие годы данный показатель 
увеличивался в среднем на 20-25%. 

– Что такое шариатское бюро? С ка-
кими вопросами потенциальные кли-
енты могут к вам обратиться и какие 
услуги могут получить?

– Шариатское бюро – это междуна-
родное агентство, предоставляющее кон-
сультации по вопросам соответствия дея-
тельности нормам шариата. Данное бюро 
рассматривает и согласовывает внутрен-
ние документы нашей компании, а также 
осуществляет проверку каждого продукта 
и всех типовых договоров лизинга и рас-
срочки, участвует в структурировании 
получаемого финансирования и согласо-
вании нетипичных сделок с клиентами. 
Бюро таже проводит ежегодный аудит на-
шей деятельности на соответствие прин-
ципам шариата. Однако перечень услуг 
бюро значительно шире. 

АЗАМАТХАН АМИРТАЕВ
избран членом совета директоров 
АО «Национальный управляющий 
холдинг «КазАгро»

АЛИБЕК СЕРАЛИЕВ
назначен заместителем 
главнокомандующего Национальной 
гвардией РК по воспитательной и 
социально-правовой работе

АРДАК КАНТАРБАЕВ
назначен акимом Экибастуза 

АСЫЛУЛАН ДОСЖАНОВ
назначен руководителем управления 
по инспекции труда ЗКО

БАХЫТ ЕСИМОВА
назначена заместителем акима 
Костанайской области

ГАУХАР КАЛМАКОВА
назначена руководителем 
управления координации 
занятости и социальных программ 
Кызылординской области

ЕСЖАН БИРТАНОВ
избран председателем совета 
директоров АО «Казахстанский фонд 
устойчивости»

МАДИ ТАКИЕВ
назначен заведующим Отделом 
социально-экономического 
мониторинга Администрации 
Президента РК

САНЖАР 
АБДИКАРИМУЛЫ

назначен руководителем управления 
цифровых технологий Алматинской 
области

СУЛТАН МАКАШОВ
назначен руководителем 
управления земельных отношений 
Кызылординской области

ЮЛИЯ ТРЕМАСОВА
назначена руководителем 
управления цифровых технологий 
Кызылординской области

Согласно экспертным оценкам, по итогам  
2017 года доля исламского лизинга составила  
не более 5% от общего объема лизинга,  
тогда как без учета государственного лизинга  
его доля составила около 60-70%
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AMAZON 
ПРЕДСТАВИЛА НОВОЕ 
УСТРОЙСТВО 

Amazon показала устройство Amazon One, 
предназначенное для распознавания клиента 
с помощью сканирования его ладони. Исполь-
зуя сканер, можно будет оплатить покупки, 
предъявить карту лояльности или пропуск. 
Об этом сообщает пресс-служба компании 
в своем блоге. «Устройство разработано для 
обеспечения высокой безопасности и исполь-
зует специальные алгоритмы и оборудование 
для создания уникальной подписи ладони 
человека», — отмечают в Amazon. Устройство 
работает на базе технологии компьютерного 
зрения в режиме реального времени. В рам-
ках тестирования оборудование уже исполь-
зуется в двух магазинах без касс и продавцов 
Amazon Go в городе Сиэтл, США. Устройства 
установлены при входе в магазины, где мож-
но сразу связать банковскую карту клиента 
с уникальной подписью ладони, говорится в 
сообщении. Отмечается, что одному человеку 
в системе можно зарегистрировать одну или 
две ладони. В последующие посещения мага-
зинов Amazon зарегистрированным клиентам 
нужно будет на секунду задержать руку  над 
Amazon One, чтобы технология сработала. 
Также изображение ладони можно привязать 
к аккаунту Amazon. В этом случае в личном ка-
бинете будет доступна история операций. По 
заявлению компании, в последующие месяцы 
устройства будут установлены в другие мага-
зины Amazon. (rb.ru)

КРИПТОВАЛЮТЫ 
ПРОТИВ САНКЦИЙ

Президент Венесуэлы Николас Мадуро 
представил подготовленный властями за-
конопроект, направленный на борьбу с санк-
циями. Он расширяет возможности исполь-
зования криптовалют. По словам Николаса 
Мадуро, документ направлен на стимулирова-
ние использования как национальной цифро-
вой валюты El Petro, так и других криптовалют 
во внутренней и внешней торговле. Ожидает-
ся, что это поможет Венесуэле справиться с 
последствиями санкций США и будет способ-
ствовать восстановлению экономики. Доку-
мент направлен на рассмотрение Конституци-
онной ассамблеи. Напомним, в прошлом году 
Николас Мадуро заявил, что Правительство 
Венесуэлы использует криптовалюты «для 
свободных национальных и международных 
платежей». В сентябре 2020 года власти Вене-
суэлы легализовали майнинг, обязав майне-
ров получить лицензию и присоединиться к 
«национальному пулу». Регулирующим орга-
ном стал Национальный комитет цифровых 
активов (SUNACRIP). Он будет выдавать раз-
решения на работу и предлагать различные 
льготы, в том числе налоговые. «Если венесу-
эльские майнеры не присоединятся к наци-
ональному пулу, им грозят штрафные санк-
ции», – говорится в сообщении. (forklog.com)

ЯПОНИЯ ХОЧЕТ 
ДОБЫВАТЬ ВОДОРОД 
НА ЛУНЕ

Японское агентство аэрокосмических ис-
следований (JAXA) анонсировало планы по 
созданию на Луне фабрики по производству 
водорода, который будет использоваться в 
качестве топлива для перспективного лунно-
го автомобиля в рамках совместного проекта 
JAXA и компании Toyota. Как сообщает Kyodo, 
амбициозный проект планируется реализо-
вать к 2035 году. Япония будет участвовать 
в создании американской станции Gateway 
на лунной орбите, а затем построит фабрику 
по добыче водорода. Источником водорода 
станет замерзшая вода (предположительно, 
запасы льда находятся в кратере рядом с юж-
ным полюсом спутника), а заправлять им 
планируется как будущий луноход, так и ко-
рабль, который будет доставлять астронавтов 
на поверхность Луны и забирать их обратно 
на орбиту. В JAXA полагают, что затраты на 
производство водорода из воды на Луне ока-
жутся меньше затрат на доставку топлива с 
Земли. Так, для одной миссии, включающей 
полет на Луну с орбитальной станции, поездку 
по поверхности и возвращение на орбиту, по-
требуется получить и переработать около 60 
тонн воды. Экономия от производства водо-
рода на Луне будет достигнута в случае совер-
шения 5-7 таких миссий со станции Gateway. 
(newsru.com)

КИБЕРАТАКИ 
СТАЛИ БОЛЕЕ 
ИЗОЩРЕННЫМИ

Microsoft представила результаты еже-
годного отчета Digital Defense Report, посвя-
щенного основным тенденциям в области 
кибербезопасности за прошедший год. Со-
гласно документу, злоумышленники стали 
действовать изощренней, используя методы, 
которые затрудняют их обнаружение, и выби-
рая своими целями даже самые защищенные 
организации. За год компанией Microsoft было 
заблокировано более 13 млрд вредоносных 
и подозрительных писем, из которых более 1 
млрд включали URL-адреса, активирующие 
запуск фишинг-атак, нацеленных на получе-
ние учетных данных. С октября 2019 по июль 
2020 года наиболее частой причиной реаги-
рования на инциденты командами ИБ стали 
программы-вымогатели. Наиболее распро-
страненными техниками атак, нацеленных 
на государственные организации, стали раз-
ведка, сбор учетных данных, использование 
вредоносного ПО и эксплойты виртуальных 
частных сетей (VPN). Продолжается актив-
ный рост количества угроз в области интерне-
та вещей. В первой половине 2020 года общий 
объем подобных атак увеличился примерно 
на 35% по сравнению со второй половиной 
2019 года. Киберпреступники продолжают 
использовать такие человеческие черты, как 
любопытство, тревожность и потребность в 
информации. Соответственно, злоумышлен-
ники использовали новости, связанные с пан-
демией, для привлечения внимания широкого 
круга пользователей. (cnews.ru) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

TENGRI BANK:  
КАК ПРОВЕРИТЬ 
СУММУ ВЫПЛАТЫ 

Вкладчики Tengri Bank могут удаленно 
проверить сумму выплаты по вкладам, счетам 
и карточкам на сайте Евразийского банка, об 
этом сообщили в пресс-службе фининститута. 
Для этого необходимо на сайте банка eubank.
kz зайти в раздел «Информация для клиентов 
Tengri Bank», во вкладке «Проверить сумму 
выплат» ввести ИИН и номер телефона, кото-
рый был указан в договоре Tengri Bank, нажать 
кнопку «Проверить».В банке отметили, что 
вкладчикам Tengri Bank доступны следую-
щие способы получения выплаты: наличны-
ми в кассе банка-агента, переводом денег на 
банковский (в том числе карточный) счет в 
банке-агенте или в любом другом банке. «Из-
за эпидемиологического риска Евразийский 
банк рекомендует воспользоваться дистанци-
онным выпуском и бесплатной доставкой кар-
ты, на которую будет зачислено гарантийное 
возмещение. Чтобы не создавать очередей, 
отделения банка будут дополнительно обслу-
живать вкладчиков Tengri Bank в ближайшие 
выходные дни – 3 и 4 октября», – указывается 
в сообщении. Прием заявлений от клиентов 
Tengri Bank начнется в среду, 30 сентября 2020 
года, и завершится 30 сентября 2021 года. 
(kapital.kz)

СКОЛЬКО НАКОПИЛИ 
КАЗАХСТАНЦЫ  
В ЕНПФ

Пенсионные накопления АО «ЕНПФ» с на-
чала текущего года увеличились на 1,4 трлн 
тенге, или 13%, и на 1 сентября 2020 года до-
стигли 12,2 трлн тенге, сообщает пресс-служба 
фонда.  Из 10 870 610 вкладчиков (получате-
лей) обязательных пенсионных взносов (ОПВ), 
имеющих пенсионные накопления на своих 
счетах, 5 615  939 – мужчины и 5 254  671 – 
женщины. Общих накоплений у них 11 942 
813 млн тенге, из которых 7 040 032 млн тенге 
принадлежат мужчинам, а 4 902 781 млн тенге 
– женщинам. Имеют пенсионных накоплений 
на сумму: до 500 тыс. тенге – 5 906 632 человек; 
от 501 тыс. до 1 млн тенге – 1 590 837 человек; 
от 1 млн до 3 млн тенге – 2 348 114 человек; от 3 
млн до 5 млн тенге – 634 188 человек; от 5 млн 
до 8 млн тенге – 238 931 человек; свыше 8 млн 
тенге – 151  908 человек. «При этом средняя 
сумма накоплений у мужчин 1 254 тыс. тенге, 
а у женщин – 933 тыс. тенге. Однако если оце-
нивать пенсионные накопления тех, кто регу-
лярно осуществлял взносы весь прошедший 
накопительный период, то среди вкладчиков, 
ежемесячно перечислявших взносы с 1998 
года, средняя сумма накоплений составила 
у мужчин 5,8 млн тенге и у женщин – 4,4 млн 
тенге», – рассказали в фонде. Основная сумма 
пенсионных накоплений сформировалась за 
счет обязательных пенсионных взносов (ОПВ) 
и составила 11,9 трлн тенге, или 97,6% от обще-
го объема накоплений. Сумма пенсионных 
накоплений по обязательным профессиональ-
ным пенсионным взносам (ОППВ) составила 
294 млрд тенге (2,4%), сумма пенсионных на-
коплений по добровольным пенсионным взно-
сам (ДПВ) превысила 2 млрд тенге (0,02%). На 
счета вкладчиков с начала 2020 года поступи-
ли пенсионные взносы в общем объеме 685,6 
млрд тенге, что превысило показатель 8 меся-
цев предыдущего года на 8%.  (kapital.kz)

ДЕНЕЖНЫЕ 
ПЕРЕВОДЫ В ПЛЮСЕ

Объем средств, отправленных через меж-
дународные системы денежных переводов 
на территории Казахстана, за январь-июль 
2020 года составил 26,7 млрд тенге – на 13% 
больше, чем в прошлом году. В аналогичном 
периоде годом ранее, напротив, был отмечен 
значительный спад – сразу на 46,1%. Количе-
ство транзакций увеличилось в 2,7 раза, до 
316,8 тыс. В результате средний чек одного 
перевода уменьшился с 202,8 тыс. до 84,2 тыс. 
тенге. По объему денежных переводов на тер-
ритории РК среди систем c большим отрывом 
лидирует «Золотая корона»: 7,6 млрд тенге – на 
21,6% меньше, чем в прошлом году. Доля от РК 
уменьшилась с 41,1% до 28,5%. Следом идут 
Western Union (1,3 млрд тенге) и «Юнистрим» 
(158,6 млн тенге). По количеству транзакций 
также лидирует «Золотая корона»: 12,4 тыс. 
транзакций; следом также идут Western Union 
(9,5 тыс.) и «Юнистрим» (0,7 тыс.). Средний 
чек одного перевода у системы «Золотая ко-
рона» вырос за год с 339,2 тыс. до 613,4 тыс. 
тенге. У Western Union и «Юнистрим» средние 
чеки, наоборот, сократились – до 135,2 тыс. и 
223,4 тыс. тенге соответственно. Самый высо-
кий средний чек одного перевода – у системы 
Contact: 1,4 млн тенге. (ranking.kz)

ДОХОДНОСТЬ 
ПЕНСИОННЫХ 
АКТИВОВ – ПОЧТИ 8%

С начала 2020 года по 1 сентября на счета 
вкладчиков ЕНПФ было начислено более 871,9 
млрд тенге чистого инвестиционного дохода, 
что на 443,1 млрд тенге больше в сравнении 
с аналогичным периодом прошлого года, об 
этом сообщили в пресс-службе фонда.  Доход-
ность пенсионных активов за 8 месяцев со-
ставила 7,88% при инфляции за аналогичный 
период 4,6%. Годовая доходность (август 2019 
– август 2020) составляет 10,1% при инфляции 
7%. Таким образом, реальная доходность явля-
ется положительной. Если рассматривать более 
длительные периоды, то за время управления 
активами Национальным банком Казахстана 
с 2014 года по 1 сентября 2020 года доходность 
составила 83,2% при уровне инфляции 64,6%. 
Реальная доходность пенсионных активов пре-
высила 18,6%. С даты введения в Казахстане 
накопительной пенсионной системы в 1998 
году до 1 сентября 2020 года чистый инвести-
ционный доход превысил отметку в 5 трлн тен-
ге. Инвестиционная доходность за это время с 
нарастающим итогом составила 583,6%. При 
этом инфляция с нарастающим итогом соста-
вила 480,6%. Таким образом, реальная доход-
ность пенсионных активов на 1 сентября 2020 
года составила 103%. (kapital.kz) 

▀▀ Во время пандемии Фонд «Даму» 
поддержал МСБ на 566 млрд тенге

Адлет Керимбеков

За период карантина с 16 марта по 1 
сентября дочерняя организация ак-
ционерного общества «Националь-

ный управляющий холдинг «Байтерек» 
Фонд «Даму» поддержал свыше 6800 про-
ектов предпринимателей на общую сумму 
кредитов 566 млрд тенге посредством ин-
струментов субсидирования процентных 
ставок, гарантирования кредитов и об-
условленного размещения средств в рам-
ках государственных и частных программ.  

По количеству проектов среди отраслей 
преобладают сельское хозяйство, торгов-
ля и обрабатывающая промышленность. 
По суммам кредитов лидируют проекты 
обрабатывающей промышленности, сфе-
ры услуг и торговли. Среди регионов по 
проектам лидируют Туркестанская, Алма-
тинская и Жамбылская области. По сумме 
кредитов в первой тройке города Алматы 
и Нур-Султан, Карагандинская область. 

По инструменту субсидирования по 
«ДКБ-2025» поддержано 1754 проекта, 
экономика простых вещей – 190, про-
грамма «Нұрлы жер» – 20; по инструмен-
ту гарантирование в рамках «ДКБ-2025» 
прогарантирован 941 проект, экономи-
ка простых вещей – 49, по госпрограмме 
«Еңбек» – 126, по собственной программе 
«Даму-Оптима» – 26; в рамках программ 
обусловленного размещения средств под-
держано свыше 3700 заемщиков.

Пандемия коронавируса оказала влия-
ние на все сферы деятельности, в том чис-
ле и на развитие предпринимательства. 
Правительством был принят комплекс 
мер по поддержке и сохранению бизнес-
сегмента. Фонд «Даму» тоже не остался в 
стороне –теперь изменения в проектах, 
связанные с реструктуризацией кредитов 
МСБ, рассматриваются не пять дней, а все-
го один.

«С 16 марта по 1 сентября, помимо но-
вых проектов, Фонд «Даму» рассмотрел и 
предоставил реструктуризацию по 7036 
проектам на общую сумму кредитов 585 
млрд тенге», – сообщили в Фонде.

Предприниматели стараются актив-
нее работать, несмотря на сложности ка-
рантина. Если сравнивать 8 месяцев 2019 
и 2020 годов, мы наблюдаем небольшое 
снижение показателей по программам 
обусловленного размещения средств, ко-
личество заемщиков уменьшилось с 8231 
до 6475 (-21%) и суммы со 121 до 110 млрд 

тенге (-9%). Но при этом есть и позитив-
ный аспект: количество проектов, подан-
ных для получения гарантии по кредитам, 
выросло с 1416 до 1540 (+9%), по субсиди-
рованию – с 1475 до 1728 (+15%), также 
суммы поддержки увеличились период к 
периоду, в частности, по субсидиям со 128 
до 280 млрд тенге (+119%), по гарантиро-
ванию – с 51,5 до 94,5 млрд тенге (+83%). 

В период карантина ряд предприни-
мателей смогли расширить мощность 
производства и открыть новые направле-
ния. Так, в Актюбинской области компа-
ния «Айс Плюс», занимающаяся произ-
водством молочных изделий, получила 
кредит на сумму 1,2 млрд тенге в рамках 
программы «Экономика простых вещей». 
Благодаря этому было создано 11 новых 
рабочих мест. 

Компания ТОО «М.GES» получила 16 
млн тенге в рамках государственной про-
граммы «Еңбек» по ставке 6% годовых, 
также были привлечены средства в рам-
ках региональной программы «Кокшетау-
бизнес». На заемные средства в Кокшетау 
открылась детская стоматологическая 

клиника «Dent Smile». Уникальность про-
екта в том, что это первая частная детская 
стоматологическая клиника в Кокшетау. 

В Северо-Казахстанской области ТОО 
«Юна-LTD» после получения господдерж-
ки через программу «ДКБ-2025» на сумму 
75 млн тенге открыло новое направление 
по переработке, продаже и доставке угля 
для населения. Было создано 30 постоян-
ных рабочих мест. 

В Шымкенте ТОО «Ер Нур» после полу-
чения льготного кредита в сумме 20 млн 
тенге в рамках госпрограммы начало ока-
зывать транспортные услуги населению 
по вывозу твердых бытовых отходов.

Учитывая пандемию, Фонд начал ак-
тивно поддерживать проекты в сфере 
здравоохранения. «Даму» в период каран-
тина поддержал 17 проектов в медицин-
ской сфере на общую сумму кредитов 3,7 
млрд тенге:

- 5 проектов по производству дезинфи-
цирующих средств (антисептики) на об-
щую сумму кредитов 544 млн тенге;

- 7 проектов по производству изделий 
медицинского назначения (маски, бахи-

лы, перевязочные материалы, защитные 
костюмы и т.д.) на общую сумму кредитов 
1 675 млн тенге;

- 5 проектов для приобретения меди-
цинского оборудования, производства 
инъекционных растворов и т.д. на общую 
сумму кредитов 1 485 млн тенге.

Стратегической задачей «Даму» явля-
ется увеличение охвата мерами государ-
ственной поддержки субъектов микро, 
малого и среднего предпринимательства. В 
этом аспекте Фонд делает основной упор на 
цифровизацию и внедрение новых инстру-
ментов. На сегодняшний день показатель 
автоматизации бизнес-процессов Фонда 
составляет 94%, продолжается работа по 
100% автоматизации до конца текущего 
года.

