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качели
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магистр социальных знаний  
(мировая экономика)

На двенадцатом по счету Евразий-
ском форуме KAZENERGY под впол-
не многообещающим названием 

«Будущее источников энергии: иннова-
ционный рост» было озвучено множество 
не менее многообещающих заявлений 
его участников. Планы государства по 
привлечению более $34 млрд зарубеж-
ных инвестиций в экономику Казахстана, 
о которых говорил заместитель министра 
иностранных дел РК Ермек Кошербаев, 
разогрели дискуссию вокруг дальней-
шего привлечения прямых иностранных 
инвестиций (ПИИ). В своем первом По-
слании народу Казахстана президент Ка-
сым-Жомарт Токаев заострил внимание 
на вопросе серьезной активизации работ 
по привлечению ПИИ, при этом каждый 
раз акцентируя свое выступление на про-
блеме возможного ограничения резервов 
и дальнейшего роста экономики. Кажет-
ся, что теперь «лед тронулся», и одна из 
приоритетных задач исполнительной 
власти, поставленных президентом в 
послании, на пути своего логического 
разрешения. Скорее всего, озвученные 
заместителем министра иностранных 
дел меры, которые будут направлены на 
распределение суммы привлекаемых 

инвестиций по годам, должны быть вос-
приняты инвесторами с интересом. Нет 
сомнений в том, что правительство и 
уполномоченный госорган в лице МИДа, 
а также региональные власти и корпора-
ции данную работу смогут активизиро-
вать. Однако насколько реальной задачей 
представляется привлечение и доведение 
ПИИ до $34 млрд, пусть даже до 2025 
года? Ведь, как известно, в мире инвести-
ционная активность переживает времен-
ные сложности. С 2015 года инвестици-
онная активность в ЕС не дотягивает до 
максимальных исторических уровней. 
Согласно данным компании CBRE Group, 
объемы привлеченных иностранных ин-
вестиций в коммерческую недвижимость 
США в 2019 году упали почти в два раза. В 
результате чего потенциальные инвесто-
ры ищут средства для сохранности своих 
активов. Хотя необходимо отметить, что, 
несмотря на это, все долларовые инвести-
ции не перестали поступать в экономики 
разных стран. 

Нефтяной фактор
В Казахстане в последние годы объем при-
влеченных инвестиций демонстрировал 
низкий уровень по сравнению с преды-
дущими рекордными годами. К уровню 
2008-2012 годов (согласно данным Коми-
тета по статистике МНЭ РК, привлечено 
более $211,78 млрд) инвестиции так и не 

вернулись. Тогда, как известно, инвести-
ционный бум в мире был в самом разга-
ре, и это также коснулось казахстанской 
экономики. Очевидно, что последовав-
шее большое падение стало как раз-таки 
результатом данного бума, случился 
кризис. Падение инвестиций в основной 
капитал было небольшим, тем не менее 
оно было достаточно ощутимым. В целом 
инвестиционный рост наблюдался до 
второго квартала 2012 года, кстати, тогда 
он рос быстрее, чем ВВП. Анализ данной 
ситуации показывает, что для этого было 
несколько причин. Среди основных из 
них – снижение рисков инвестиций в ка-
захстанскую экономику, международные 
рейтинговые агентства повышали рей-
тинг Казахстана, а также начиная с 2003 
года происходил колоссальный рост не-
фтяных цен. Увеличение рентабельности 
капитала не только в нефтедобывающем 
секторе, но и в смежных отраслях, таких 
как сфера услуг, строительство, стало 
следствием высоких цен на нефть. Инве-
стиционный бум, который привел к объ-
ему инвестиций в долях ВВП в 2012 году, 
является максимальным показателем в 
истории современного Казахстана (ПИИ 
составили более $28,88 млрд). Это гово-
рит о положительном результате роста 
цен на углеводороды. 