Кроме того, Фонд «Даму» провел работы 
по автоматизации получения финансовых 
мер поддержки на площадке электронно-
го правительства (egov.kz), а также через 
собственный портал online.damu.kz. На се-
годня 90% заявок по инструменту субсиди-
рование и 39% заявок по гарантированию 
подаются предпринимателями онлайн. 

▀▀ Профиль криптоинвестора
Дмитрий Чепелев

На прошедшей неделе криптовалют-
ный рынок сумел выйти в плюс. 
Первые три номера в рейтинге 

криптовалют по рыночной капитализа-
ции продемонстрировали рост в диапа-
зоне от 2 до 4%, при этом уверенно и без 
значительной волатильности.

Банк Канады провел исследование с це-
лью изучить профиль среднестатистиче-
ского канадского криптоинвестора. В ходе 
исследования, проведенного регулятором 
в конце 2019 года, банк предлагал респон-
дентам оценить уровень своих знаний об 
инвестициях и пенсионных накоплениях. 
Среди участников опроса, высоко оценив-
ших свою инвестиционную грамотность, 
4% заявили о том, что владеют крипто-
валютными активами. Среди тех, кто 
мало понимал в инвестировании, такая 
доля составила более 8%. Это позволило 
канадскому регулятору связать инвести-
ции в криптовалюты с финансовой не-
грамотностью. Пока Банк Канады изучал 
профиль криптоинвесторов, специалисты 
Кембриджского университета провели 
масштабное исследование с целью опре-
делить количество пользователей крип-
товалюты в общемировом масштабе. Они 
пришли к выводу, что за последние два 
года их число выросло в 3 раза – с 35 млн 
до 101 млн человек. 

За отчетный семидневный период об-
щей капитализации криптовалютного 
рынка удалось немного вырасти. На утро 
среды, 30 сентября 2020 года, она закрепи-
лась на отметке $342,3 млрд, что на 3.01% 
больше, чем на конец прошлого семиднев-
ного периода.

Bitcoin (BTC)
В настоящее время Bitcoin (BTC) должен 
стоить около $15000. К такому выводу 
пришел главный стратег по сырьевым 
товарам аналитического подразделения 
Bloomberg Майк Макглоун, изучив ди-
намику роста числа активных адресов 
«первой криптовалюты» с 2017 года. «Вы-
числительная мощность сети (хешрейт) 
биткоина продолжает расти и недавно 
обновила свой исторический максимум. 
Также стремительно увеличивается число 
активных адресов. Ключевая аналитиче-
ская метрика, 30-дневное среднее значе-
ние этих активных адресов, соответствует 
цене «цифрового золота» ближе к $15 000, 
если измерять ее на основе масштабиро-
вания с 2017 года», – пояснил аналитик в 
интервью изданию Cointelegraph. В своем 
обзоре аналитик оптимистично смотрит 
на перспективы Bitcoin (BTC), считая, что 
«первая криптовалюта» выступает на ли-

дирующей позиции в сдвиге парадигмы 
в сторону цифровых денег и средств на-
копления. Эксперт советует пристально 
следить за показателями хешрейта и ко-
личества активных адресов, так как, по 
его мнению, рост данных показателей 
свидетельствует об уверенных позициях 
биткоина. Однако на стоимость «цифро-
вого золота» влияют и внешние силы, спо-
собные обвалить ее ниже $9000. Такого 
мнения придерживается основатель инве-
стиционной компании Standpoint Research 
Ронни Моас. Он считает, что корреляция 
между Bitcoin (BTC) и американским фон-
довым рынком, значительно укрепивша-
яся в последнее время, может сыграть с 
криптовалютой злую шутку. По мнению 
Моаса, падение фондового рынка на 15-
20% способно обвалить стоимость Bitcoin 
(BTC) ниже отметки $9000. 

Тем временем количество монет битко-
ина, которые еще предстоит добыть, стре-
мительно сокращается. Майнеры уже за-

получили в свои руки более 18,5 млн BTC 
из 21 млн BTC. Более того, половина из 
оставшихся 2,5 млн монет, по прогнозам, 
будет добыта до 2024 года. 

На утро среды, 30 сентября 2020 года, 
стоимость «первой криптовалюты» соста-
вила $10671. За прошедший семидневный 
отрезок времени цена на Bitcoin (BTC) 
увеличилась на 1,85%. Рыночная капита-
лизация «цифрового золота» при этом при-
бавила $4,4 млрд и составила $197,4 млрд. 
Доля «первой криптовалюты» в общей 
рыночной капитализации при этом по-
теряла 0,6 процентных пункта и на конец 
прошедшего отчетного периода составила 
57,7%.

Ethereum (ETH)
«Цифровая нефть» стоит на пороге пере-
хода на следующую ступень своей эволю-
ции. Разработчики Ethereum 26 сентября 
успешно запустили тестовую сеть Spadina, 
которая стала генеральной репетицией 

перед запуском основной сети Ethereum 
2.0, она должна привнести возможности 
стейкинга. Однако не все разделяют энту-
зиазм по поводу новой архитектуры сети. 
Эксперт по сетевой безопасности Чейз 
Райт опубликовал заметку по поводу це-
лесообразности участия в стейкинге по-
сле запуска нулевой фазы второй версии 
сети «эфира». Так как он выступал экспер-
том, принимавшим участие в тестирова-
нии всех тестовых сетей, он заявляет, что 
не понаслышке знает об их проблемах. 
Его опасения основаны на наблюдении, 
что ни один валидатор в тестовой сети 
Medalla не смог заработать прибыль из-за 
ошибки. Несмотря на то, что ошибка уже 
устранена разработчиками, специалист 
не исключает появления подобных багов 
и в основной сети. Помимо этого, Чейз 
Райт отметил тот факт, что разработчи-
ки Ethereum не провели ни одного форка 
сети с целью подготовки реакции на воз-
можную атаку на основную сеть. «Вы со-
бираетесь перейти в коммерческую ста-
дию, потенциально с сотнями миллионов 
долларов в день, с нетронутым и прошед-
шим аудит кодом только для того, чтобы 
разбираться с форками позже? Нет, спаси-
бо, я воздержусь», – задал риторический 
вопрос разработчикам Райт. После чего 
добавил: «Виталик заявлял, что в случае 
атаки на ETH2.0 будет осуществлен форк, 
но никто не хочет показать, как он будет 
выглядеть».

На утро среды, 30 сентября 2020 года, 
цена «цифровой нефти» составила $354. 
По итогам прошедшей недели стоимость 
«эфира» выросла на 3,21%. Доля Ethereum 
(ETH) в общей капитализации криптова-
лютного рынка за это время увеличилась 
на 0,05 процентных пункта и составила 
11,74%.

Ripple (XRP)
На утро среды, 30 сентября 2020 года, 
стоимость Ripple (XRP) составила $0,24. 
Стоимость данной криптовалюты за про-
шедшие семь дней выросла на 3,9%. Доля 
Ripple (XRP) в общей капитализации 
криптовалютного рынка не претерпела 
изменений и составила 3,18%.

Общая рыночная капитализация криптовалют

 (с 23 по 29 сентября 2020 г. )

$340 B

$330 B

$320 B

$310 B

$300 B
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Капитализация рынка криптовалют (млрд.$)

Сравнение изменения стоимости
топ-3 криптовалют за неделю

 (с 23 по 30 сентября 2020 г. )

Топ-3 криптовалют 23 сен
2020 г.

30 сен
2020 г.

Изменение
в %

1.  Bitcoin (BTC) $10477 $10671 +1,85%

2. Ethereum (ETH) $343 $3454 +3,21%

3.  Ripple (XRP) $0,231 $0,24 +3,9%

Общая кап-ция (млрд) $332,3 $342,3 +3,01%

▀▀ Падение рубля  
– под ударом тенге

Андрей Чеботарев, 
аналитик международной инвестиционной 
компании EXANTE в Казахстане

Рубль попал в идеальный шторм – для 
этого много причин – вооруженный 
конфликт в Нагорном Карабахе, куда 

Россия может оказаться втянутой, нарас-
тающие риски для восстановления эко-
номики из-за роста случаев заболевания 
коронавирусом, страхи перед санкциями 
из-за отравления Алексея Навального и 
выборов в Беларуси, а также сезонные 
факторы. У тенге нет прямой зависимо-
сти от рубля, но курс валюты нашего ос-
новного торгового партнера, конечно же, 
давит и на тенге, заставляя его отступать. 

Сочетание этих факторов обещает в обо-
зримом будущем давить на российскую 
валюту, толкнув ее на возможное обнов-
ление исторических минимумов не только 
против доллара, но и евро.

ЦБ РФ не спешит спасать рубль – и тому 
есть ряд объяснений. Политика слабой на-
циональной валюты выглядит достаточно 
привлекательной для российского бюд-
жета и экспортеров, которые его наполня-
ют. При слабом рубле – дефицит бюджета 
меньше, правда страдают импортеры, но 
выигрывают экспортеры, поскольку их 
расходы на зарплаты сотрудников номи-
нированы в рублях. Как правило, опла-
та труда растет медленнее, чем падает 
рубль. Это делает российские компании 

более прибыльными, позволяя жестче 
конкурировать на мировом рынке, отво-
евывая себе долю у конкурентов. Не стоит 
забывать, что кроме нефти и газа Россия 
экспортирует много металла, спрос на ко-
торый также сильно зависит от деловых 
циклов. Впрочем, цены на медь, несмотря 
на коррекцию с начала сентября, остаются 
выше максимумов до рыночного обвала 
из-за пандемии, и это хорошо и для Казах-
стана, который также ее экспортирует.

В дело уже вмешался российский регу-
лятор, который традиционно оставляет за 
собой право последнего слова – с октября 
весь месяц ЦБ РФ будет дополнительно 
продавать валюту на $36,7 млн в день. Это 
даст возможность поддержать курс рубля, 

особенно актуально это в четвертом квар-
тале, когда российская валюта сезонно 
часто находится под повышенным давле-
нием.

Инвесторам и трейдерам не стоит за-
бывать, что риски могут и не реализовать-
ся. Текущие уровни рубля – исторически 
низкие не только в номинальном, но и 
реальном выражении, с учетом накоплен-
ной инфляции. Потенциал дальнейшего 
устойчивого ослабления рубля заметно 
ниже потенциала отката с текущих от-
меток. В связи с этим следует быть осто-
рожными с дальнейшими ставками на 
падение рубля. Goldman Sachs считает, что 
рубль сохраняет привлекательность на 
фоне кэрри-трейда, а также возможного 
циклического роста экономики в послед-
ние три месяца. Впрочем, эксперты банка 
отмечают, что на фоне высокой нестабиль-
ности пока рано думать о рисковых акти-
вах.

Главный негативный фактор осла-
бления курса – рост инфляции. В России 
ускорение инфляции уже происходит, к 
сожалению, вероятно, его стоит ждать и 
нам. Нынешняя ситуация интересна тем, 
что вместе с падением экономики есть и 
ускорение кредитования, особенно жи-
лого строительства. Это способно поддер-
жать цены в ряде секторов, например, на 
жилье. Однако в целом нужно понимать, 
что слабость экономики – это негативный 
фактор для цен. Кроме того, возможен 
рост тарифов на электроэнергию – все это 
будет давить на инфляцию, сдерживая ее 
снижение.

Резкие колебания рубля добавляют 
стресса российской экономике. Более 
сглаженная курсовая политика тенге по-
зволяет избегать резких колебаний и раз-
балансирования экономики, когда часть 
секторов раскаляется докрасна, а другая – 
проваливается. Ситуация обычно идет на 
поправку лишь спустя несколько месяцев 
после стабилизации курсов. Тогда бизнес 
и население начинают адаптацию к реаль-
ности новых курсов.

Не стоит забывать, что курс тенге на-
прямую не зависит и никак не привязан 
к российской валюте. Цена российского 
рубля – один из основных факторов курса 
тенге, но не единственный – мы также за-
висим от цены на нефть, индекса доллара 
и других факторов. Это позволяет про-
водить более сдержанную курсовую по-
литику, оставаясь в свободном плавании. 
Основная цель сейчас – снижение инфля-
ционного давления, но, к сожалению, про-
водимая нашим соседом политика слабо-
го рубля только замедляет этот процесс. 

▀▀ Время для инвестиций?
Индира Мальтиева

COVID-19 побудил многих людей 
впервые в жизни начать инвести-
ровать. Массовый приток рознич-

ных инвесторов наблюдается повсе-
местно. Так, в Индии по состоянию на 
30 сентября на Бомбейской фондовой 
бирже (BSE) числятся более 55 млн 
зарегистрированных инвесторов. Прирост 
за год – 36,9%. Аналогичная ситуация от-
мечается и в Соединенных Штатах Амери-
ки. К примеру, один из крупнейших аме-
риканских брокеров – корпорация Charles 
Schwab (NYSE: SCHW) в августе открыла 
202 тыс. новых брокерских счетов. Это на 
60% больше по сравнению с показателями 
2019 года. «Общий объем клиентских ак-
тивов на конец августа достиг рекордных 
$4,49 трлн, увеличившись на $773 млрд, 
или на 21% по сравнению с прошлым го-
дом. Количество новых счетов и чистых 
активов – одни из самых высоких за лет-
ние месяцы в последние годы», – отметил 
финансовый директор корпорации Питер 
Кроуфорд.

Пионер онлайн-торговли для рознич-
ных инвесторов в США – E*TRADE Financial 
Corporation (NASDAQ: ETFC) в июле уве-
личил число новых розничных счетов на 
45,8 тыс., а в августе – на 80,5 тыс. Прирост 
месяц к месяцу составил 56,8%, год к году 
– 439%. На данный момент у этого броке-
ра насчитывается 5,9 млн розничных сче-
тов. «Мы достигли уровня вовлеченности 
клиентов, который не имеет прецедента в 
нашей почти 40-летней истории. Только в 
первой половине этого года мы обеспечи-
ли больший рост розничных счетов, чем 
в предыдущие 5 лет вместе взятые», – за-
явил Майк Пицци, генеральный директор 
E*TRADE, в пресс-релизе, опубликован-
ном на сайте компании.

Рост торговой активности со сторо-
ны частных инвесторов и увеличение 
количества новых счетов наблюдают и 
другие американские брокеры. В частно-
сти, Нэнси Стьюбе, директор по связям 
с инвесторами Interactive Brokers Group 
Inc (NASDAQ: IBKR), на конференции, по-
священной финансовым результатам за II 
квартал 2020 года, сообщила, что общий 
объем счетов в компании достиг 876 тыс., 
это на 36% больше, чем годом ранее. А 
бостонская фирма Fidelity объявила о ре-
кордном максимуме за этот же период – 
плюс 1,2 млн новых розничных счетов.

По мнению аналитиков, всплеску но-
вых счетов в США способствовали нулевые 
комиссии за сделку, возможность приоб-
ретения дробного количества акций и ре-
кордная волатильность рынка ценных бу-
маг. Согласно опросу Yahoo Finance-Harris, 
опубликованному в начале сентября, 33% 
американцев стали чаще торговать цен-
ными бумагами с тех пор как началась 
пандемия. При этом 36% опрошенных ин-
весторов увеличили долю акций в своем 
портфеле. 

Акции дороже денег
Тенденция к увеличению вложений в ак-
ции в период пандемии была характерна и 
для российских инвесторов. «Негативные 
последствия распространения коронави-
руса стали причиной массовых распродаж 
на фондовых площадках как в России, так 
и за рубежом, в результате чего стоимость 
большинства бумаг существенно сни-
зилась. Этим и воспользовались многие 
наши клиенты, увеличив долю вложений в 
акции, что позволило им получить весьма 
высокую доходность за довольно короткий 
срок», – рассказал корреспонденту «Капи-
тал.kz» Дмитрий Леснов, руководитель 
управления мониторинга, контроля и раз-
вития клиентского сервиса ГК «ФИНАМ».

На текущем этапе интересы клиентов 
«ФИНАМа» по инструментам распреде-
лились следующим образом: 27% инве-

стировали в российские и иностранные 
акции, 36% – в государственные и кор-
поративные облигации, 20% инвесторов 
имеют позицию в валюте. На долю произ-
водных инструментов (фьючерсы и опци-
оны. – Ред.) приходится 12% инвестиций, 
а на ETF и БПИФы – около 5%. «С инстру-
ментами Московской биржи работают 
более 260 тыс. клиентов. За прошедшие 
8 месяцев текущего года совокупная кли-
ентская база увеличилась на 10%. Темпы 
прироста примерно вдвое превышают 
прошлогодний показатель», – поясняет 
Дмитрий Леснов.

По его словам, среди акций на россий-
ском рынке повышенным спросом поль-
зовались в основном «голубые фишки» и 
устойчивые бумаги, демонстрировавшие 
динамику лучше рынка. На американском 
рынке высокий интерес вызывали быстро-
растущие лидеры технологического сек-
тора, в частности акции FAANG (Facebook, 
Amazon, Apple, Netflix и Google. – Ред.), а 
также бумаги целого ряда других эмитен-
тов, влияние кризиса на которые оказа-
лось незначительным или даже помогло 
им укрепить рыночные позиции.

«Многие наши новые клиенты в период 
пандемии были ориентированы на ино-
странные рынки, прежде всего, на рынок 
США. Что касается возможного изменения 
тренда в среднесрочной перспективе, то 
можно предположить, что по мере улуч-
шения эпидемиологической ситуации и 
дальнейшего восстановления стоимости 
активов значительная часть клиентов бу-
дет фиксировать прибыль и переклады-
ваться в более защищенные инструмен-
ты, такие как облигации и ETF денежного 
рынка», – отметил эксперт.

Еще один игрок на российском рын-
ке ценных бумаг – компания «Открытие 
Брокер» – также констатирует рост чис-
ла счетов. По сравнению с прошлым го-
дом их количество выросло на 34,3%. На 
данный момент у этого брокера открыто 
более 287 тыс. счетов. Каждый второй 
клиент за последний год совершил ми-
нимум 10 сделок. Средний чек – от 2 млн 
рублей.

Стоит отметить, что предпочтения кли-
ентов «Открытие Брокер» значительно не 
менялись за последнее время. Если смо-
треть в разрезе торговых площадок и ин-
струментов, получается следующая кар-
тина. По количеству торгующих клиентов 
основные площадки распределились так: 

фондовый рынок Московской биржи – бо-
лее 41%, срочный рынок – 16%, валютный 
рынок – 13%, Санкт-Петербургская биржа 
– 8%. Клиенты хранят свои активы следу-
ющим образом: акции обыкновенные – 
32%, еврооблигации – 15%, валюта – 14%, 
облигации корпоративные – 11%.

«Наиболее заметный приток частных 
инвесторов наблюдался весной, когда 
фондовые рынки были еще в панике от 
пандемии. Сегодня далеко не все бумаги 
смотрятся привлекательно. Однако ци-
кличные секторы, которые зависят от де-
ловой активности, все еще стоят дешево 
для долгосрочных инвестиций», – сказал 
корреспонденту «Капитал.kz» Андрей 
Кочетков, ведущий аналитик «Открытие 
Брокер».

 «Приток частных инвесторов на фон-
довый рынок во многом обусловлен 
ростом инфляционных ожиданий и по-
всеместным снижением ключевых ста-
вок в мире. Для Казахстана это пока не 
является острой проблемой, поскольку 
ставка Национального банка РК все еще 
на высоком уровне. Между тем денежная 
политика в мире будет еще долго оста-

ваться мягкой, что означает крайне низ-
кую доходность по депозитам и размытие 
стоимости денег. Центробанки решили 
проявлять более высокую терпимость к 
инфляции, а значит, инвестиции в реаль-
ные активы могут оказаться более вы-
годными, чем хранение денег в деньгах», 
– уверен Андрей Кочетков.