[Продолжение на стр. 2]
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КАДРОВЫЕ 
ПЕРЕСТАНОВКИ 
И НАЗНАЧЕНИЯ ЗОЛОТО-

ИЗВЛЕКАТЕЛЬНАЯ 
ФАБРИКА  
ЗА 148 МЛРД ТЕНГЕ 

АО «AltynEx Company» планирует в 2021 
году ввести в эксплуатацию горно-металлур-
гический комбинат (ГМК) на месторождении 
Юбилейное в Актюбинской области. Про-
ектная мощность будущего комбината – 5 
млн тонн золотосодержащей руды в год. Его 
переработка позволит получать ежегодно до 
6,3 тонн золотосеребряного сплава (сплав 
Доре). Стоимость проекта оценивается в 148 
млрд тенге. «На данное время по проекту ос-
воено порядка 5 млрд тенге, подготовлена 
проектная документация ГОКа, выполнены 
инженерно-геологические изыскания, произ-
ведены земельные работы по строительству 
хвостохранилища, пруда-накопителя воды, 
цеха дробления, внутренних дорог, произ-
ведены бетонные работы по заливке фунда-
мента под основное здание», – рассказали в 
управлении индустриально-инновационного 
развития Актюбинской области. Строитель-
ство золотоизвлекательной фабрики было 
начато компанией в связи с переходом на ос-
воение руды с низким содержанием золота 
открытым способом. Проект позволит пере-
рабатывать бедную руду с получением сплава 
Доре. Ожидается, что комбинат станет вто-
рым по величине в Казахстане. АО «AltynEx 
Company» является одной из ведущих золото-
добывающих компаний в РК. Основной актив 
– месторождение Юбилейное. (kapital.kz)

«РОСГЕОЛОГИЯ» 
СОЗДАЛА «ДОЧКУ» В РК

 «Росгеология» учредила товарищество 
с ограниченной ответственностью (ТОО) 
«РосгеоКаз» в Казахстане. Об этом сообщили 
в пресс-службе «Росгеологии». «Создание до-
черней компании связано с планами «Росгео-
логии» по реализации проектов в сфере недро-
пользования в Казахстане и необходимостью 
создания для этих целей самостоятельного 
юридического лица на территории республи-
ки и получения необходимых лицензий в со-
ответствии с требованиями местного законо-
дательства», – говорится в сообщении.  В мае 
текущего года были подписаны соглашения 
с АО «НК «КазМунайГаз» и АО «Казгеология». 
В настоящее время ведется подготовка к реа-
лизации ряда проектов в Казахстане по про-
ведению сейсморазведочных работ 2D и 3D на 
углеводородное сырье и разведке месторож-
дений твердых полезных ископаемых. «Росге-
ология» – российский многопрофильный гео-
логический холдинг. Осуществляет полный 
спектр услуг, связанных с геологоразведкой: 
от региональных исследований до параме-
трического бурения и мониторинга состоя-
ния недр. Предприятиями холдинга открыто 
более 1000 месторождений, среди которых – 
крупнейшие месторождения углеводородного 
сырья и твердых полезных ископаемых. 100% 
акций АО «Росгеология» находятся в собствен-
ности государства. (kapital.kz)

ОДОБРЕНО 
9 ПРОЕКТОВ 
ЭКОНОМИКИ 
ПРОСТЫХ ВЕЩЕЙ 

В Актюбинской области одобрено 9 про-
ектов на сумму 3,5 млрд тенге по программе 
«Экономика простых вещей». Большинство из 
них приходится на пищевую отрасль, сферу 
агропромышленного комплекса и образова-
ния. Проектный офис по экономике простых 
вещей в Актюбинской области создан в апре-
ле 2019 года по поручению Правительства РК 
при НПП «Атамекен». Проектным офисом осу-
ществляется полное сопровождение проектов 
бизнеса, – начиная с момента подачи заявки 
в банк до получения ими финансирования. 
«Проектным офисом ведется работа по 97 
проектам на общую сумму кредита 34,1 млрд 
тенге, 9 проектов на сумму 3,5 млрд тенге уже 
одобрены, на рассмотрении находятся 14 про-
ектов», – рассказала директор НПП «Атаме-
кен» Актюбинской области Анар Даржанова. 
Шесть из девяти одобренных проектов будут 
реализованы в Актобе, по одному проекту в 
Алгинском, Шалкарском и Кобдинском рай-
онах области.  Руководитель региональной 
палаты предпринимателей отметила низкую 
вовлеченность сельских предпринимателей 
в реализацию программы по причине слабой 
информированности.  (kapital.kz)