Тенденции второго полугодия во мно-
гом будут определяться эпидемиологиче-
ской и политической ситуацией. Но гло-
бально аналитики видят растущий тренд. 
«Если удастся избежать жесткого сцена-
рия «второй волны» распространения ви-
руса и добиться политической стабильно-
сти, то в условиях дальнейшего снижения 
ключевой ставки и, соответственно, паде-
ния доходности банковских вкладов при-
влекательность вложений в биржевые ак-
тивы для частных инвесторов продолжит 
расти, и темпы открытия новых счетов 
будут оставаться высокими», – заключил 
Дмитрий Леснов. 

А как у нас?
В Казахстане по состоянию на 1 сентября 
2020 года в Центральном депозитарии 
числилось 124 436 лицевых счетов, от-
крытых на физические лица. Это на 1 158 
счетов больше, чем месяцем ранее и на 6 

741 счет больше, чем на начало года. По 
данным Казахстанской фондовой биржи 
(KASE), объем торгов акциями в августе 
2020 года составил 48,5 млрд тенге. Это 
больше относительно июля в 4,3 раза. 
Ежедневно на KASE проходило в среднем 
859 сделок, средний объем одной сделки – 
2,8 млн тенге. Среди основных категорий 
инвесторов наиболее активными были 
физические лица, на счета которых при-
шлось 68% от суммарного объема сделок 
с акциями.

Как рассказали корреспонденту «Капи-
тал.kz» в АО «Фридом Финанс», по состо-
янию на 1 сентября в компании открыто 
60213 счетов. Это на 7689 счетов больше, 
чем за аналогичный период 2019 года. 
Рост – 12,7%. 

По мнению отечественных брокеров, 
растущая активность со стороны част-
ных инвесторов, так же как и в России, 
обусловлена коррекцией биржевых цен и 
вынужденными «выходными», когда у ка-
захстанцев появилось больше времени на 
изучение возможностей фондового рынка 
и принятие взвешенных инвестиционных 
решений. В то же время никогда не поздно 
зайти на биржу и сформировать инвест-
портфель по крайне привлекательным 
ценам.

«На осень чаще всего приходится ожив-
ление рынка после лета и начала сезон-
ного ралли бумаг. Когда мы говорим об 
американском рынке, то, безусловно, это 
период, когда рынок испытывает времен-
ное снижение. После коррекции многие 
привлекательные активы становятся не-
дооцененными и дают хорошую возмож-
ность для входа в рынок. К слову, такой 
момент появился и сейчас с учетом недав-
ней коррекции S&P, которая произошла в 
начале сентября», – отмечают аналитики 
ИК «Фридом Финанс».

Наиболее привлекательными сектора-
ми для инвестиций на KASE, по мнению 
аналитиков ИК «Фридом Финанс», сейчас 
являются энергетический/сырьевой, где 
выделяются акции АО «НАК «Казатом-
пром» и АО «KAZ Minerals», в банковском 
– АО «Народный банк», а из защитного 
коммунального – АО «KEGOC».

«Также интересен «Казахтелеком» как 
представитель телекоммуникаций. В слу-
чае если в США будет введена вакцина до 
конца года, это может позитивно повли-
ять практически на все акции индекса, 
которые выиграют от роста нефти, меди и 
позитивного внешнего фона. Менее пози-
тивный эффект будет на «Казатомпром», 
который пока выигрывает от пандемии», 
– объясняют в компании.

Если говорить об американском рынке 
ценных бумаг, то можно присмотреться 
к компаниям из различных циклических 
секторов. В их числе: авиалинии, гостини-
цы, круизные и туризм, на которые панде-
мия оказала больше всего давления. В слу-
чае появления вакцины от коронавируса 
такие компании, как Southwest Airlines, 
Delta Air Lines и Royal Caribbean Group, мо-
гут начать свое постепенное восстановле-
ние.

«После недавней коррекции рынка 
акции технологического сектора сейчас 
также выглядят привлекательно для ин-
вестиций. Это такие технологические 
гиганты, как Apple, Google, Microsoft, 
Facebook, Amazon, Alibaba, Nvidia и Visa. 
По ожиданиям до конца года, безуслов-
но, в случае одобрения осенью нового 
пакета помощи американской экономи-
ке и выхода вакцины мы можем увидеть 
продолжение роста S&P», – подытожили 
аналитики. 

В текущей ситуации брокеры советуют 
все же взвешенно подходить к инвестици-
онным решениям. Особенно это касается 
начинающих инвесторов, пока еще недо-
статочно знакомых с реалиями фондового 
рынка и всеми нюансами работы с раз-
личными его инструментами. Вдумчивый 
и дисциплинированный подход – ключе-
вой элемент стратегического планиро-
вания. Знайте свои долгосрочные цели и 
толерантность к риску, прежде чем при-
ступать к работе. 
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НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ

ПАССАЖИРСКИЕ 
ПЕРЕВОЗКИ ЖДЕТ 
«ПРОВАЛ» 

Международная ассоциация воздушного 
транспорта (IАТА) вновь ухудшила прогноз 
падения пассажирских авиаперевозок в 2020 
году к прошлогоднему показателю: теперь ор-
ганизация ждет «провала» на 66%. Еще в апре-
ле, на фоне начавшейся пандемии COVID-19, 
IATA ожидала падения глобальных авиапере-
возок на 46%. Летом прогноз был скорректи-
рован сначала до -55%, а потом до -63%. Оче-
редное ухудшение прогноза в IATA связывают 
с «катастрофическими» показателями трафи-
ка в августе, которые «ставят крест на худшем 
в отрасли летнем сезоне». «Восстановление 
международного спроса практически отсут-
ствует, а внутренние рынки Австралии и Япо-
нии фактически регрессировали перед лицом 
новых вспышек и ограничений на поездки», 
– говорится в распространенном заявлении 
IATA со ссылкой на главу ассоциации Алексан-
дра де Жуньяка. «Несколько месяцев назад мы 
думали, что годовое падение спроса на 63% 
по сравнению с 2019 годом будет настолько 
плохим, насколько это вообще возможно. 
Поскольку мрачный пик летнего периода пу-
тешествий позади, мы пересмотрели наши 
ожидания в сторону понижения до -66%», – от-
метил Александр де Жуньяк. (interfax.kz)

В TELEGRAM РАЗРЕШАТ 
КОММЕНТИРОВАТЬ

Команда разработчиков Telegram тестиру-
ет новую функцию, которая позволит подпис-
чикам каналов не только просматривать, но 
и комментировать публикации. Внимание на 
это обратил телеграм-канал Beta Info. Новая 
возможность была обнаружена в бета-версии 
Telegram 7.1.0 для Android и macOS, вышедшей 
недавно. Комментарии стали активны для ка-
налов с кнопкой Discuss («Обсудить») – то есть 
с привязанным публичным чатом, в который 
будут приходить сообщения. Оставлять запи-
си можно под любым постом, при этом всту-
пать в чат необязательно. При переходе в ком-
ментарии отображаются только они, а не чат 
целиком. «Если в чате запрещено отправление 
сообщений, медиа или включен медленный 
режим, эти ограничения будут действовать 
и для комментариев», – пишут авторы Beta 
Info. Сейчас администраторы каналов могут 
реализовать функциональность коммента-
риев только через ботов, таких как DiscussBot 
от команды самого Telegram. Других спосо-
бов отреагировать на запись у пользователей 
нет. Когда будет выпущена стабильная версия 
Telegram со встроенными комментариями к 
постам, не уточняется. Напомним, в августе 
2020 года Telegram включил видеозвонки для 
Android и iOS. Чтобы пообщаться по видеосвя-
зи, нужно нажать кнопку с иконкой камеры в 
профиле пользователя. (vesti.ru)

GOOGLE ВЕРНЕТ 
СОТРУДНИКОВ В ОФИС

Компания Google посоветовала своим со-
трудникам, уехавшим за границу на фоне 
ситуации с пандемией COVID-19, вернуться 
в США к концу года. Об этом сообщает агент-
ство Bloomberg со ссылкой на источник, зна-
комый с ситуацией. Ранее из-за эпидемии 
коронавируса Google позволила некоторым 
сотрудникам выехать за границу по личным 
причинам и работать удаленно. «Эта по-
литика компании сейчас подходит к концу, 
но может быть открыта для пересмотра в 
зонах повышенного риска», – говорится в со-
общении. Пресс-служба Google ситуацию не 
комментирует. По данным Bloomberg, в евро-
пейской штаб-квартире Google, которая рас-
положена в Ирландии, многих технических 
сотрудников попросили вернуться в страну к 
концу года, отчасти по налоговым и юридиче-
ским причинам. Google была одной из первых 
крупных корпораций, которые посоветовали 
сотрудникам работать из дома, когда в марте 
этого года начал распространяться коронави-
рус. В июле компания сообщила, что позволит 
сотрудникам выполнять свою работу удален-
но в течение еще одного года, отказавшись 
от планов по повторному открытию офисов. 
Другие крупные технологические компании, 
в том числе Facebook и Amazon, также за-
явили, что корпоративные сотрудники могут 
оставаться дома как минимум до начала 2021 
года. (rb.ru)

НАЧАЛА РАБОТУ 
«ЯНДЕКС.ПОЧТА»  
ДЛЯ БИЗНЕСА

 Команда разработчиков «Яндекса» сооб-
щила о запуске коммуникационного серви-
са «Яндекс.Почта 360 для бизнеса». «Яндекс.
Почта 360 для бизнеса» представляет собой 
набор сервисов для работы, который вклю-
чает корпоративные версии «Яндекс.Почты», 
«Яндекс.Диска» и другие приложения, объе-
диненные общим интерфейсом. Решение по-
зволяет организовывать видеоконференции 
и вести переписку в мессенджере, совместно 
редактировать документы и обмениваться 
файлами, работать с электронной корре-
спонденцией и делать рассылки по сотрудни-
кам, управлять правами доступа к данным, 
синхронизировать учетные записи с Active 
Directory и выполнять прочие задачи. Доступ 
к рабочему окружению «Яндекс.Почты 360 
для бизнеса» осуществляется по подписке, 
стоимость которой варьируется в зависи-
мости от предоставляемого сотрудникам 
объема облачного хранилища. На выбор до-
ступны три тарифа, включающих 100 Гбайт, 
1 Тбайт или 3 Тбайт для каждого зарегистри-
рованного в сервисе пользователя. «Сейчас 
многие используют почту в основном для де-
лового общения, поэтому мы хотим превра-
тить ее в удобное рабочее место. У «Яндекса» 
есть «Диск», «Телемост», «Календарь» и дру-
гие сервисы, которые многие применяют в 
работе. Чтобы людям было удобнее ими поль-
зоваться, мы соединили эти сервисы в одном 
интерфейсе, а в дальнейшем будем добавлять 
в «Яндекс.Почту 360» новые возможности», – 
отмечают разработчики коммуникационной 
платформы. (servernews.ru) 
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Бизнес-афоризмы
Успех – это когда ты девять раз упал, 
но десять раз поднялся.

Уинстон Черчилль

Весь прогресс происходит вне зоны комфорта.

Майкл Джон Бобак

Каждая мечта тебе дается вместе с силами, необходимыми для ее осуществления. 
Однако тебе, возможно, придется для этого потрудиться.

Ричард Бах	

Чтобы дойти до цели,  
человеку нужно только одно. 
Идти.

Бальзак

▀▀ Раимбек Баталов: Мы потеряли  
20-30% выручки из-за пандемии
Глава Raimbek Group рассказал, как в компании перестраивают бизнес-модель

Анна Видянова

Пандемия вынудила Raimbek Group 
начать оптимизацию бизнеса. По 
словам главы компании Раимбека 

Баталова, производство соков планиру-
ется передислоцировать на территорию 
завода по выпуску молока, ведь выручка 
группы просела почти на треть. 

«Наша компания потеряла около 20-
30% выручки в период пандемии. Но нам 
грех жаловаться, потому что соки и мо-
локо, которые мы производим, во время 
коронакризиса продолжают пить. Мы не 
останавливали производство. Возникали 
сложности с логистикой. Выручка просе-
ла, потому что компания работает по всем 
каналам продаж, в том числе с сегмен-
том HoReCa, гипермаркетами, супермар-
кетами, магазинами у дома. В сегменте 
HoReCa спрос на нашу продукцию ушел 
почти в ноль. Магазины у дома сократили 
продажи примерно на 30%. Гипермаркеты 
категории А сначала показали рост спроса 
на продукцию компании, потом он стал 
снижаться. Спад продаж мы связываем с 
сокращением доходов населения», – ска-
зал Раимбек Баталов на брифинге.

Пандемия откорректировала и стра-
тегию развития бизнеса Raimbek Group. 
Один из примеров – в линейку выпуска-
емой продукции компания начала вне-
дрять более дешевые товары.

«Производим и оптимизацию. Локда-
ун нас подтолкнул к внедрению тех ини-
циатив, которые  ранее откладывали. Мы 
приостановили практически все инвести-
ционные проекты. Сейчас  оптимизируем 
свой завод по производству соков, который 
находится на улице Жандосова в Алматы, 
и совмещаем с молочным заводом и пере-
носим на единую площадку. Еще раз под-
черкну – пандемия существенно ударила 
по бизнесу», – сообщил Раимбек Баталов.

Особенно из-за карантина страдает ми-
кро- и малый бизнес. В Алматы, по оцен-
кам главы компании, закрывается около 
30-40% таких предприятий. «В городе бо-

лее 1 тыс. действующих предприятий ма-
лого и микробизнеса. Но, если учитывать 
статистику по реально действующим кас-
совым аппаратам, их не более 500-600», – 
отметил он.

«Лучше горькая правда»
На онлайн-конференции затронули и во-
прос искажения статистических данных 
по предпринимательству. Исполнитель-
ный директор ОЮЛ «Форум предпринима-
телей Казахстана» Мунавара Палташева 
подчеркнула, что статистика по учету биз-
неса «очень кривая».

«На днях мы встречались с предпри-
нимателями Ассоциации легкой промыш-
ленности и Ассоциации мебельной про-
мышленности. Они были удивлены, что, 
по статистике, их отрасли демонстрируют 
рост. На самом деле, по их словам, многие 
компании мебельной и легкой промыш-

ленности закрыты, и, соответственно, ро-
ста быть не может», – уточнила она.

Раимбек Баталов добавил, что госорга-
нам и акиматам необходимо работать над 
актуализацией статистических данных 
по бизнесу. «Достоверная статистика по 
бизнесу нужна, потому что суммы, кото-
рые выделяет государство на поддерж-
ку МСБ, немалые. Каждый аким должен 
быть ответственен за поддержку МСБ в 
своем городе, регионе. Когда нет правди-
вой статистики, сложно оценить эффект 
от программы поддержки бизнеса», – от-
метил предприниматель.

Форум предпринимателей Казахстана 
уже направил предложения в Комитет по 
статистике и акимат Алматы по актуали-
зации базы данных МСБ и статистике по 
отраслям.

«Тут встает вопрос: может, не всем вы-
годна реальная статистика? Если стати-

стическая информация по бизнесу будет 
реальной, то доля теневой экономики мо-
жет как минимум вырасти на 50%. Сей-
час в Алматы доля теневой экономики в 
микро- и малом бизнесе составляет около 
25%. Мы видим по компаниям, что они от-
ражают только 25-30% своего оборота», – 
уточнил Раимбек Баталов. 

При этом глава Raimbek Group считает, 
что линейку инструментов финансирова-
ния для поддержки бизнеса нужно расши-
рять, также необходимо изменить базовые 
подходы по господдержке малого и микро-
бизнеса.

«Да, есть программа ФРП «Даму» по 
льготному кредитованию, но ею в основ-
ном пользуется средний бизнес. Это мож-
но увидеть по среднему чеку на одного 
заемщика. Достаточно большую долю в 
кредитовании малого бизнеса занимают 
МФО, но там очень высокие ставки по зай-
мам. Надо предлагать бизнесу долгосроч-
ный льготный лизинг, финансирование 
под 6-8% годовых. И, конечно, нужны про-
граммы по обучению предпринимателей, 
например, аналогичные платформе на 
базе Almaty Business», – считает он.

Вторая волна коронавируса
«Выжить бизнесу при втором локдауне 
будет очень сложно, – заметил Раимбек 
Баталов. – Мы считаем, что нужно найти 
баланс: какие компании стоит закрывать, 
а какие нет. COVID-19 затронул каждую 
семью, и самое важное – это здоровье ка-
захстанцев. Однако также важно сделать 
совместные выводы с общественными 
объединениями, акиматами, министер-
ством здравоохранения о том, как дей-
ствовать во время второго локдауна».

По мнению Раимбека Баталова, «всем 
должны быть понятны причины», по ко-
торым работа некоторых компаний может 
быть приостановлена.

«У нас очень много нелогичных вещей 
делается в период пандемии. Важно вы-
работать прозрачные правила в этом на-
правлении», – отметил предприниматель.

▀▀ Финансовые IT-гиганты 
возглавят технологическую эру

Рахимбек Абдрахманов

Решение объединить российскую 
информационно-технологическую 
сервис-платформу «Яндекс» с он-

лайн-банком «Тинькофф Банк», похоже, 
ознаменовало собой новый этап коммер-
ческой и социально-экономической дей-
ствительности. Тот факт, что два сегмента 
трансформируются в техно-информаци-
онно-финансовый консорциум, означает 
крупнейший тектонический сдвиг в ме-
ханизмах и принципах работы рынка. 
Финансово-промышленные корпорации 
становятся анахронизмом прошлого, увя-
дающим рыночным явлением, им на сме-
ну приходят новые, свежие, мобильные и 
высокотехнологичные информационно-
финансовые корпорации (ИФК).

 Сегодня, компаниям, работающим с 
интернет-технологиями, на рынке стано-
вится тесно, они уже выросли и достигли 
совершеннолетия. Теперь им нужно не 
просто активное расширение и новые рын-
ки, но и глобальные финансовые ресурсы 
для удовлетворения своих все возраста-
ющих возможностей и интенсификации 
дальнейшей экспансии. О вероятности 
прихода крупных технологических ком-
паний (Amazon, Apple, Facebook, Ali-Baba, 
Google) в финансовую сферу разговоры ве-
дутся уже давно, но то, что именно Россия 
станет в этом процессе первопроходцем, 
предугадать могли не все. По сути, данный 
процесс инициализирует не только начало 
новых изменений на рынке, но и выступа-
ет катализатором трансформации его при-
вычного облика. 

Безусловно, результаты подобной инте-
грации станут ощутимы не сразу, опреде-
ленный период времени потребуется для 
синхронизации процессов двух интернет-
гигантов, потому как принципы работы 

и сферы деятельности у них разные. «Ян-
декс» это все же IT-компания, и добавле-
ние в его структуру банковской органи-
зации с кредитным портфелем на сумму 
более 320 млрд рублей, несомненно, при-
ведет к повышению уровня сложности 
корпоративного управления. Возникают 
новые обязательства по соблюдению пра-
вил работы банковских учреждений, и 
тут существует много требований и огра-
ничений. 

 Но можно представить, что данная фор-
ма интеграции неизбежно даст импульс к 
перерождению и трансформации привыч-

ной концепции банковского института, с 
его фронт-и бэк-офисами, пруденциаль-
ными нормативами, зависимостью от 
учетной ставки, традиционными очере-
дями, кассами и отделениями. И все это в 
скором времени может существенно видо-
измениться. Ведь архаичную банковскую 
бюрократию (риск-менеджмент, аналити-
ки, менеджеры, бухгалтера) мобильная и 
склонная к упрощению IT-индустрия про-
сто не потерпит. 

С другой стороны, банковское учреж-
дение, интегрированное в IT-компанию, 
получает в свое распоряжение как доступ 

к широкой аудитории интернет-платфор-
мы (ежемесячная уникальная аудитория 
собственных рекламных ресурсов «Ян-
декса» в августе составляла, по данным 
«Яндекс.Радара», 84,4 млн), так и линейку 
эффективных аналитических, рекламных 
и маркетинговых инструментов. Таким 
образом, заемщиком подобного IT-банка 
может быть уже не просто население от-
дельного государства, а вся интернацио-
нальная аудитория, использующая раз-
личные платформы компании, начиная 
от «Яндекс Такси» и заканчивая «Яндекс 
Маркет». Инкорпорируя в работу банка 

различные аналитические сервисы, «Ян-
декс» существенно увеличивает возмож-
ности финансовой организации в поиске 
клиентов, анализе сетевой информации о 
нем, экспресс-оценке кредитоспособности 
и прочее.  

И тут как раз можно говорить об огром-
ном синергетическом эффекте, который, с 
одной стороны, IT-сфера может оказать на 
реформирование финансового сектора, а 
с другой – дополнительный импульс, ко-
торый получит электронная коммерция, 
усиленная значительными финансовыми 
ресурсами. 

Следом за трансформацией структуры 
банковских учреждений по-видимому 
ждет изменение облика рыночной инфра-
структуры. Покупки, работа, получение 
кредита, оплата услуг, инвестиции и ком-
мерческие транзакции – полностью уйдут 
в сеть. И когда новый, крупный, сформи-
ровавшийся, финансово-технологический 
игрок («Яндекс») начнет активно встраи-
вать в свои бизнес-процессы элементы и 
механизмы искусственного интеллекта 
(AI) –  мы станем свидетелями перехода 
четвертой промышленной революции к 
своей активной фазе. Вероятно, именно 
финансовые IT-гиганты будут локомоти-
вами новой технологической эры. И тут 
речь идет не о холдингах, аккумулирую-
щих в своих портфелях активы из разных 
сегментов бизнеса, а о принципиально 
новых корпорациях, которые в силу свое-
го неограниченного финансового, интел-
лектуального и технологического превос-
ходства смогут замкнуть на себе всю или 
почти всю линейку происходящих в мире 
деловых процессов. Инвестиции, НИОКР, 
разработка, производство, торговля, де-
велопмент, добыча сырья и прочее с боль-
шой долей вероятности могут быть погло-
щены новым типом транснациональных 
IT-корпораций, которые будут иметь пода-
вляющее преимущество перед традицион-
ными ТНК. 

Судя по всему, именно в этот период 
начинается глобальный тренд по погло-
щению кредитно-финансовых институтов 
IT-компаниями, с целью интенсификации 
существующих бизнес-процессов и реали-
зации дальнейшего экспоненциального 
роста. Но к чему приведет столь уникаль-
ная структурная трансформация – пока 
никто не берется предсказать.

▀▀ Ерлан Саиров: Арена развития мировой 
экономики смещается на восток
Директор Института евразийской интеграции о влиянии пандемии на участников  
межгосударственных объединений

Меруерт Сарсенова

Предполагается, что участие стран 
в мировой интеграции должно 
обеспечивать им экономический 

рост, улучшать инвестиционный климат, 
способствовать разрешению различного 
рода споров, а также укреплять дружбу 
народов. Вместе с тем текущие мировые 
события продолжают вносить корректи-
вы во взаимодействие участников инте-
грационных процессов. Что поменялось в 
сотрудничестве с другими государствами 
под влиянием пандемии? Какие выводы 
должен сделать Казахстан? Почему нашей 
стране необходимо обратить внимание на 
перекрестные альтернативные объедине-
ния? Об этом и многом другом в интервью 
корреспонденту «Капитал.kz» рассказал 
директор Института евразийской инте-
грации Ерлан Саиров.

– Ерлан Бияхметович, поясните, по-
жалуйста, насколько перспективны се-
годня для Казахстана экономические 
интеграционные союзы? Какие шаги 
надо сделать, чтобы получить наиболь-
шую выгоду от этих взаимоотношений? 

– Стоит отметить, что на сегодняшний 
день Казахстан состоит в более чем 40 раз-
личных международных организациях. 
С экономической точки зрения, для на-
шей страны важными, конечно, являются 
ЕАЭС и ШОС.

Вообще, каждое из государств, когда 
входит в какое-либо интеграционное объ-
единение, всегда рассматривает, насколь-
ко этот союз может решить и положитель-
но затронуть его собственные интересы.

Ни для кого не секрет, что при вхожде-
нии в ЕАЭС Казахстан ожидал большой 
экономической выгоды. Однако в услови-
ях пандемии весь потенциал этого объ-
единения не способен раскрыться в пол-
ной мере. Кроме того, не стоит забывать, 
что один из главных инициаторов этого 
союза – Российская Федерация – в насто-
ящее время находится под «глубокими» 
санкциями западных стран. Очевидно, 
что эти ограничения в первую очередь не 
дают развернуться и самой России. Таким 
образом, у нашего крупного стратегиче-
ского соседа возникает множество соци-
ально-экономических проблем, создаются 
барьеры в торговле и перемещении това-
ров и услуг. Что, безусловно, сказывается 
и на Казахстане. 

Между тем любое экономическое объ-
единение должно предполагать под со-
бой взаимовыгодную торговлю. Что мы 
наблюдаем сейчас? Отрицательное саль-
до в торговых взаимоотношениях с Рос-
сией. Например, в прошлом году объем 
взаимной торговли составил $19,6 млрд, 
импорт Казахстана в разы больше, чем 
экспорт в РФ. По Беларуси та же самая 
картина. 

Понятно, что условия, при которых мы 
покупаем больше, чем продаем, невыгод-
ны для нас, и всю эту ситуацию надо как-
то менять. 

Сейчас Казахстан экспортирует в ос-
новном минеральные ресурсы и нефть, 

а за валютную выручку от них дополни-
тельно закупает товары и услуги у стран-
участниц. Хотя данные поступления мы 
могли бы направлять на внутреннее про-
изводство и наращивание потенциала 
в таких сферах, как сельское хозяйство, 
легкая промышленность и др. Пока этого 
сделать не получается.

Поэтому в рамках ЕАЭС следует нара-
щивать приграничную торговлю между 
двумя странами. У Казахстана очень боль-
шой потенциал в поставке сельхозпро-
дукции, но даже в этом направлении раз-
личные ограничения на уровне регионов 
не дают в полную силу использовать весь 
торговый потенциал.

В то же время нельзя сказать, что все 
так плохо, потому что некоторые казах-
станские товаропроизводители имеют 
возможность поставлять продукцию в 
различные регионы. Также предприятия 
малого машиностроения строят объекты 
на территории стран-участниц, в частно-
сти в Татарстане. 

– А что касается Шанхайской органи-
зации сотрудничества?

– ШОС является альтернативным про-
ектом глобализации, в нее входят такие 
крупные страны, как Китай, Индия, Па-
кистан, Иран, Россия. В этой связи глав-
ным приоритетом для Казахстана должно 
стать получение эффекта от геополити-
ческого положения. Как известно, через 
территорию нашего государства пролегал 
Великий Шелковый путь, который в свое 
время был локомотивом развития тор-
гово-экономических отношений между 
Востоком и Западом. Сегодня нам нужно 
точно так же в полной мере использовать 
транспортно-логистический потенциал. 
При этом создавать такие условия, чтобы 
одновременно через воздушное простран-
ство, железную дорогу и автомагистрали 
проходили различные маршруты из Ки-
тая в Европу, из Европы в Китай. Конечно, 
определенные шаги в этом направлении 
уже делаются.

Тем не менее следует помнить, что 
логистическая сфера является одним из 
важных оплотов создания развитой эко-
номики, так как через транспортную ма-
гистраль можно расширить деятельность 
малого и среднего бизнеса и улучшить 
туристическую инфраструктуру. Также 
она способствует продвижению придо-
рожного бизнеса, являющегося доходом 
для многих граждан. Это первый важный 
элемент. 

Второй элемент, который я хотел бы вы-
делить – это создание различных торговых 
точек. То есть надо предоставить возмож-
ность торговаться через нашу территорию 
не только китайским товарам, но и това-
рам тех же южно-восточных государств. 
Для этого необходимо развивать благо-
приятную среду, в том числе и в таможен-
ной сфере. 

По предварительным подсчетам, сово-
купный объем ВВП стран-членов ШОС за 
прошедший год составил 22,5% от обще-
го мирового показателя, что в денежном 
выражении составляет $18,5 трлн. Ожи-

дается, что к 2030 году этот показатель 
вырастет до 35-40% мирового ВВП. При 
этом суммарный внешнеторговый оборот 
государств – членов ШОС с зарубежными 
странами на данный момент уже превы-
сил $6,3 трлн. 

Рынок ШОС с населением свыше 3 млрд 
человек должен придать мощный импульс 
для развития всех участников организа-
ции.

– Есть ли у Казахстана возможности 
участвовать в других альтернативных 
союзах?

– Здесь я бы хотел обратить внимание 
на перекрестные интеграционные объ-
единения. На мой взгляд, значимым и пер-
спективным мог бы стать интеграцион-
ный союз стран Средней Азии. Мы знаем, 
что у тюркских народов сложились древ-
ние традиции во взаимной торговле, по-
этому такую историческую память было 
бы не лишним оживить. Отмечу, что на 
сегодняшний день более 150 млн человек 
в мире имеют тюркские корни. 

В этот сложный период для нас важно 
использовать различные механизмы до-
стижения суверенных экономических 
целей. 

– Что поменялось в сотрудничестве 
с другими странами с момента распро-
странения коронавируса? Какие выво-
ды сделал для себя Казахстан?

– С момента распространения корона-
вируса каждое государство делает для себя 
выводы и в соответствии с ними пытается 
строить и отстаивать собственную пози-
цию для того, чтобы укрепиться в между-
народном пространстве.

Мы знаем, что от пандемии мировой 
экономике нанесен ущерб более чем на 
$10 трлн. В этой связи самым актуальным 
вопросом для всех стран является защита 
интересов собственных производителей 
и граждан. Это мы наблюдаем еще исхо-
дя и из тех торговых войн, которые сей-
час разворачиваются между крупными 
политическими державами – США и КНР. 
Замечу, что такой агрессивной борьбы за 
экономические интересы в мире не было, 
наверное, последние 100 лет. (В то время 
как первая и вторая мировые войны были 
следствием ожесточенной борьбы за обла-
дание дополнительными людскими и фи-
нансовыми ресурсами).

Таким образом, мы наблюдаем, как 
появляются крупные экономические 
игроки, и арена развития мировой эко-

номики постепенно, но верно смещается 
на восток. Теория «золотого миллиарда» 
претерпевает кардинальные изменения. 
Некоторые восточные страны становятся 
лидерами экономической модернизации, 
основанной на совершенно новых техно-
логиях и ноу-хау.

Что касается Казахстана, то в недавнем 
Послании президента РК Касым-Жомарта 
Токаева народу были обозначены основ-
ные аспекты роста экономики, в том числе 
развитие собственного производства, под-
держка МСБ, подъем агропромышленного 
комплекса и т.д. Если заметите, практиче-
ски во всех пунктах речь идет об опоре на 
собственные силы. Таким образом, про-
исходит осознание, что свои проблемы 
(будь то экономические или социальные) 
мы должны решать самостоятельно вну-
три страны, несмотря на то, состоим мы в 
каких-то интеграционных объединениях 
или нет. Поэтому Казахстану сегодня как 
никогда нужно защищать и поддерживать 
отечественных производителей.

– Тем не менее проблема диверсифи-
кации отраслей для нашей страны оста-
ется актуальной… 

– Да, и чтобы диверсифицировать отрас-
ли, Казахстану необходимо переходить на 
экономику будущего и реализовывать кон-
кретные целевые проекты. То есть мы не 
должны заниматься только тушением по-
жара или решением сегодняшних проблем. 
Нам надо направлять свои взоры на пер-
спективу и воплощать в стране инноваци-
онные решения – проекты будущего, при-
чем делать это с помощью частного сектора. 

За годы независимости, в пылу «не-
фтяного дождя» государство перестало 
обращать внимание на развитие НИОКР и 
важные направления научно-техническо-
го прогресса.

Этот момент должен быть объектом 
пристального внимания государства.

Также сегодня в Казахстане увели-
чивается разрыв между классом людей, 
получающих качественное образование 
(приобщающихся к мировой культуре), и 
основной массой населения. Такой фактор 
связан с недостатком национальной си-
стемы образования и слабоэффективной 
социальной политикой. В результате мож-
но наблюдать анклавную модернизацию, 
которая ведет к углублению фрагментиро-
ванности общества, появлению социаль-
ных и этнических линий напряженности.

Поэтому, я считаю, что серьезные ин-
вестиционные и организационные усилия 
должны прилагаться для повышения и 
развития такого важного экономического 
показателя, как индекс человеческого ка-
питала. Конечно, если мы хотим выйти на 
качественно новый социальный уровень.

На самом деле пандемия явно указала 
нам, что диверсификация экономики и че-
ловеческий капитал являются главными 
аспектами развития любого государства.

Только двигаясь в этих направлени-
ях, мы сможем изменить облик страны и 
уже в рамках интеграционных процессов 
предлагать нашим внешним агентам не 
сырьевые ресурсы, а готовую продукцию. 

▀▀ Как бизнес адаптировался  
к цифровому формату

Меруерт Сарсенова

Во время карантина предприятия 
МСБ, как и все организации, вынуж-
дены были перейти в удаленный ре-

жим. Насколько бизнес был приспособлен 
к такой внезапной онлайнизации, с каки-
ми проблемами пришлось столкнуться, а 
также какие порталы пользовались наи-
большим спросом у предпринимателей 
– в интервью корреспонденту «Капитал.
kz»  рассказал эксперт по цифровизации, 
советник председателя правления НПП 
«Атамекен» Вячеслав Попов.

– Вячеслав, насколько, по вашей 
оценке, предприятия МСБ во время ка-
рантина были приспособлены к цифро-
визации, в том числе во взаимодействии 
с государственными структурами?

–  На самом деле карантин стал ката-
лизатором мирового перехода бизнеса в 
цифровой формат работы, и Казахстан в 
этом плане не стал исключением. На мой 
взгляд, пандемия свершила четвертую 
промышленную революцию. 

Очевидно, что не все субъекты МСБ 
были готовы уйти в цифру. Поясню, у кого 
не получилось это сделать, или получи-
лось, но не сразу. В первую очередь в эту 
категорию попали организации, у которых 
не было четких плановых показателей фи-
нансовой и нефинансовой деятельности 
(KPI), с вытекающими целями и задачами 
для каждого направления. На второй план 
попали те, кто не имел опыта работы в 
коллективных облачных решениях, CRM, 
документообороте, системе управления 
проектами и задачами, онлайн-бухгалте-
рии, онлайн-продажах и так далее. Тяже-
лее всего, конечно, пришлось тем пред-
приятиям, у которых не было ни первого, 
ни второго.

Во взаимодействии с госорганами в 
целом больших проблем не возникало, так 
как процесс сбора обращений хорошо от-
работан, выстроена система документоо-
борота и распределения задач. Чаще всего 
точкой входа являются сайты акиматов и 
egov. 

Безусловно, встречались моменты, ког-
да ответы на запросы и решения затягива-
лись. Однако важно учесть тот факт, что 
физическое присутствие сотрудников в 
офисах было сокращено на 30-50%. В свою 
очередь системы акиматов не предпола-
гают удаленного доступа в соответствии 
с политикой информационной безопасно-
сти. 

– С какими основными трудностями 
и проблемами пришлось столкнуться 
предпринимателям непосредственно 
при переходе на удаленный режим?

– Здесь хотелось бы отметить проблемы 
не только функционального, но и эмоцио-
нального характера.

Самой первой проблемой, с которой 
столкнулись многие бизнесмены, был 
страх, даже я бы сравнил это чувство с фо-
бией преследования. Большинство пред-
принимателей боялись переходить на 
цифровой формат, особенно на облачные 
сервисы, потому что думали, что их дан-
ные могут быть украдены. Между тем это 
отчасти возможно, но только в том случае, 
если не будут соблюдаться хотя бы мини-
мальные требования информационной 
безопасности. С другой стороны, я всегда 
спрашиваю бизнесменов, как они ведут 
клиентскую базу или бухгалтерский учет, 
на что они мне с гордостью показывают 
таблицу Excel или 1С на ноутбуке, ко-
торую на самом деле можно беспрепят-
ственно скачать на флешку или передать 
по WhatsApp.

Вторая проблема – сложность процесса 
и стоимость. Разумеется, с точки зрения 
оптимизации процессов и устранения во-
локиты, намного удобнее работать в об-
лачной бухгалтерии и электронном доку-
ментообороте, формировать электронные 
счета-фактуры и так далее. Однако все мы 
знаем, что цифровизация недешевое удо-
вольствие, к тому же процессы необходи-
мо сначала описать, привести в порядок, 
потом преобразовать в цифровой формат, 
ну а далее обучить и смотивировать персо-
нал работать в этой системе. Я считаю, что 
первым это должен сделать сам руководи-
тель организации (лидер), чтобы на лич-
ном примере продемонстрировать важ-
ность данного перехода. На самом деле от 
этого этапа зависит успешность всего про-
цесса. По мировой статистике, более 60% 
попыток внедрение ERP, BPM, CRM-систем 
является неуспешным. 

И третья проблема – недостаточное 
проникновение и качество интернета в 
стране. Эта тема уже и так неоднократно 
обсуждалась со всех сторон, в настоящее 
время министерство цифровизации как 
раз ею активно занимается.

Несмотря на то что процесс перехода в 
онлайн-режим для многих кажется пугаю-
щим, при этом те, кто попробовал его реа-
лизовать, уже не возвращаются к прежне-
му образу ведения бизнеса. 

Тем временем, если сопоставлять Цен-
тры обработки данных (ЦОД) по мировым 

меркам, то в Казахстане они обходятся на-
много дороже. Причин для этого много – до-
рогое «железо», софт, а также желание вла-
дельцев ЦОД быстрее и больше заработать. 

Хотя, если сравнить стоимость элек-
тричества, то в Казахстане она одна из са-
мых дешевых в мире. Это заставляет меня 
задуматься, почему мы до сих пор не явля-
емся мировой столицей ЦОДов, майнин-
га крипты и хранилищ больших данных, 
ведь экономически наша стран подходит 
для этого идеально. Получается, что во-
прос в чем-то другом. 

– По вашим наблюдениям, какое ко-
личество субъектов и в каких сферах 
были готовы принять вызов пандемии 
и «безболезненно» перешли в онлайн? 

– Об этом можно судить только по кос-
венным признакам, таким как объем ин-
тернет-трафика, количество посещений 
ключевых онлайн-ресурсов и прочие. 

Так, по разным данным, средний рост 
трафика в марте составил более 20% от 
обычного, а в апреле уже кратно увели-
чился. Есть еще важный показатель – од-
новременное присутствие в сети – он тоже 
вырос более чем на 50%, в основном за 
счет социальных сетей, YouTube, онлайн-
кинотеатров. Наряду с этим значительно 
увеличилось использование видеоконфе-
ренц-связи (ВКС). 

Неудивительно, что капитализация и 
стоимость акций компаний, выпускаю-

щих эти сервисы, существенно подрос-
ла, в том числе у Zoom она возросла в 2,5 
раза. 

На самом деле пандемия должна была 
повлечь кратный рост внутреннего IT-
рынка и отечественных разработок в та-
ких направлениях, как образование, ВКС, 
CRM, документооборот и в других облач-
ных решениях, но, к сожалению, этого не 
произошло. Причиной послужило отсут-
ствие готовых масштабируемых разрабо-
ток. А те, что были, как известно, себя не 
зарекомендовали. 

За период карантина безболезненно 
перешли в онлайн: сервисы по доставке, 
торговля СЗПТ, СМИ, фармацевтический 
сектор, онлайн-сервисы В2В. Между тем 
кратного роста в этих сферах не наблюда-
лось. Конечно, в первое время спрос на их 
услуги существенно подскочил, однако за-
тем последовал резкий спад. 

– Какие порталы пользовались наи-
большим спросом у предпринимателей 
во время локдауна? Какие новые циф-
ровые решения были внедрены за этот 
период?