СЭС ЗАПУСТИЛИ  
В КАРАГАНДИНСКОЙ 
ОБЛАСТИ

В Шетском районе Карагандинской обла-
сти построили солнечную электростанцию 
мощностью 50 МВт. Регион вышел в лидеры 
по внедрению возобновляемых источников 
энергии. За этот год запускается уже третий 
по счету крупный проект, сообщает пресс-
служба акимата. «У нас цель довести долю 
альтернативной энергии в Казахстане до 30%. 
И мы уверенно к этому идем, – сказал замести-
тель акима Карагандинской области Алмас 
Айдаров. – Сегодня мы запускаем в области 
третью крупную солнечную электростанцию. 
Данный проект очень значим для развития 
промышленности нашего региона. Развивая 
солнечную энергию, мы не только преодолева-
ем дефицит мощностей, но и решаем экологи-
ческие вопросы». Солнечная ферма в Шетской 
степи заняла площадь 125 гектаров. Здесь 
установили мощные подстанции и 150 тысяч 
гелиопанелей. СЭС «Акадыр» введена на част-
ные инвестиции немецкой компании Solarnet 
Investment GmbH. Стоимость проекта – 55 млн 
евро. «Это уже вторая солнечная электростан-
ция, которую мы запускаем в Карагандинской 
области. Эти проекты стали возможны благо-
даря совместным усилиям немецких инвесто-
ров, акимата области и АО «НК Kazakh Invest», 
– отметил главный инвестор Йохим Голдбек.  
(kapital.kz) 

популярное за неделю
ЦЕНТР ДЕЛОВОЙ ИНФОРМАЦИИ

В то же время резкое сокращение инве-
стиций во время кризиса 2008-2009 го-
дов случилось именно вследствие такого 
«перегрева». Тогда и происходило падение 
цен на нефть примерно до $40 за баррель. 
Позже ускоренный темп роста инвестиций 
стал возможным за счет обратного отскока 
нефтяных цен. Тогда почти полностью воз-
вратилось валовое накопления основного 
капитала в долях ВВП. Однако это прод-
лилось недолго, и в 2013-2014 годах про-
изошло снижение инвестиций в основной 
капитал, хотя нефть была дорогая и стои-
ла более $100 за баррель. Таким образом, 
значительно меньший уровень инвести-
ционной активности, чем к рекордному 
2012 году, характеризуется нынешнее по-
ложение Казахстана. Однако теперь уже 
сильного падения инвестиций ждать не 
следует. Стоит вспомнить прогноз Нацио-
нального банка РК, согласно базовому сце-
нарию: ВВП опустится в 2020 году на уро-
вень около 4%. На практике это падение 
может оказаться меньшим. Хотя в целом 
не стоит воспринимать данный расчет в 
качестве окончательного прогноза. Что 
можно сказать с уверенностью, так это то, 
что импортные товары станут той частью, 
на которую будет приходиться снижение 
инвестиций. И, соответственно, чистый 
экспорт в случае его роста положительно 
отразится на темпах роста ВВП в 2020 году. 

Приемлемо, когда мало 
Стоит вспомнить, что инвестиционная 
активность и ее высокий уровень перед 

кризисом 2008-2009 годов и в 2012 году 
воспринимались многими как должное. 
Вследствие чего достаточно продолжи-
тельное время возникают ожидания 
устойчивого роста инвестиций. В свою 
очередь, так как темпы роста валового 
накопления основного капитала в послед-
ние годы заметно замедлились, то теперь 
данное обстоятельство воспринимается в 
качестве серьезной проблемы для эконо-
мики. В связи с чем появляются опасения 
по поводу продолжительных лет эконо-
мического застоя. Однако это не обяза-
тельный этап, который необходимо прой-
ти. Можно сказать, что последние пару 
лет адаптации после инвестиционного 
бума, который был вызван высокими не-
фтяными ценами, является совокупным 
выражением низкой инвестиционной 
активности. Ускоренный темп инвести-
ций, направленный на обеспечение вво-
да новых производственных мощностей, 
происходит в тот момент, когда есть зна-
чительные изменения. В их число можно 
включить технологическое улучшение 
и повышение нефтяных цен. Но вслед за 
этим инвестиции в больших объемах пе-
рестают быть необходимыми, то есть про-
исходит замедление роста инвестиций и 
даже может начаться их снижение. Весьма 
распространенным явлением всегда было 
замедление роста экономики, которое на-
ступает сразу после достижения пика де-
ловой активности. Многие страны мира 
без каких-либо негативных последствий 
для долгосрочного экономического роста 
испытали на себе замедление роста. Веро-
ятно, сейчас в Казахстане мы наблюдаем 