– Если изучить поисковые запросы и 
трафик сайтов, то самыми востребован-
ными оказались порталы для регистрации 
и получения информации о санитарных 
нормах и правилах работы во время ка-
рантина – infoAlmaty.kz и InfoKazakhstan.
kz. Эти сервисы были внедрены и разрабо-
таны при тесном сотрудничестве между 
НПП «Атамекен», министерством здра-
воохранения и компанией «Учет.кз». Так-
же пользовались спросом у бизнесменов 
такие сайты, как Pk.Uchet.kz (проверка 
ОКЭД), Atameken.kz (информация о по-
следних нормах, договоренностях, пла-
нах и правилах). По очевидным причинам 
люди часто посещали в период локдауна 
порталы egov.kz и enbek.kz (ЭЦП и выплата 
минимальной заработной платы для «по-
страдавших» сотрудников МСБ).

В целом трафик посещений по этим на-
правлениям вырос в 4-10 раз.

Вместе с тем обозначено четкое пони-
мание проблемы, что в настоящее время 
нет «единого окна» для предпринимате-
лей, где можно было бы получить полную 
информацию о всех мерах поддержки 
частному сектору. Я знаю, что такой про-
ект разрабатывается, но когда он выйдет 
в свет, пока неизвестно. На мой взгляд, се-
годня – самое время его запустить.

– По вашему мнению, нужна ли вооб-
ще онлайнизация для сегмента микро-
бизнеса, в том числе индивидуальных 
предпринимателей? 

– Безусловно. Им нужны простые учет-
ные системы по товару, остаткам, услу-
гам, себестоимости. Без таких решений 
бизнесом, конечно, можно управлять «по 
тетрадке», но чтобы расти, важно изучать 
спрос, сбыт, контролировать деньги. В 
свою очередь такое сделать максималь-
но эффективно можно только с помощью 
цифровых решений. 

– Как вы считаете, способствует ли 
цифровизация выходу «серого» бизнеса 
из тени? 

– Разумеется. Хотя некоторые пред-
приниматели этого боятся. Тем не менее 
тренд неукоснительно идет в этом направ-
лении, все процессы переходят в цифру – 
покупки, оплата, отчеты, договоры взаи-
модействия с государством и т.д. 

Как говорится: будь цифровым (про-
зрачным), плати налоги и спи спокойно.

Кроме того, сам потребитель услуг 
стал более требовательным, предпочитая 
оплату картой или перечислением. В этом 
контексте, я считаю, что лидером цифро-
визации в части денежных потоков (Cash 
Flow) малого и микробизнеса в Казахста-
не является Kaspi bank. На мой взгляд, он 
в перспективе может стать крупнейшим 
сервисом в стране для этого сегмента. В то 
же время, я полагаю, что ему однозначно 
не стоит расслабляться, ведь другие банки 
сейчас также активно и успешно старают-
ся развивать IT-направления.
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▀▀ Охотники за банковскими картами
Мадина Касымова

Мошенники могут подобрать «ключ» 
к любой банковской карте или 
счету. Как злоумышленники мо-

гут заполучить ваши конфиденциальные 
данные и как от них можно защититься? 
Советами с корреспондентом «Капитал.
kz» поделилась начальник Управления по-
вышения финансовой грамотности Агент-
ства РК по регулированию и развитию фи-
нансового рынка Сауле Ынтыкбаева. 

Первый способ. Мошенники могут 
отправить на вашу электронную почту 
письмо якобы от банка с требованием со-
общить данные, указанные на платежной 
карте – имя владельца, срок действия и 
защитный код. Обычно они оправдыва-
ют это тем, что необходимо предоставить 
данные карты для предотвращения взло-
ма вашего интернет-банкинга, 2для уси-
ления защиты и прочее. 

Мошенники, рассылая подобные пись-
ма, используют в названии почты доменные 
имена банка, в котором вы обслуживаетесь. 

Если вы получили письмо на свою 
электронную почту с просьбой заполнить 
форму с данными платежной карты или 
предоставить иную конфиденциальную 
информацию, ни в коем случае не отве-
чайте на него.

Второй способ. Мошенники часто зво-
нят своим жертвам по телефону. Как пра-
вило, они представляются банковскими 
сотрудниками, пугают хакерскими атака-
ми на ваш счет и требуют сообщить рекви-
зиты вашей платежной карты. 

Будьте осторожны: банки никогда не 
запрашивают данные платежных карт по 
электронной почте или с помощью звон-
ков! Так как такая информация относится 
к категории сведений, защищаемых зако-
ном о банковской тайне.

Что делать, если данные карты 
уже предоставлены мошенникам 
или карта утеряна?
При утере или краже платежной карточки 
ее держателю, прежде всего, рекоменду-
ется записать или запомнить контактный 
номер телефона банка-эмитента. Данный 
номер указывается на обратной стороне 
платежной карточки.

При утере, краже платежной карточки, 
обнаружении ошибочного изъятия или 
зачисления денег на банковский счет, со-
вершении несанкционированного пла-

тежа необходимо незамедлительно по-
звонить по вышеуказанному номеру и 
заблокировать платежную карточку. При 
этом следует учитывать, что для соверше-
ния данной операции необходимо пом-
нить кодовое слово, которое указывалось 
при подаче заявления на выпуск платеж-
ной карточки.

Тем же, кто попался на уловки финан-
совых аферистов и предоставил им свои 
данные по телефону или электронной по-
чте, нужно в срочном порядке обратиться 
в свой банк с просьбой заблокировать и 
перевыпустить карту.

Необходимо также знать, что каждый 
банк индивидуален. В одном банке можно 
сразу с помощью мобильного приложения 
заблокировать карту после хищения в нем 
средств, в другом нужно звонить в колл-
центр и подать заявку на блокировку карты.

В случае хищения средств с вашей кар-
ты необходимо незамедлительно обра-
титься в правоохранительные органы.

Почему аферистам удалось  
вас обмануть
Рынок онлайн-платежей в Казахстане рас-
тет быстрыми темпами. Наиболее частой 
причиной мошенничества в интернете 
становится невнимательность пользова-

телей либо недостаток знаний о правилах 
кибербезопасности. 

Существуют такие факторы, как: кра-
жа личных данных для последующего 
хищения денег с платежной карточки 
или электронного кошелька, кража/утеря 
платежной карточки, подделка платеж-
ных карточек, а также мошенничество с 
помощью скимминговых устройств, при-
меняемых для снятия информации с маг-
нитных полос/чипа платежных карточек 
и т.д.

Необходимо отметить, что подавляю-
щая часть мошеннических транзакций с 

использованием карточек казахстанских 
эмитентов совершается за рубежом.

Рекомендации по защите
Для кражи паролей и сбора секретной ин-
формации мошенники используют спам 
– рассылки или подставные сайты, поэто-
му главное не пренебрегать ключевыми 
требованиями безопасности: не разгла-
шать и не публиковать на сомнительных 
сайтах реквизиты платежной карточки, 
оплачивать товары и услуги виртуальной 
картой, быть бдительными при использо-
вании интернета. 

В частности, ни при каких обстоятель-
ствах не сообщайте незнакомым людям 

CVV-код платежной карточки (трехзнач-
ное число на обратной стороне) и тем бо-
лее пароли или коды верификации от лю-
бых платежных сервисов. 

Для обеспечения безопасности свое-
го банковского счета или электронного 
кошелька не рекомендуется совершать 
платежи в непроверенных интернет-ма-
газинах и группах в соцсетях, ни в коем 
случае нельзя сообщать третьим лицам 
конфиденциальные данные по телефо-
ну или посредством почты и обязательно 
подключите e-mail- и SMS-уведомления об 
операциях, проводимых на вашем банков-
ском счете/электронном кошельке.

Что делают банки для защиты 
своей платежной системы
Казахстанские банки на регулярной и си-
стематической основе проводят различ-
ные мероприятия для снижения риска 
мошенничества с использованием пла-
тежных карточек. Среди них:

1) блокирование карточки после огра-
ниченного количества неправильно вве-
денного PIN-кода;

2) установление лимита расходных опе-
раций по банковскому счету;

3) подключение держателей карточек 
к услуге SMS-оповещения о движении 
средств по банковскому счету;

4) информирование клиентов о видах 
и способах мошенничества посредством 
размещения информации на сайтах, рас-
пространения буклетов и др.;

5) установка на банкоматы систем ви-
деонаблюдения и другое.

Банки-эмитенты также ведут монито-
ринг карточных операций, и в случае об-
наружения подозрительных транзакций 
принимаются соответствующие меры. 

Несколько полезных советов
1. Используйте мобильный банк для от-

слеживания операций, которые вы совер-
шили или не совершали. 

2. Не храните крупные суммы денег 
на карте, которую вы носите с собой и ис-
пользуете для повседневных трат.

3. Если вам позвонил якобы сотрудник 
банка, то ни в коем случае не разглашайте 
ему свои данные.

4. Не отвечайте на письма, которые 
приходят вам на почту от якобы сотрудни-
ка банка.

5. Следите за своим мобильным теле-
фоном, информация, хранящаяся в нем, 
представляет особую ценность для мо-
шенников. 

▀▀ Почему стартап-клоны 
инвесторам интереснее

Мариям Бижикеева

Для инвестора одно из важных требо-
ваний к стартапам – амбиции компании, 
желание фаундеров выходить с проектом 
на международные рынки. В целом мно-
гие локальные инвесторы отдают предпо-
чтение стартап-клонам. Почему к идеям, 
не имеющим аналогов, относятся скеп-
тически, и какой тип выхода стартапа на 
рынок предпочтительнее – об этом расска-
зал CEO Uzbekistan Venture Capital Диль-
шод Зуфаров – спикер панельной дискус-
сии «Посткарантинное развитие бизнеса 
в Центральной Азии» на Go Viral Festival 
2020. 

 – Дильшод, что надо стартапу, чтобы 
в перспективе претендовать на статус 
компании – «единорога»?  

– Сразу поясню, что «единорогами» ком-
пании не рождаются, а становятся. И этот 
путь не из легких. Конечно, когда стартапы 
рассчитывают на крупные инвестиции, то 
стараются выйти на международные рын-
ки. Но они должны предложить продукт, 
имеющий потенциал масштабирования. 
При этом мировая статистика показывает, 
что стартап-компании нужно пройти 8-10 
раундов инвестиций, чтобы стать «едино-
рогом». И здесь стоит отметить, что, если 
рассматривать экосистемы стартапов Цен-
тральной Азии, они, к сожалению, пока 
еще не глобальные. Многое также зависит 
и от профессионального уровня команды, 
которая зачастую нуждается в дополни-
тельном обучении. Да, можно положиться 
на помощь государства, но сами основа-
тели стартапов, чтобы компания запусти-
лась глобально, должны уделять больше 

внимания повышению квалификации и 
профессиональному росту сотрудников. 

– И все-таки по вашему мнению где 
правильнее стартовать компании?

– Выбор состоит из двух видов начала 
проекта: локальный и глобальный. Исходя 
из своего опыта, могу отметить, что стар-
товать глобально – это затратно. Но если 
сразу запускаться на локальном рынке, то 
можно потерять слишком много времени, 
которое очень ценно для стартапа, пла-
нирующего выйти на глобальный рынок. 
Сам процесс трансформации компании, 
вышедшей сначала на локальном рынке с 
расчетом на глобальный, – это непростой 
и небыстрый путь. Поэтому стартапам 
есть смысл сразу начинать его со сложно-
го варианта – глобального рынка. Потому 
что каждый потерянный день снижает воз-
можности и потенциал быть интересными 
для международных инвесторов. Каждый 
месяц раздумий или раскачиваний – это 
риск быть отодвинутыми новыми стар-
тапами на рынке. К тому же технологии 
настолько быстро развиваются, что через 
полгода продукт или услуга стартапа мо-
гут оказаться невостребованными, так как 
будут считаться устаревшими, неактуаль-
ными.  

– Каковы шансы на успех у стартап-
клона, предлагающего уже популярный 
на международном рынке продукт? 

– Если рассматривать стартап-клон с 
позиции локального инвестора, то ему 
будет интересно инвестировать в успеш-
ный зарубежный аналог. Основная при-
чина – продукт уже работает, понятен и 
востребован у зарубежных пользовате-

лей. Когда стартапер говорит, что раз-
рабатывает что-то уникальное, чего нет 
ни у кого в мире – это вызывает скепсис. 
Такие проекты не кажутся особо привле-
кательными, потому что подразумевают 
наличие серьезных рисков. То есть если в 
глобальном масштабе или ни в одной из 
стран не существует аналога, значит, есть 
невидимые на первый взгляд нюансы, 
которые могут привести к провалу. Ведь 
по неформальной статистике, каждую се-
кунду одна и та же идея приходит в голову 
более ста людям на планете. Некоторые 
из них предпринимают какие-то меры по 
монетизации своей идеи, сталкиваются с 
трудностями и закрывают проект.  

– Если говорить о рынке стартапов 
именно по Центральной Азии, то какие 
направления интересны инвесторам? 

– Рынок Центральной Азии – это непа-
ханое поле возможностей для стартапе-
ров. Венчурных инвесторов здесь очень 
немного, но они с интересом наблюдают 
за проектами из финтех, медтех и edutech-
сегментов. Поэтому проводить для ЦА 
трансфер зарубежных технологий – ана-
логов по данным направлениям, перспек-
тивно. Для стартапа, в свою очередь, всег-
да будет легче клонировать зарубежный 
аналог, чем производить что-то уникаль-
ное. Кроме того, если фаундеры еще и най-
дут кого-то на локальном рынке из мест-
ных предпринимателей, то им будет легче 
и быстрее запуститься в партнерстве. Так 
как местные игроки знают, с какими мест-
ными ресурсами надо интегрироваться, 
чтобы максимально ускорить выход на 
рынок. Например, в Узбекистане 95% всех 
работающих, развивающихся успешных 

стартапов – это клонированные стартапы 
зарубежных аналогов.

– А проекты в сегменте электронных 
денег? По-моему, они на сегодня весьма 
популярны. 

 – Если говорить об Узбекистане, то 
здесь электронные кошельки только по-
являются. В Казахстане их популярность 
выше, и на это существенно влияет в том 
числе и покупательская способность на-
селения. То есть развитие одного отдель-
но взятого продукта в отдельно взятой 
стране может отличаться в зависимости 
от внутренних факторов. Например, по-
купательская способность может быть 
высокой, а рынок спроса на услугу из-за 
количества граждан – маленьким. Здесь 
главным остается вопрос: сколько потен-
циальных клиентов могут и будут исполь-
зовать данные приложения, с каким сред-
ним чеком?  

– Есть статистика или средняя оцен-
ка стоимости стартапов Центрально-
Азиатского рынка? 

– Нет, статистики такой никто не ведет. 
И что означает «инвестор оценил стар-
тап»? Инвестор может дать оценку ком-
пании на любую сумму, но пока он сам не 
вложился в нее, она ничего не значит. Есть 
мировая практика или главная формула 
оценки – Money is a King. Если вкратце, то 
какую долю компании инвестор купил, 
или на какую сумму вложился, такова и 
рыночная стоимость стартапа. 

– Я часто слышу, что в инвестприв-
лекательности стартапа большую роль 
играет команда… 

 – Согласен, команда играет ключевую 
роль в экосистеме стартапов. Когда при-
влекаются прямые инвестиции или вен-
чурный капитал, то разница состоит в 
том, что специалисты Private Equity перед 
тем как инвестировать, больше смотрят 
на финансовые результаты проекта за по-
следние пять лет. Венчурные инвесторы 
же наоборот, так как истории у стартапа 
еще нет, обращают внимание на команду 
и досконально изучают кто основатель, 
кто сооснователь, какие у них характеры, 
насколько они готовы меняться сами и ме-
нять стратегию развития своего стартапа, 
насколько привержены своей идее и так 
далее. 

Если говорить о механизме отбора спе-
циалистов в команду, то здесь применяет-
ся мировая практика – опционный дого-
вор. Основатель и сооснователи при найме 
сотрудников обговаривают не только зар-
платную часть, но и предлагают право вы-
купа доли через определенный период ра-
боты. Существует и такой механизм, как 
одна из разновидностей опционов – vesting 
– уровень зарплаты, зависящий от количе-
ства проработанных в компании лет. На-
пример, 1% доли компании через каждые 
пол года. Я считаю, что на Центрально-
Азиатском рынке надо популяризировать 
данную систему. Насколько мне известно, 
законодательство Казахстана позволяет 
опционные договоры с 2018 года, но ак-
тивной практики по их использованию на 
сегодня в стране немного. Более популя-
ризирован данный инструмент в России. 
В технологически развитых странах по-
добные правовые инструменты как опци-
он, конвертируемый заем и т.д. являются 
обычным и распространенным инстру-
ментом в стартап и венчурной экосистеме. 

Ксения Бондал

Аромат меняет не только мнение 
окружающих о нас, но и наше само-
ощущение. Духи – невидимый аксес-

суар, который влияет на наши эмоции на-
много больше, чем украшения, туфли или 
сумочки, считает креативный директор 
Aura of Kazakhstan Юлия Лукьяненко.

По ее словам, Aura of Kazakhstan – пер-
вый казахстанский бренд нишевой пар-
фюмерии. Он появился на рынке в августе 
этого года. «Ароматы Aura посвящены уни-
кальному культурному наследию нашей 
страны, богатству и разнообразию нашей 
природы», – сказала она во время беседы с 
корреспондентом «Капитал.kz».

Насколько это сложно? Во сколько 
обойдется создание парфюмерной кол-
лекции? Об этих и других нюансах биз-
неса рассказали владелица парфюмерно-
го дома Aura of Kazakhstan Ольга Бернер 
(на фото справа) и креативный директор 
Юлия Лукьяненко.

– Ольга, Юлия, парфюмерный рынок 
в Казахстане высококонкурентный, 
к нам импортируется большой объем 
продукции именитых мировых произ-
водителей. Как в таких условиях вы на-
мерены успешно развиваться? 

Юлия Лукьяненко: В парфюмерии 
есть своя градация продукции: экстракты, 
где содержание парфюмерной компози-
ции составляет 15-30%, после них идет eau 
de Parfum – это самая широкая категория, 
которая сейчас популярна, содержание 
парфюмерной композиции составляет 10-
15%, затем туалетная вода (от 5 до 10%), 
завершают эту линейку одеколоны  (3-5%).

Чем выше процент содержания парфю-
мерной композиции, тем более богатым, 
глубоким и стойким будет сам аромат. 

Для себя мы определили содержание 15-
18%. Это сделает ароматы по-настоящему 
роскошными, яркими, заметными, шлей-
фовыми. У туалетной воды и одеколонов 
нет этих качеств. 

Мы просили парфюмеров, разраба-
тывавших для нас композиции, исполь-
зовать любые ингредиенты, даже самые 
уникальные и дорогие – единственным 
условием было точное попадание в бриф 
(техническое задание для парфюмера). Та-
ким образом мы смогли добиться богатого 
звучания наших духов и максимального 
соответствия нашей уникальности. 

У современной парфюмерии эпохи бы-
строго потребления есть задача – духи 
должны продать себя в магазине за 20-30 
секунд, именно столько обычно тратит 
покупатель на оценку одного аромата. И 
если за этот короткий отрезок времени 
запах не зацепил, клиент уйдет к стенду 
другого бренда. 

Нишевые бренды преследуют иные 
цели. Мы не гонимся за быстрыми про-
дажами, нам важнее выстроить с поку-
пателями длительные доверительные 
отношения, подобрать ароматы под их 
настроение, создать «парфюмерный гар-
дероб», чтобы они с радостью и гордостью 
носили не просто духи, а «ароматы родной 
земли».

– То есть вы не хотите быстро расши-
рять свою линейку по примеру парфю-
мерных концернов?

Ольга Бернер: Так быстро нет. В каком-
то смысле нам хотелось бы вернуться к 
истокам парфюмерной отрасли, когда но-
винку от парфюмерного дома ждали с не-
терпением и любопытством, следили за 
новостями о предстоящих презентациях 
новых ароматов. Когда сам визит в пар-
фюмерный бутик был чем-то особенным. 
Производители сейчас испортили людей 
своим маркетинговым подходом, приходя в 
большие магазины, люди видят огромный 
выбор продукции разных брендов, консуль-
танты не могут хорошо рассказать о преи-
муществах каждого отдельного аромата, да 
и люди не готовы и не хотят тратить время 
на шопинг. Они быстро выбирают понра-
вившуюся новинку и идут к кассе. 

Мы же хотим вернуть парфюмерии 
статус высокого искусства, когда духи не 
просто часть образа, но изысканный не-
видимый аксессуар, который может сде-
лать ваш день счастливее. А также хотим 
изменить концепцию парфюмерного шо-
пинга, когда покупка делается не просто 
с комфортом, но можно получить и допол-
нительные бонусы в виде презентаций, 
индивидуальных консультаций и т.д.

– Вы упомянули парфюмеров, кото-
рые создали для вас коллекцию. Кто 
они?

Юлия Лукьяненко: Изначально мы 
объявляли большой тендер, в котором 
приняли участие крупные европейские 
парфюмерные концерны, а также ряд не-
зависимых парфюмеров. В конкурсе уча-
ствовали 30 профессионалов, из которых 
в итоге лишь 5 стали победителями тен-
дера, их работы наиболее точно попали в 
наши брифы. Мы не ставили перед ними 
задачу создать аромат, похожий на какой-
то другой, массовый и популярный, не 
хотели получить максимально коммерче-
ский запах и не загоняли в рамки опре-
деленного бюджета, как сейчас делают 
компании, ориентированные на быстрые 

продажи. В нынешний век быстрого по-
требления бренды выпускают новинки со 
скоростью 10 ароматов в год. Для нас было 
важнее создать коллекцию уникальных 
ароматов о Казахстане, чтобы у каждого 
казахстанца была возможность выбрать 
для себя что-то родное, а зарубежным по-
купателям продемонстрировать красоту и 
уникальность нашей страны через арома-
ты. Да, с новой стороны – через ароматы.

Что касается вашего вопроса о парфю-
мерах, с нами работают Сара Маккартни 
(Великобритания), Себастьян Мартин и 
Ванесса Пруден (Франция), Лука Сьюзаки 
Анжела Чампанья (Испания). 

– Все они побывали в Казахстане? 
Есть ощущение, что для создания духов 
о стране нужно ее «понюхать».

Юлия Лукьяненко: Трое из них в раз-
ное время были в нашей стране. Осталь-
ным вместе с брифами мы отправляли 
фото и видео о Казахстане, образцы наших 
степных, горных трав и цветов. 

– Какие необычные, дорогие компо-
ненты использовали парфюмеры в сво-
ей работе над коллекцией?

Юлия Лукьяненко: Мы не ограничи-
вали парфюмеров в бюджете, поэтому 
получили такой результат. Им было по-
зволено использовать любые ингреди-
енты – экстракты агаровой и эбеновой 
древесины, дорогие эссенции мирры и 
ладана с Аравийского полуострова, ко-
торые добывают вручную. Это самые до-
рогие парфюмерные компоненты в мире, 
которые не все производители могут себе 
позволить.

– Интересно. Сколько же тогда ваших 
денег они потратили на свои творче-
ские эксперименты? И сколько средств 
вы вложили в проект?

Ольга Бернер: Победители тендера по-
лучают гонорар за разработку аромата, а 
завод – контракт на производство субстан-
ции. Могу сказать, что на первом этапе 
инвестиции в разработку и выпуск соста-
вили порядка $700 тыс. В ближайший год 
в маркетинг и производство планируется 
инвестировать еще столько же.

– По парфюмерным меркам $700 тыс. 
много?

Ольга Бернер: Для эксклюзивной 
нишевой парфюмерии на первом этапе 
это достаточно. Конечно, есть огромные 
парфюмерные заводы с большими авто-
матизированными линиями, огромным 
штатом сотрудников. У нас производ-
ство небольшое, полуавтоматическое, 
потому что только так мы можем гаран-
тировать высокое качество нашей про-
дукции.

– Кстати, про продажи. Вы сказали, 
что ваши ароматы стойкие, значит, ду-
хами будут пользоваться долго. Кажет-
ся, что для вас это невыгодно. 

Ольга Бернер: Поэтому и стоимость 
наших духов выше, чем стоимость духов в 
сегменте «люкс». 

– Расскажите про срок окупаемости 
проекта.

Ольга Бернер: По нашим подсчетам, он 
составляет 2-3 года. 

– Это недолго.

Ольга Бернер: Это наш позитивный 
прогноз.

– Интересно, откуда вы везете кон-
центрат для своего производства? 

Ольга Бернер: Мы закупаем парфю-
мерные композиции в странах Евросою-
за, там же флаконы, крышки, упаковку. 
Но производство духов организовано в 
Казахстане. У нас небольшой цех, в нем 
оборудована лаборатория, где тестируют-
ся формулы духов, исходные и конечные, 
с учетом специфики местного спирта. 
Здесь же происходит процесс приготовле-
ния ароматов. 

Есть специализированное поме-
щение для вызревания парфюмерных 
композиций, фильтрации, мацерации. 
Там работают технологи и специально 
обученный персонал. Также есть цех 
по розливу, «закупорке» и дальнейшей 
упаковке. На каждом этапе наша про-
дукция проходит тщательный контроль 
качества.

– Какая мощность у цеха? 

Ольга Бернер: У нас не конвейер, не 
поточное производство, поэтому сложно 
сказать. К открытию мы произвели 5 тыс. 
флаконов, потенциал цеха составляет 2 
тыс. флаконов в день при полуавтоматиче-
ском производстве. Но потребности в этом 
сейчас нет. 

– Сколько времени проходит с момен-
та начала производства духов до того, 
как их красиво упакуют? 

Юлия Лукьяненко: В среднем от 5 до 
10 месяцев за счет технологии производ-
ства. Все зависит от сложности парфюмер-
ной композиции и входящих в ее состав 
ингредиентов. Некоторым композициям 
надо 2-3 месяца для вызревания. А бывает, 
что и 5-6 месяцев они доходят до нужной 
кондиции. 

– С какой цифры начинаются затра-
ты на новый аромат?

Ольга Бернер: Для того чтобы доба-
вить в линейку нишевых ароматов еще 
один парфюм, придется потратить от $50 
тыс. В зависимости от сложности компози-
ции. Это при условии, что уже закуплены 
флаконы, крышки, комплектующие и упа-
ковка.

– Вы уже определили для себя целе-
вые зарубежные рынки?

Ольга Бернер: В первую очередь – ры-
нок СНГ, так как нас объединяет исто-
рическое прошлое, и географически мы 
близки. В Европе и Америке сейчас мода 
на этнику и аутентичные товары. Думаю, 
им будет интересно. 

Юлия Лукьяненко: Я также рассчи-
тываю на Ближний Восток. Хоть у нас с 
ними разные широты и климат, но они 
все равно считают нас близкой по культу-
ре страной, кроме того, покупатели там 
любят богатые композиции, роскошное 
оформление, дорогое стекло. Мы надеем-
ся на то, что этот регион примет нас бла-
госклонно. 

▀▀ Ниша в парфюмерии
Казахстанские духи от кутюр станут конкурентными,  
считают в парфюмерном доме Aura of Kazakhstan

▀▀ Выживет ли казахстанский рынок 
органики без системы сертификации?

Арсен Аскаров

В то время как органическая продук-
ция становится все популярнее в 
мире, на внутреннем рынке Казах-

стана востребованность экопродуктов 
растет не самыми быстрыми темпами. 
Причина – отсутствие четких критериев 
аккредитации, собственной переработки 
и заинтересованности бизнеса. В беседе с 
корреспондентом «Капитал.kz»  ведущий 
специалист Департамента развития и 
управления проектами ТОО «Националь-
ный центр аккредитации» Аслан Жанат-
ханулы рассказал о том, как складывается 
ситуация в отечественном органическом 
производстве и как компании этого сек-
тора взаимодействуют с зарубежным со-
обществом

Органическое производство как от-
расль в Казахстане появилось давно, слож-
но даже  сказать, когда первый фермер по-
лучил сертификат соответствия, заметил 
в начале разговора Аслан Жанатханулы.

«В Казахстане производство органи-
ческой продукции возникло потому, что 
на рынке европейских стран спрос пре-
высил предложение, а многие трейдеры 
экопродукции стали искать новые рынки 
для закупа органических продуктов, что-
бы потом их продавать. Однако у нас эта 
отрасль все еще находится на начальном 
этапе развития. Плюс есть тенденция к 
уменьшению площадей, отданных под ор-
ганическое  производство», – рассказал он.

Согласно отчету FIBL&IFOAM, с 2015 по 
2020 год в РК количество земель, выделен-
ных для этих целей, сократилось с 291,2 

тыс. га до 192 тыс. га, то есть страна зани-
мает 29 место в мире.

«На данное уменьшение влияют мно-
гие факторы. Основным являются логи-
стические издержки при экспорте. Не 
всегда фермеру выгодно продавать свою 
продукцию даже с наценкой более 40% 
в Европу, ввиду того что вся эта прибыль 
осядет в затратах на логистику. Тут на по-
мощь приходят трейдеры, но они покупа-
ют ниже рыночной цены, что не очень хо-
рошо для фермера. На сегодняшний день 
в Казахстане около 60 производителей и 7 
трейдеров органической продукции. Дан-
ный пул фермеров всю свою продукцию 
отправляет на экспорт. Основной список 
их продукции – пшеница,  масличные 
культуры, органическая соя, жмых мас-
личных культур», – отметил Аслан Жанат-
ханулы.

По данным Национального центра ак-
кредитации, в 2019 году Казахстан занял 
9 место по экспорту органической продук-
ции на территорию стран ЕС, увеличив 
поставки до 85 675 тонн хотя в 2018 году 
экспорт составил 50 250 тонн. При этом в 
Азии Казахстан занимает 6 место по об-
щей площади органически сертифициро-
ванных земель, но в перспективе может 
занять третье место в Азии после Китая (3 
135 000 га) и Индии (1 938 221 га).

«Несмотря на экспортные показатели, 
внутренний рынок не только еще не го-
тов к покупке органической продукции, 
но и не осведомлен о ней в той мере, что-
бы можно было наладить цепь поставок. 
Но это не значит, что на прилавках нель-
зя найти «органику». Продукция, пред-

ставленная на рынке, имеет долгий срок 
хранения, например, некоторые виды 
косметики и детское питание. Есть даже 
несколько экошопов в сфере реализации 
органической продукции, которая на 30-
40% стоит дороже обычной. Это является 
сдерживающим фактором, никто не будет 
покупать продукты по европейским це-
нам, не имея соответствующего достатка», 
– констатировал наш собеседник. 

Удачным решением стало бы развитие 
внутренней сертификации, добавил он. 
Но она пока не развита в стране, так как 
фермер, имеющий международный сер-
тификат, не видит смысла в получении 
казахстанского, поскольку его цель – экс-
порт, а не продажа своего товара по цене 
обычной продукции. 

Еще одной проблемой внутреннего рын-
ка является отсутствие переработки орга-
нической продукции. К примеру, самым 
популярным органическим продуктом сре-
ди украинцев является молоко, в прошлом 
году они потратили на него 320 млн гри-
вен, продолжил Аслан Жанатханулы. 

«Также в тройке лидеров крупы и мука, 
свидетельствует исследование органи-
ческого рынка Украины. Ну и последним 
является то, что международный сертифи-
кат, выданный казахстанским фермерам, 
которые планируют экспортировать свою 
продукцию, не признается у нас, и по сути 
это не является органической продукци-
ей. Но ведь не всегда фермеры отправляют 
всю продукцию на экспорт. Иногда спрос 
не тот, или цена не устраивает, и тут снова 

встает вопрос о признании и отсутствии 
переработки органической продукции. 
Тогда фермер вынужден продавать свою 
продукцию, выращенную по всем стан-
дартам органического производства, как 
обычную», – отметил он. 

Наш собеседник уверен в том, что от-
ечественная экопродукция на сегодняш-
ний день не пользуется большим спросом 
из-за отсутствия заявок на проведение 
казахстанской сертификации, а также ре-
ального интереса со стороны бизнеса. 

«Для развития органической отрасли в 
РК необходимо провести целый комплекс 
мероприятий. Основной задачей прави-
тельства в ближайшие годы будет процесс 
гармонизации национальных стандартов 
со стандартами стран-экспортеров. Одним 
из драйверов данного процесса станет ак-
кредитация казахстанского органа по сер-
тификации в стране-экспортере. Это по-
зволит снизить стоимость сертификации 
для нашего фермера, что влечет за собой 
снижение себестоимости казахстанской 
органики, а следовательно, повышение 
ее конкурентоспособности на западном 
рынке. Все эти мероприятия положат на-
чало росту интереса со стороны бизнеса к 
производству органической продукции», – 
уверен Аслан Жанатханулы. 

«Кроме этого, необходимо создать экс-
портно ориентированный торгово-пере-
рабатывающий кооператив (или систему 
кооперативов), объединяющий несколько 
региональных производителей. Это по-
зволит производить органическую про-
дукцию и отойти от концепции сырьевого 
поставщика», – заключил он.

HARLEY-DAVIDSON 
ПОКИДАЕТ РЫНОК 
ИНДИИ

Американская Harley-Davidson Inc. объяви-
ла об уходе из Индии крупнейшего мирового 
рынка мотоциклов. Компания прекращает 
продажи и производственные операции в 
рамках дополнительных мер по реструктури-
зации, о которых было объявлено ранее, го-
ворится в материалах Harley, направленных в 
Комиссию по ценным бумагам и биржам США 
(SEC). Производитель мотоциклов отмечает, 
что эти меры приведут к сокращению еще око-
ло 70 сотрудников. Затраты, связанные с пре-
кращением операций в Индии, как ожидает-
ся, составят порядка $75 млн, а общие расходы 
на реструктуризацию достигнут в этом году 
около $169 млн. Уход Harley из Индии серьезно 
подрывает усилия премьер-министра Нарен-
дры Моди привлечь и удержать иностранных 
производителей в разгар самого тяжелого 
экономического спада в стране за последние 
десятилетия, отмечает агентство Bloomberg. 
Несколько недель назад японский автопроиз-
водитель Toyota Motor Corp. сообщил, что не 
планирует дальнейшего расширения в Индии 
из-за высоких налоговых сборов. Американ-
ский автопроизводитель General Motors Co. по-
кинул страну в 2017 году, тогда как Ford Motor 
Co., который на протяжении более двух деся-
тилетий пытался закрепиться на этом рынке, 
в прошлом году договорился о передаче боль-
шинства своих активов в совместное предпри-
ятие с Mahindra & Mahindra Ltd.  (interfax.kz)

ДЖЕК МА УЖЕ  
НЕ САМЫЙ БОГАТЫЙ 
КИТАЕЦ

Владелец компаний по производству бути-
лированной воды и вакцин Чжун Шаньшань 
стал самым богатым в Китае и вторым в Азии 
согласно «Индексу миллиардеров» агентства 
Bloomberg по величине чистых активов. Са-
мым богатым в странах Азии остается индиец 
Мукеш Амбани с $85,2 млрд. Чистые активы 
– это сумма, которая останется бизнесмену 
после продажи всех его активов и погашения 
всех долгов. С первого на второе место в Китае 
сместился основатель компании Alibaba Джек 
Ма, который был самым богатым китайцем 6 
лет подряд. Чистая стоимость активов Чжуна 
Шаньшаня выросла до $58,7 млрд. Это на $2 
млрд больше, чем у Джека Ма. Тем не менее 
Чжун Шаньшань остается 17-м среди самых 
богатых людей мира согласно «Индексу мил-
лиардеров». На первом месте – создатель и 
владелец американского онлайн-ретейле-
ра Amazon Джефф Безос с $178 млрд. В 2020 
году активы Чжуна Шаньшаня выросли на 
$51,9 млрд. Это на уровне роста богатства 
Илона Маска (+$65,6 млрд) и Джеффа Безоса 
(+$62,9 млрд). В это же время Джек Ма стал 
богаче лишь на $10 млрд. Чжун Шаньшань 
стал самым богатым в Китае благодаря росту 
биржевой стоимости его компаний – Nongfu 
Spring по производству бутилированной воды, 
напитков, и фармацевтической Beijing Wantai 
Biological Pharmacy Enterprise по производству 
вакцин от различных заболеваний и тест-
систем для определения коронавируса. (vesti.
ru)

TESLA ВЫПУСТИТ 
ДВА БЮДЖЕТНЫХ 
ЭЛЕКТРОМОБИЛЯ

Одним из самых запоминающихся заяв-
лений главы Tesla на прошлой неделе стало 
обещание наладить выпуск электромобиля 
стоимостью $25 тыс., сохраняя при этом до-
ходность бизнеса. На этой неделе Илон Маск 
пояснил, что на площадках в Германии и 
Китае будет налажен выпуск двух разных 
электромобилей данной ценовой категории. 
Эти комментарии Илон Маск сделал в перепи-
ске на страницах Twitter, как поясняет ресурс 
Electrek. Ему пришлось заострить внимание 
на том, что Tesla не собирается снижать сто-
имость электромобиля Model 3 до $25 тыс., а 
вместо этого разработает две новые модели, 
которые будут выпускаться на предприятиях 
в Шанхае и Берлине соответственно. Предпо-
лагается, что одна из новинок будет более ком-
пактной по сравнению с Model 3 хэтчбеком, а 
вторая будет напоминать небольшой кроссо-
вер. Как модели распределятся по производ-
ственным площадкам, не уточняется, но их 
конструкция и характеристики будут адапти-
рованы к особенностям двух указанных пред-
приятий. (3dnews.ru)

DISNEY УВОЛИТ 28 
ТЫСЯЧ СОТРУДНИКОВ 

Disney объявила об увольнении 28 тыс. со-
трудников, которые занимались обслужива-
нием парков студии, пишет CNBC. По словам 
представителей компании, 67% из них – это 
работники с частичной занятостью. Акции 
компании упали на 2% сразу после объявле-
ния новости. Решение было принято из-за 
обстановки с COVID-19: в Калифорнии парк 
Disney пока закрыт, а парки во Флориде, Пари-
же, Шанхае, Японии и Гонконге хоть и откры-
ты, но работают со множеством ограничений. 
По информации NYT, увольнения в основном 
коснутся сотрудников из США. В тематиче-
ских парках Disney в Калифорнии и Флориде 
до пандемии работало около 110 тыс. человек. 
В заявлении Disney написано, что компания 
не в состоянии содержать полный штат со-
трудников в таком ограниченном режиме ра-
боты. «В последние несколько месяцев наша 
команда менеджеров неустанно работала над 
тем, чтобы не потерять никого из сотрудни-
ков. Мы урезали расходы, ставили на паузу 
ключевые проекты, отправляли в бессрочные 
отпуска наших актеров, продолжая выплачи-
вать им пособия, и оптимизировали операции 
для максимально эффективной работы», – за-
явили в компании. В 2019 году на долю парков 
Disney пришлось 37% общей выручки компа-
нии. В третьем финансовом квартале 2020 
года компания сообщила об операционных 
убытках в размере $1,96 млрд, в том числе из-
за закрытия парков, отелей и круизов на фоне 
пандемии. (vc.ru) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

МИРОВЫЕ
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«ВИРТУАЛЬНЫЙ 
СКЛАД» РАСШИРЯТ

Список товаров, по которым электронные 
счета-фактуры выписываются через модуль 
«Виртуальный склад», расширен, сообщили 
в пресс-службе Комитета государственных 
доходов. В перечень товаров модуля включе-
но 39 кодов ТН ВЭД (товарная номенклатура 
внешнеэкономической деятельности) по ле-
карственным средствам и 12 кодов ТН ВЭД  по 
золотосодержащим товарам. С 1 октября 2020 
года предприниматели будут обязаны выпи-
сывать электронные счета-фактуры в модуле 
«Виртуальный склад» по обозначенным кате-
гориям. Отметим, что 14 сентября 2020 года 
министр финансов подписал приказ «О внесе-
нии дополнений в приказ первого заместите-
ля премьер-министра Республики Казахстан – 
министра финансов Республики Казахстан от 
23 апреля 2019 года № 384 «Об утверждении 
перечня товаров, по которым электронные 
счета-фактуры выписываются посредством 
модуля «Виртуальный склад» информацион-
ной системы электронных счетов-фактур». 
«Приказ разработан для обеспечения государ-
ственного мониторинга оборота, ценообразо-
вания медикаментов для защиты социально 
уязвимых слоев населения, а также для реали-
зации Дорожной карты по усилению контроля 
за добычей золота/золотосодержащей руды и 
снижению его теневого оборота», – пояснили 
в комитете. (kapital.kz)

В РК ВВЕЗЛИ 239 
ТЫСЯЧ ТОНН САХАРА

За январь-август 2020 года в стране произ-
вели 69,3 тыс. тонн сахара – в 2,3 раза меньше, 
чем годом ранее. В январе-августе 2019 года 
было выпущено 161,5 тыс. тонн сахара, что 
также уступало показателям предыдущего 
года – на 7,4%. В целом за январь-декабрь 2019 
года объем производства сахара составлял 
252,9 тыс. тонн – сразу на 10,7% меньше, чем 
в январе-декабре 2018 года. В региональном 
разрезе по итогам семи месяцев практически 
весь объем производства (98,3%) пришелся 
на два региона – Жамбылскую и Алматин-
скую области, при этом в обеих областях за-
фиксирован спад производства. По итогам 
полугодия отечественные компании смогли 
обеспечить спрос (экспорт плюс реализация 
на внутреннем рынке) на сахар лишь на 15%, 
против 47,2% годом ранее. Соответственно 
доля импорта составила уже 85%. В Казахстан 
импортировали 238,9 тыс. тонн сахара – в 2,2 
раза больше, чем в первом полугодии про-
шлого года. В январе-июле 2020 года в страну 
завезли 286,7 тыс. тонн тростникового сахара 
– на 13,3% больше, чем годом ранее. В денеж-
ном выражении импорт составил $99,3 млн, 
уменьшившись за год на 4,2%. Из стран СНГ 
Казахстан импортировал 94,6% всего объема 
тростникового сахара: 271,3 тыс. тонн – в 2,1 
раза больше, чем в прошлом году. Основным 
импортером стала Россия. Ранее министр 
сельского хозяйства Сапархан Омаров сооб-
щил, что начато строительство нового завода 
по производству сахара в Жамбылской обла-
сти, увеличены площади под сахарную свеклу 
до 20,5 тыс. га, проводится модернизация дей-
ствующих сахарных заводов в Алматинской 
области. В стабфонды закуплено 38,2 тыс. 
тонн продовольствия, в том числе сахара – 6,5 
тыс. тонн. В настоящее время в стабфондах 
хранится 27,7 тыс. тонн социально значимых 
продовольственных товаров, в том числе саха-
ра – 7,9 тыс. тонн. (energyprom.kz)

ТЕПЛИЧНЫЙ 
КОМПЛЕКС ПОСТРОЯТ 
В СТОЛИЦЕ

Инвестиционный совет Нур-Султана под-
держал проекты по строительству тепличного 
комплекса и двух рынков. Это позволит обе-
спечить продовольственную безопасность и 
держать цены на социально значимые продук-
ты, написал аким столицы Алтай Кульгинов 
на своей странице в Instagram. «Кроме того, на 
совете по вопросам инвестиций поддержали 
строительство завода железобетонных из-
делий, по производству гиперпрессованного 
кирпича, производству продукции из пило-
материалов, светодиодных светильников. Все 
эти материалы применяются в строительстве. 
Учитывая темпы застройки, материалы от-
ечественного производства помогут снизить 
себестоимость строящихся объектов», – со-
общил аким. Инвестиционный совет также 
одобрил строительство нескольких медуч-
реждений и проект по производству медицин-
ских масок. «Каждый частный проект – это не 
только привлечение в экономику частных ин-
вестиций, но и создание новых рабочих мест. 
По поручению главы государства инвесторам 
создаем комфортные условия для работы», – 
отметил Алтай Кульгинов. (kapital.kz)

ГЛАВА РК: НУЖНО 
РЫНОК РАСЧИЩАТЬ 
ОТ МОНОПОЛИСТОВ

Правительство, местные исполнитель-
ные органы должны всеми средствами по-
могать развитию предпринимательства. Это 
магистральное направление экономической 
политики, сказал президент Касым-Жомарт 
Токаев во время встречи с резидентами инду-
стриальной зоны Алматы. Об этом сообщает 
пресс-служба Акорды. «В своем Послании я 
обратил особое внимание на развитие пред-
принимательства в нашей стране. Более того, 
заострил внимание на том, что любое противо-
действие со стороны государственных органов 
развитию бизнеса, предпринимательства бу-
дет рассматриваться как преступление против 
нашего государства. То есть, другими слова-
ми, правительство, местные исполнительные 
органы должны всеми средствами помогать 
развитию предпринимательства. Это маги-
стральное направление нашей экономической 
политики», –  сказал Касым-Жомарт Токаев. Он 
отметил, что ситуация в экономике страны из-
за пандемии по-прежнему непростая, выйти 
из кризиса можно только за счет совместных 
усилий государства и бизнеса. Созданы Агент-
ства по стратегическому планированию и ре-
формам, по защите конкуренции.   (kapital.kz)

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

Дмитрий Топоров,  
фото автора

Один из наиболее элитарных пред-
метов коллекционирования – нэц-
ке - давно уже завоевал сердца со-

бирателей по всему свету. Родиной этих 
удивительных резных фигурок является 
Япония, так по крайней мере считают 
сами японцы и большинство мировых 
историков, правда у китайских товарищей 
на это есть свое мнение: они уверены, что 
прообразом нэцке были китайские чжуй-
цзы – высокохудожественный противовес 
носили на поясе. По сути своей нэцке – это 
брелок с двумя отверстиями для продева-
ния шнура, называемыми химатоши. По-
скольку в традиционной японской одежде 
не было карманов, эти симпатичные без-
делушки крепились чаще всего на поясе. 
Долгое время нэцке в основном интере-
совали лишь самих японцев. И только с 
конца девятнадцатого века их стали в 
небольшом количестве изготавливать на 
экспорт. Но настоящий бум за пределами 
страны восходящего солнца начался после 
1945 года, когда американские военные 
стали вывозить эти вещицы в виде трофе-
ев в массовом порядке. В итоге почти поло-
вина коллекционных фигурок оказалась 
за рубежами своей исторической родины 
и осела в основном в частных собраниях, 
а иногда и в музеях. Хотя бытует мнение, 
что настоящий коллекционер относится 
к своим фигуркам практически как к жи-
вым существам и никогда не передаст их 
музею, только наследникам, а если тако-
вых не имеется, то продаст особо понра-
вившимся людям. Нэцке должны регуляр-
но чувствовать тепло человеческих рук, а 
не пылиться в музейных витринах, или, 
что еще хуже, в запасниках. Коллекциони-
рование нэцке – это страсть и особая фи-
лософия, а не банальный обмен денежных 
знаков на предметы искусства. Многие 

даже с полной серьезностью утверждают, 
что «это не мы коллекционируем нэцке, а 
нэцке коллекционируют нас», и с большим 
интересом наблюдают за чередой сменяю-
щих друг друга временных хозяев. 

С израильтянином Марком я познако-
мился на легендарном антикварном рын-
ке Портобелло-роуд в Лондоне, куда одно 
время регулярно наведывался, в основ-
ном поглазеть на необыкновенные вещи. 
«Главная сложность собирания нэцке – в 
их атрибуции, – рассказывает антиквар, – 
этому нужно посвятить не годы, а целую 
жизнь, но и тогда ты не застрахован от 
ошибки, ведь на очень многих фигурках 
нет подписи. Их стали делать лишь в кон-
це восемнадцатого века, когда нэцке стали 
уже чем-то большим, чем просто предме-
ты декоративно-прикладного искусства. 
Да и с начала девятнадцатого столетия 
многие резчики не ставили свои подписи 
на работы, иногда отдавая дань тради-
циям, а зачастую в тех случаях, когда эта 
фигурка делалась по заказу какого-то 
знатного вельможи: субординация своего 
рода. Хотя большинство коллекционеров и 
дилеров ценят, в первую очередь, именно 
подпись и считают имя мастера основным 
фактором, влияющим на цену фигурки. 
Это во многом упрощает процесс оценки, 
ведь для большинства авторов есть свой 
диапазон продажных цен. Но я на подпись 
смотрю далеко не в первую очередь, – про-
должает Марк, – для меня гораздо важнее 
мастерство исполнения и необычность 
сюжета. И вообще, я, чаще всего, с первого 
взгляда понимаю, моя это или не моя вещь. 
Беда в том, что с ними очень сложно рас-
ставаться – большинство оседает у меня, и 
только немногие идут на продажу».

За собирателями нэцке давно уже за-
крепилась репутация интеллектуалов, 
снобов и чудаков, и это явно неспроста. В 
Америке обитает очень интересный кол-
лекционер, который имеет у себя только 
двенадцать фигурок. Когда он находит 
тринадцатую лучшего качества, то он одну 
обязательно продает. В итоге его собрание 
улучшается в качестве, не увеличиваясь 
при этом в размерах. Коллеги считают 
такой подход занимательным, но слегка 
параноидальным, к тому же пристрастия 
со временем меняются, и избавившись от 
одной фигурки сегодня, завтра можно об 
этом пожалеть.  

В настоящее время осталось совсем 
немного профессиональных резчиков, 
способных изготавливать фигурки, сопо-
ставимые по качеству с работами старых 
мастеров, однако они все же есть. Неко-
торые даже из стран бывшего Советского 
Союза. Например, имена Сергея Осипова 
из России и Натальи Поповой из Молдо-
вы известны даже в Японии. Эти мастера 
участвуют в международных выставках, а 
цены на их произведения сопоставимы с 
японской классикой девятнадцатого века.  

Коллекционирование нэцке – занятие 
не из дешевых. Большинство фигурок 
укладывается в ценовой диапазон от пя-
тисот до нескольких десятков тысяч дол-
ларов. После середины двадцатого века, 
так называемой эпохи «мыльного пузыря», 
когда цены на эти произведения искусства 
были специально завышены западными 
арт-дилерами, стоимость серьезных нэц-
ке сильно проседала, но в последние годы 
фигурки снова заметно растут в цене, яв-
ляясь прекрасным предметом для инве-
стирования. 

▀▀ Harley-Davidson: сначала был 
моторизованный велосипед
Уильяму Харли и Артуру Дэвидсону он не понравился, и они сделали первый байк

Ксения Бондал

Бренд Harley-Davidson известен всем, 
даже людям далеким от мотоциклов. 
Байки, произведенные этой аме-

риканской компанией,  вошли в историю 
как тяжелые, мощные мотоциклы, с дви-
гателями низких оборотов, минимумом 
пластиковых элементов и обилием хрома. 
Harley-Davidson уже не просто машина, 
это образ жизни, средство самовыраже-
ния для мужчин. 

В 1901 году инженер-механик Уильям 
Харли из городка Милуоки в штате Ви-
сконсин, которому в то время было 22 
года, разработал небольшой двигатель 
объемом 115 см³ для велосипеда. Следую-
щие два года Уильям и его друг детства Ар-
тур Дэвидсон трудились над устройством 
в гараже их приятеля Генри Мелка. Рабо-
та завершилась к 1903 году, но, потестив 
свое изобретение, молодые люди поняли, 
что их моторизованный велосипед не в со-
стоянии покорить даже холмы Милуоки, а 
ведь они планировали вместе с ним при-
нять участие в гонках. Поэтому Харли и 
Дэвидсон решили спроектировать настоя-
щий мотоцикл.

Первый удачный образец появился в 
1903 году с двигателем объемом 405 см³ 
и весом чуть менее 13 кг, мотоцикл имел 
автоматический впускной клапан и уси-
ленную раму, в нижней части которой рас-
полагался петлеобразный изгиб, позволя-
ющий низко разместить двигатель, тем 
самым снизив центр тяжести. В сентябре 
1905 года Эдуард Хилдебранд принял уча-
стие в мотогонках на State Fair Park на этом 
мотоцикле и стал четвертым. 

В том же году в Милуоки открылся пер-
вый магазин Harley-Davidson, сначала в 
нем продавались двигатели, а затем мото-
циклы целиком, но в очень ограниченном 
количестве. 

В 1906 году Харли и Дэвидсон построи-
ли свою первую фабрику на Честнат стрит, 
позже улицу переименуют в авеню Джуно. 
Фабрика представляла собой деревянное 
здание площадью 12 на 18 метров, здесь в 
первый год было собрано 50 мотоциклов.

В 1907 году Уильям Харли получил выс-
шее образование в университете Мэдисон 
по специальности инженер-механик. В 
том же году на фабрике возвели второй 
этаж, что позволило значительно рас-
ширить производство, благодаря этому 
Harley-Davidson Motor Company выпуcтила 
150 мотоциклов. 

В 1909 году Harley-Davidson представляет ​​
первый мотоцикл с V-образным 2-цилин-
дровым двигателем, его мощность состав-
ляла 7 лошадиных сил, что в два раза превы-
шало мощность одноцилиндровых моторов.

В 1912 году компания начала экспорти-
ровать мотоциклы в Японию, а дилерская 
сеть в США увеличилась до 200 предста-
вительств. В 1913-м создали гоночное под-
разделение Harley-Davidson, а годом позже 
появились мотоциклы с колясками. 

Одной из причин успеха компании стал 
заключенный с военными силами США 
контракт. К тому времени, когда страна 
вступила в Первую мировую войну, треть 
всей продукции Harley-Davidson продава-
лась армии.

При этом модельная линейка Harley-
Davidson развивалась, в 1919 году ком-
пания представила мотоцикл Sport, ос-
нащенный 2-цилиндровым оппозитным 
нижнеклапанным двигателем мощностью 
6 лошадиных сил. Мотоцикл был тихим и 
пользовался большой популярностью за 
рубежом.

Во время войны Harley-Davidson соз-
дала много новых моделей для армии, но 
наиболее успешной была WLA, ее обору-
довали подставкой для пулемета, короб-
кой с боеприпасами, задним крепежом, 

покрышками с выраженным протекто-
ром, двумя кожаными сумками, глубоким 
седлом с центральной пружиной. На баке 
располагались приборы, в том числе кон-
трольные лампы зарядки аккумулятора. 
Руль был расширенным, с рукоятками, 
отогнутыми назад.

В 1946 году Harley-Davidson представи-
ла один из самых успешных в мире гоноч-
ных мотоциклов – WR. 1957-й год известен 
благодаря выпуску легендарного Sportster. 
В версии XL мотоцикл комплектовался 
мотором в 883 см куб. мощностью 40 л.с. 
Через некоторое время была выпущена 
версия XLH с мотором, развивающим 47 
л.с. Облегченный вариант XLCH с 55-силь-
ным двигателем разгонял мотоцикл до 
180 км/ч.

В 1960-м модельную линейку попол-
нил скутер «Топпер», который получил 
стеклопластиковую облицовку и комплек-
товался двухтактным двигателем с гори-
зонтальным цилиндром.  В том же году 
компания выкупила половину пакета ак-
ций Aeronatica-Macchi, базировавшейся в 
Европе. Фирма занималась производством 
мотоциклов с 1-цилиндровым мотором 
для локального рынка.

В 1969-м Harley-Davidson объявила о 
слиянии с American Machine and Foundry 
Company (AMF). Через пару лет появился 
XR-750, мотоцикл для гонок на дерт-треке. 
В течение следующих 30 лет он оставался 
лучшим представителем своего класса.

Начало 1980-х нельзя назвать време-
нем процветания компании. Усилилась 
конкуренция со стороны японских мото-
циклов, страну лихорадило от топливного 
кризиса, объемы продаж Harley-Davidson 
резко упали. Ведущие менеджеры сочли, 
что еще одной причиной неудач марки 
является политика руководства AMF, ко-
торое заботилось только об увеличении 
прибыли. Поэтому они выкупили акции 
Harley-Davidson, снова сделав марку само-
стоятельной. 

Важным периодом для развития мото-
ров Harley-Davidson стал 1983 год, когда 
был выпущен новый двигатель Evolution 
объемом 1340 см куб. Им комплектова-

лось пять моделей, включая новые Softail. 
В 1990-х компания сосредоточилась 

на совершенствовании существующих 
моделей, однако не забыла про создание 
новинок. В конце десятилетия появилось 
новое семейство мотоциклов Dyna Glide со 
спортивной «внешностью». Эти мотоци-
клы оснащались большим мотором объ-
емом 1338 см куб. В 1994 году они полу-
чили систему впрыска топлива, а в 1998-м 
– новый двигатель TwinCam объемом 1449 
см куб. Конструкция этого мотора пред-
усматривала индивидуальный распред-
вал для всех цилиндров, а в его головках 
находились только клапаны. С 1999 года 
модификация мотора стала применяться 
на мотоциклах семейства Softail.

В 2001 году появилась очередная леген-
да, созданная совместно с Porsche. Модель 
VRSCA V-Rod получила 2-цилиндровый 
V-образный мотор объемом 1130 см куб. и 
мощностью 115 лошадиных сил, систему 
жидкостного охлаждения, систему впры-
ска топлива, два верхних распредвала и 
четыре клапана в каждой головке. В ди-
зайне мотоцикла главную роль сыграли 
оригинальный рисунок трубчатой рамы и 
своеобразная стилистика.

В 2013 году радикально обновили плат-
форму туристических мотоциклов, кото-
рая получила название Rushmore. Мото-
циклы на новой платформе стали более 
комфортабельными и технологичными. 
Так впервые классическая модель получи-
ла комбинированное воздушно-водяное 
охлаждение, комбинированную систему 
торможения с автоматическим распреде-
лением усилий и многофункциональную 
развлекательную аудиосистему с нави-
гатором, встроенным интеркомом и го-
лосовым управлением. В июне 2014 года 
состоялась презентация первого электри-
ческого мотоцикла Live Wire. Тогда руко-
водство Harley-Davidson заявило, что он 
не предназначен для продаж, а проходит 
ходовые испытания. Потребовалось 5 лет 
на то, чтобы электробайки стали доступ-
ны для покупателей. В январе 2020 года на 
Международной выставке потребитель-
ской электроники в Лас-Вегасе компания 
представила новое поколение электри-
ческих мотоциклов Live Wire. В сентябре 
Harley-Davidson объявила об уходе с рынка 
Индии – крупнейшего мирового рынка 
мотоциклов. Компания прекращает про-
дажи и производственные операции в 
рамках дополнительных мер по реструк-
туризации, о которых было объявлено ра-
нее. Производитель мотоциклов отмечает, 
что эти меры приведут к сокращению еще 
около 70 сотрудников. Затраты, связанные 
с прекращением операций в Индии, как 
ожидается, составят порядка $75 млн, а 
общие расходы на реструктуризацию до-
стигнут в этом году около $169 млн. 

▀▀ Нэцке – символ Страны 
восходящего солнца

Музей Harley-Davidson

Уильям Харли  и Артур Дэвидсон

Гараж, где собирались первые мотоциклы

Солдаты на мотоциклах  Harley-Davidson

▀▀ Экспорт свинины в страны ЕАЭС 
снизился почти в три раза

Анна Видянова

Если в январе-июле 2019 года экспорт 
свинины из Казахстана в страны 
ЕАЭС составил  $453,3 тыс., то за тот 

же период 2020 года из всех стран Евра-
зийского союза единственным партнером 
Казахстана по экспорту свинины стала 
Россия. Объем поставок казахстанской 
свинины в РФ оказался на уровне $167,3 
тыс., свидетельствуют данные Комитета 
по статистике МНЭ РК.

Интересно, что экспорт живых свиней в 
страны ЕАЭС в январе-июле 2020 года был 
нулевым. Хотя, это направление остается 
довольно интересным для Казахстана. По 
данным специализированного портала 
«Мясной Эксперт», цены на этих живот-
ных в начале августа 2020 года росли в 
Бразилии и России. 

«Есть косвенный фактор, который 
спровоцировал рост цен на свиней и по-
лутуши в России: увеличение объема 

экспорта. В первом полугодии 2020 года 
объем поставок российской продукции 
свиноводства на внешние рынки составил 
86,2 тыс. тонн. Это на 93% больше, чем за 
тот же период 2019 года. В частности, экс-
порт замороженной свинины вырос на 
494%, а экспорт шпика – на 138%. Основ-
ными импортерами были Гонконг с долей 
28,4%, Украина (23,2%), Беларусь (14,9%) 
и Вьетнам (25,4%)», – отмечают аналити-
ки.

Импорт свинины в Казахстан из стран 
ЕАЭС за год увеличился в 3,7 раза. Если в 
январе-июле 2019 года он составил $147,8 
тыс., то за тот же период 2020 года этот по-
казатель достиг $557,7 тыс. В натуральном 
выражении за год объем импорта этого 
мяса из стран ЕАЭС увеличился в 4,2 раза: 
с 67,5 тонн до 287,5 тонн. 

За семь месяцев 2020 года в нашу стра-
ну свиней импортировали только из Рос-
сии, общий вес составил 15,3 тонны, на 
сумму $142,7 тыс. 

▀▀ Свиноводам невыгодно работать 
на внутреннем рынке

Анна Видянова 

Пандемия ударила по экспорту хо-
зяйств, занимающихся свиновод-
ством. «Раньше мы поставляли 30% 

от объема произведенной продукции в 
Россию, но из-за COVID-19 наш экспорт 
обнулился, сейчас мы покрываем только 
внутренний рынок», – рассказал директор 
по производственной части ТОО «Лугов-
ской конный завод» Александр Линник. 

По его словам, теперь предприятие не-
дополучает прибыль, поскольку цена на 
свинину на внутреннем рынке ниже, чем 
на внешнем. 

– Александр, как так вышло, что кон-
ный завод стал развивать бизнес по сви-
новодству? 

– Мы запустили свиноводческий ком-
плекс, потому что нам нужны были сред-
ства на содержание лошадей для скачек. 
Решение о строительстве фермы было 
принято в 2010 году, а уже в 2012-м были 
построены два свиноводческих комплек-
са, репродуктор для свиноматок. На эти 
цели было направлено 3 млрд тенге кре-
дитных средств. А в 2014 году был постро-
ен откормочный комплекс. В него было 
инвестировано 600 млн тенге. Для запу-
ска фермы приобретено 2 тыс. свинома-
ток. Сейчас наше поголовье насчитывает 
8 тыс. свиней.

– Но все же свиноводство не развито 
в Казахстане. 

– Свиноводство – это одно из самых при-
быльных направлений животноводства. 
Для выращивания крупного рогатого ско-
та потребуется в среднем три года, свиньи 
– 6 месяцев. Свиньи очень плодовиты, при 
правильном содержании можно получить 
до 26-28 поросят в год. Обычно вес свиньи 
достигает 95-105 килограмм. Молочного 
поросенка закалывают в 24-дневном воз-
расте. Получается, что получить первый 
доход от свиноводства можно уже через 11 
месяцев. На строительство и запуск сви-
нокомплекса в среднем потребуется 1-1,5 
года, еще через год бизнес станет самооку-
паемым. 

– Сколько голов свиней нужно для 
того, чтобы ферма была прибыльной? 

– Для получения прибыли достаточно 
иметь 600 голов свиноматок. Но для того, 
чтобы свиноводство стало прибыльным, 
на ферме должны работать профессиона-
лы: свиноводы, зоотехники. Иначе бизнес 
может потерпеть фиаско. 

– Вы уже зарабатываете на свиновод-
стве? 

– Да, мы вышли в прибыль на третий год 
работы. Но всю полученную прибыль на-
правляли на покрытие возникших рисков. 
Например, в 2017 году из-за африканской 
чумы на нашем предприятии произошел 
падеж свиней. В 2018-м и середине 2019 
года ситуация с чумой повторилась, гра-
ницы России, Украины и Беларуси были 
закрыты, и мы не смогли закупить свиней 
из ближнего зарубежья. Единственная 
страна, откуда мы смогли завезти скот, 
–Швейцария. Швейцарские свиньи оказа-
лись очень дорогими – их стоимость дохо-
дила до 5 тыс. евро.

К тому же скот из соображений биобе-
зопасности нужно было перевозить авиа-
сообщением. 

В конце 2019 года страны ближнего 
зарубежья снова открыли границы, и мы 
перезаключили контракт с российски-
ми поставщиками свиней. Но тут про-
изошла пандемия, и границы России и 
других стран были закрыты. Первых сви-
номаток в этом году мы завезли только в 
июне.

– С какими проблемами, кроме бо-
лезней, может столкнуться фермер?

– Сложно получить поддержку, банки 
вообще не хотят финансировать сельско-
хозяйственные компании. Это связано с 
тем, что это направление очень рискован-
но, банки не раз обжигались на дефолтных 
агропроектах, и они не хотят больше нести 
риски. Усугубляет ситуацию тот факт, что 
биоактивы не страхуются казахстански-
ми страховщиками. И все риски ложатся 
на фермеров. 

Также одна из проблем – нехватка на 
рынке Казахстана высококвалифициро-
ванных специалистов. Поэтому нам при-
шлось привлекать ветеринаров, зоотех-
ников из России, Украины, но их услуги 
достаточно дорогостоящие. 

– Насколько они дороже? 
– Труд иностранных специалистов об-

ходится в 3-4 раза дороже. 

– Где вы покупаете свиней для фер-
мы? 

– В России, там есть Селекционно-ге-
нетический центр, который занимается 
выведением чистопородных свиней и 
хряков. Для наращивания поголовья не-
обходимо ежегодно обновлять поголовье 
свиноматок, каждые полгода – хряков. На 
2 тыс. свиноматок требуется не более 20 
хряков. Для разведения свиней использу-
ем искусственное оплодотворение – это 
мировая практика. В целом же мы произ-
водим 2 тыс. тонн свинины в год. 

– В какую сумму обойдется одна сви-
номатка? 

– Она будет стоить 140 тыс. тенге, если 
приобретать в России. Стоимость хряков 
на европейском рынке доходит до 2 тыс. 
евро. В Казахстане нет качественного по-
головья свиней, это связано с тем, что у нас 
дефицит специалистов, которые бы зани-

мались генетическими исследованиями. 
Ведь для того чтобы разводить и реализо-
вывать чистопородных свиней, необходим 
Селекционно-генетический центр, а у нас 
в стране его нет. Такие структуры есть в 
России и Украине. Кстати, помимо России 
свиноматок лучше приобретать в Дании, 
Канаде, Швейцарии, Германии, Австрии. 
Но там стоимость свиноматок может быть 
в два раза дороже российских.

– Вы сказали, что из-за пандемии 
перестали заниматься экспортом, тогда 
с кем вы работаете на внутреннем рын-
ке?

– В основном с алматинскими произ-
водителями колбасных изделий. В целом 
же, согласно нашему маркетинговому ис-
следованию, Казахстан, помимо России, 
экспортирует свинину в Грузию, Украину. 

– Если говорить о недополученной 
прибыли, то о каких суммах речь? 

– Если в Казахстане мы продаем свою 
продукцию по 1 тыс. тенге за килограмм, 
ее экспортная цена достигала 1300-1500 
тенге за килограмм. Для нашей компании, 
которая занимается оптовыми продажа-
ми, это огромный разрыв в цене. 

– По данным Комитета МНЭ РК по 
статистике, в среднем один казахстанец 
потребляет около 5 кг свинины в год. 
При этом, по информации Eurostat, в 
Европе такой показатель составляет 45 
кг на человека в год, в Китае – 40 кг, в 
России – 30 кг. По вашим наблюдениям, 
растет ли спрос на свинину? 

– Свинина востребована в Казахстане, 
спрос на это мясо последние три года рас-
тет. По данным нашего маркетингового 
исследования, жители нашей страны по-
требляют около 84 тыс. тонн свинины в 
год. Но в период пандемии мы наблюдали 
волнообразный спрос на продукцию на-

шего предприятия, так как какие-то мясо-
перерабатывающие заводы закрывались 
на карантин, потом временно возобновля-
ли работу. В основном свинина пользуется 
спросом на севере Казахстана. Это связано 
как с климатическими условиями, так и с 
географическими. На севере наша страна 
граничит с Россией, там также приобрета-
ют свинину made in KZ.

– Сложно было выйти на рынок Рос-
сии? 

– Сложно, так как Россия защищает 
свой внутренний рынок от экспортеров 
мяса. Ветеринарные службы РФ неохотно 
выдают разрешение казахстанским экс-
портерам.

– Сколько времени вам потребова-
лось, чтобы попасть на полки россий-
ских розничных сетей? 

– Мы не зашли на полки магазинов, со-
трудничаем с колбасными заводами Рос-
сии – наше мясо используется как сырье 
для переработки. Мы неоднократно обра-
щались в Министерство сельского хозяй-
ства РФ, чтобы нам подтвердили регионы 
России, где можем реализовывать свою 
свинину. Но нам дали возможность прода-
вать наш продукт только в тех регионах, в 
которых свинина практически не востре-
бована. 

– Китай является самым крупным 
потребителем свинины в мире. Но ка-
захстанские свиноводы пока не вышли 
на этот рынок. Министерство сельского 
хозяйстве РК ведет переговоры с КНР, 
чтобы свинина made in KZ смогла по-
пасть на рынок до конца 2020 года. Как 
вы считаете, будет ли наше мясо востре-
бовано в Поднебесной?

– Конечно, в Китае наблюдается огром-
ный дефицит поголовья свиней. В 2019 
году 30% свиней погибло из-за африкан-
ской чумы. И теперь, чтобы восстановить 
поголовье, китайским фермерам может 
потребоваться минимум 3-4 года. В те-
чение этого периода они должны будут 
обеспечить поставки свинины из других 
стран. Для Казахстана это возможность 
расширить свой экспортный потенциал.

 Но есть одна проблема – Китай готов 
приобретать казахстанскую свинину, но в 
крупных объемах, которых у нас нет. Сви-
нина, произведенная в Казахстане, ценит-
ся, так как наши производители не кормят 
свиней гормонами. Насколько мне извест-
но, у нас не развит этот тренд так, как в 
Поднебесной. Китай готов продавать сви-
нину в Казахстан по низким ценам, а при-
обретать у нас по более высоким. И тогда 
возникает вопрос, чем кормят китайских 
свиней, чтобы они стоили на 20% дешевле 
казахстанских. 

– В одном из интервью глава Союза 
свиноводческих хозяйств Казахстана 
сообщил, что у нашей страны огром-
ный потенциал в развитии свиновод-
ства. Это связано в том числе с тем, что 
мы имеем хорошую кормовую базу. 
Ведь именно зерно – основа для комби-
кормов.

– Действительно, у Казахстана огром-
ный потенциал для развития свиновод-
ства. Кроме качественной кормовой базы 
наша страна имеет выгодное географиче-
ское положение – близость с Россией и Ки-
таем. Также развитие животноводческой 
отрасли стимулирует госпрограмму «Эко-
номика простых вещей». 

К тому же мировые цены на свинину ра-
стут. Если еще три года назад они не пре-
вышали 1 евро за килограмм, то сейчас до-
ходят до 2 евро из-за дефицита свинины на 
мировом рынке, который спровоцировала 
африканская чума. 
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▀▀ Премьеры Tesla, новые «эмки» и серийный ID.4
Tesla: топовая Model S  
и новые батареи

На ивенте Tesla Battery Day, посвящен-
ном презентации новых разработок, 

американский производитель электромо-
билей представил топ-версию лифтбека 
Model S Plaid с безумными характеристи-
ками и новые тяговые батареи.

Илон Маск рассказал, что Tesla Model S 
Plaid, которая внешне почти ничем не от-
личается от остальных модификаций мо-
дели, оснащена тремя электромоторами 
(один на передней оси и два на задней) 
общей мощностью более 1115 л.с.! Заяв-
ленное время разгона до «сотни» – менее 
2 секунд (!), максимальная скорость – 322 
км/ч. При этом запас хода на одной заряд-
ке превышает 837 км. Прием заказов уже 
открыт, стартовая цена Model S Plaid –$140 
тыс. Поставки должны начаться ближе к 
2022 году.

А через несколько лет Tesla планирует 
запустить производство новых тяговых 
батарей. Емкость аккумуляторных ячеек 
удалось увеличить в пять раз, а мощность 
– в шесть. Но такие ячейки заметно круп-
нее нынешних: их диаметр 46 мм, а высо-
та 80 мм (против 21 мм и 70 мм в исполь-
зуемых сейчас). Поэтому эффективность 
новых батарей не так очевидна. И все же 
с этими аккумуляторами дальность хода 
электромобилей должна увеличиться 

примерно на 16%, плюс их себестоимость 
будет заметно ниже.

Более дешевые батареи позволят начать 
выпуск бюджетных электромобилей: в те-
чение трех лет Tesla намерена запустить 
производство новой модели стоимостью 
от $25 тыс.

Напомним, что в листе ожидания 
бюджетная новинка составит компанию 
будущим пикапу  Cybertruck, спорткару 
Roadster второго поколения и тягачу Semi. 
Но планы у Tesla наполеоновские – довести 
ежегодный объем производства до 20 млн 
электромобилей! Для сравнения: в про-
шлом году во всем мире выпущено около 
92 млн автомобилей.

Новые М4 и М3: «суперноздри»  
и полный привод

Дождались: BMW представила новые 
«заряженные» купе М4 (G82) и седан 

М3 (G80) в стандартных и более произво-
дительных версиях Competition.

Обе модели – с огромными вертикаль-
ными «ноздрями» от последней «четвер-
ки» (G22), на основе которой и сделан М4, 
хотя у обычной «трешки» (G20), послу-
жившей исходником для М3, «ноздри» 
традиционные. И если седан в целом 
выглядит по-боевому поджаро, то купе 
смотрится более грузно и куда менее эле-
гантно, чем предыдущий М4. Среди глав-
ных отличий от базовых моделей – рас-
ширенные крылья, рельефные капоты, 
агрессивный аэродинамический обвес, 
две пары круглых выхлопных патрубков 
диаметром по 100 мм и особые разнораз-
мерные диски на 18 дюймов спереди и 19 
сзади «в стандарте» и 19 дюймов спереди 
и 20 сзади у Competition. Кузова усилены, 
а крыши выполнены из композитного ма-
териала (бесплатная опция – панорамная 
крыша).

В салонах – спортивные сиденья и руль 
с клавишами выбора режимов движения 
M Mode, красная кнопка запуска двигате-
ля и новые варианты отделки. Опционно 
предлагаются облегченные на 9,5 кг крес-
ла на углепластиковой основе.

Увеличились не только габариты па-
рочки, но и вес, причем на добрых 100 кг. 
Снаряженная масса новых M4 и M3 состав-
ляет 1700 и 1705 кг (против 1572 и 1595 кг 
у предшественников).

Под капотами новинок – рядная «ше-
стерка» 3.0 битурбо мощностью 480 или 
510 л.с. (Competition), у предыдущих мо-
делей было 431 и 450 л.с. соответствен-
но. Максимальный крутящий момент во 
всех версиях – 650 Нм. До «сотни» обе 
стандартные «эмки» разгоняются за 4,2 
секунды, Competition – за 3,9 секунды. 
Максимальная скорость ограничена на 
уровне 250 км/ч или 290 км/ч с пакетом 

M Driver’s Package. Наряду с новым 8-ско-
ростным «автоматом» M Steptronic сохра-
нена 6-ступенчатая «механика», а привод 
теперь может быть не только задним, но 
и полным, с активным дифференциалом, 
возможностью отключения передней оси 
и дрифт-режимом – как на последнем 
BMW М5.

Шасси доработано: подвеска – адап-
тивная, а передняя колея расширена на 
38 мм. Спереди установлены тормоза 
диаметром 380 мм с 6-поршневыми суп-
портами, сзади диски диаметром 370 мм. 
Опция – карбон-керамические тормоза 
диаметром 400 мм спереди и 380 мм сза-
ди. Система стабилизации – регулируе-
мая, а в пакет M Drive Professional входит 
система M Traction Control, которая дает 
выбор из десяти настроек чувствитель-
ности.

Также в списке опций есть лазерные 
фары, пакет M Performance, включающий 
иную выхлопную систему, и многое дру-
гое.

Мировые продажи новых BMW М4 и М3 
стартуют в марте будущего года.

ID.4: серийный, дорогой

Volkswagen наконец-то рассекретил 
электрический кроссовер ID.4, присо-

единившийся к соплатформенному элек-
трохэтчбеку ID.3.

По размерам новинка относится к верх-
нему краю сегмента компактных C-SUV: 
длина 4585 мм (у VWTiguan – 4486 мм). А 
вот колесная база заметно больше, чем у 
традиционных представителей этого клас-
са – 2765 мм (у Tiguan – 2677 мм). Соответ-
ственно, и простор в салоне с ровным по-
лом в задней части – на уровне кроссоверов 
более высокого класса. Все это достоинства 

электромобильной компоновки агрега-
тов платформы MEB. Стандартный объем 
трансформируемого багажника – 542 литра 
(у Tiguan – 615 литров). Клиренс – 210 мм.

Экстерьер ID.4 выполнен в подчеркнуто 
современном, лаконичном стиле. Загла-
женный кузов имеет коэффициент аэро-
динамического сопротивления Cx 0,28. 
Образ модели формируют большие коле-
са (диски диаметром до 21 дюйма), кон-
трастная окраска крыши с серебристыми 
накладками, подчеркивающими ее про-
филь, и визуально соединенная оптика 
спереди и сзади.

Интерьер решен в том же ключе, что и 
внешность. Дисплеи и минимум кнопок, 
большинство из которых сенсорные... 
С минимализмом разработчики, пожа-
луй, перестарались – даже в богатой ком-
плектации салон выглядит скудновато, а 
местами и грубовато. Виртуальная при-
борная панель с небольшим экраном диа-
гональю 5,3 дюйма имеет вращающуюся 
ручку переключения режимов трансмис-
сии на правом торце. Дисплей системы 
мультимедиа Discover Pro с голосовым 
управлением куда крупнее – его диаго-
наль 10 дюймов. А за доплату доступна 
система Discover Pro Max с 12-дюймовым 
тачскрином. Дорогим версиям положены 
проекция приборов, панорамная крыша 
и передние сиденья с пневматическими 
секциями, массажем и комбинированной 
обивкой из искусственной кожи и синте-
тической микрофибры, которая на 20% 
состоит из переработанных пластиковых 
бутылок… Предлагается и адаптивная 
контурная подсветка интерьера ID.Light, 
которая может гибко менять цвет (30 от-
тенков) отдельных элементов, а также 
интерактивная световая полоса у основа-
ния лобового стекла. Изменяя цвет, она 
визуализирует срабатывание функции 
слежения за разметкой, системы автома-
тического торможения или, например, 
переключение режима аудиосистемы.

ID.4 получит несколько вариантов си-
ловых установок, включая полноприво-
дную двухмоторную систему мощностью 
306 л.с. Пока же внимание акцентировано 
на базовой версии с одним электромото-
ром на задней оси (204 л.с., 310 Нм). До 
100 км/ч такой паркетник разгоняется 
за 8,5 секунды, а его максимальная ско-
рость – 160 км/ч. Полного заряда батареи 
емкостью 82 кВт/ч должно хватить на 520 
км пути по циклу WLTP. Из электронных 
помощников водителя предусмотрены 
адаптивный круиз-контроль с функцией 
распознавания дорожных знаков и множе-
ство систем активной безопасности.

На рынках Европы и США прием за-
казов на Volkswagen ID.4 уже открылся. В 
Германии за начальную комплектацию 
Pro (со стальными дисками!) просят 43330 
евро, а за богатые исполнения 1st и 1st Max 
придется выложить 48690 и 58440 евро со-
ответственно. Начало поставок клиентам 
ожидается в течение нескольких месяцев. 
Напомним, что производство электро-
кроссоверов на заводе в немецком Цвик-
кау запущено в августе.

Полосу подготовил Диаз Абылкасов