именно такую ситуацию. Однако сама по 
себе низкая инвестиционная активность, 
наблюдаемая в последние годы, не явля-
ется опасным сигналом для экономиче-
ского развития Казахстана. Она больше 
представляется в качестве естественного 
процесса приспособления к изменившим-
ся экономическим условиям (в частности, 
к усредненным и относительно низким 
нефтяным ценам). Также, кроме цикли-
ческих колебаний деловой активности, 
наблюдаемых в развитых странах, за счет 
технологического прогресса демонстри-
ровались устойчивые темпы роста эконо-
мики – в среднем около 3,5-4% в год. Об 
этом свидетельствуют исторические на-
блюдения. Возможность существования 
такой динамики характерна и для Казах-
стана. Сложно утверждать, когда эконо-
мический рост смог бы восстановиться.  
Обычно падение уровня деловой актив-
ности ниже потенциального является 
следствием кризиса, и теперь весьма ве-
роятно, что динамика инвестиций станет 
положительной.

На самом деле экономику 
тормозит…
Казахстан может гордиться большим по-
тенциалом роста. В частности, в стране 
значительно более низким, чем в разви-
тых экономиках, является показатель про-
изводительности труда. Также более высо-
кие темпы роста экономики могли бы быть 
достигнуты за счет реализации структур-
ных и институциональных реформ. В свою 
очередь интенсивные факторы, увеличе-
ние эффективности производства товаров 

и услуг могли бы способствовать переходу 
на новую модель роста. 

Следовательно, предвестник продолжи-
тельного экономического застоя выражен 
не замедлением инвестиционной актив-
ности в последние годы, а текущей эконо-
мической конъюнктурой. В том числе это 
касается тех моментов, когда органы го-
сударственной власти применяют протек-
ционистские меры. Иными словами, пред-
ставление чиновников о необходимости 
производства всех товаров и услуг только 
внутри страны тормозят процесс привле-
чения инвестиций. В результате получаем 
ограничение возможности технологиче-
ских заимствований из-за рубежа и конку-
ренции на казахстанском рынке, а также 
закрытие источников инвестиций.

Попытка увеличения ПИИ и объема 
капитала в экономике с помощью искус-
ственных мер обычно не приводит ни к 
чему хорошему. Предоставлением льгот 
для неэффективных секторов, расшире-
нием доли госсектора в экономике и осу-
ществлением инвестиционных проектов 
в обязательном для исполнения порядке, 
денежно-кредитной экспансией, направ-
лением средств резервного фонда на ин-
вестиции обычно получается обратный 
эффект.

Таким образом, объяснением процесса 
снижения инвестиций в последние годы 
является то, что в предыдущие перио-
ды бума инвестиций было вложено и так 
очень много финансовых средств. Поэто-
му сейчас сильного падения инвестиций, 
так же, как и их наплыва, вероятно, ждать 
не следует. 

▀▀ Инвестиционные качели
[Начало на стр. 1]

▀▀ Какой будет осень для рынка 
ценных бумаг Казахстана

Ксения Бондал

Рынок ценных бумаг в Казахстане в 
целом продолжит следовать общеми-
ровым трендам. Как обычно, взгляды 

инвесторов будут прикованы к фондовым 
площадкам Соединенных Штатов – пред-
выборная гонка набирает обороты и со-
вместно с не очень оптимистичными ма-
кроэкономическими данными по США и 
Еврозоне финансовые риски будут, скорее 
всего, расти. 

Совокупно эти факторы будут увеличи-
вать волатильность и неопределенность 
на мировых фондовых рынках, считает 
главный аналитик департамента исследо-
ваний Halyk Finance Дмитрий Шейкин.

«Торговая война Дональда Трампа с Ки-
таем также далека от завершения, и любой 
ее новый твит может повернуть движение 
рынков практически в любую сторону. 
Таким образом, по нашему мнению, инве-
сторы будут отдавать предпочтения менее 
рискованным финансовым активам», – от-
метил он.

При этом перспектива импичмента 
американского лидера, по мнению ана-
литика Halyk Finance, выглядит довольно 
туманной. Однако сам фактор неопреде-
ленности будет оказывать дестабилизиру-
ющее влияние и негативным образом от-
ражаться на рынках.

Нынешняя осень на казахстанском 
фондовом рынке будет спокойной, счита-
ет в свою очередь генеральный директор 
DAMU Capital Management Мурат Кастаев. 
Как обычно, ценные бумаги будут дви-
гаться в фарватере внешних и внутренних 
экономических и политических новостей. 

«Сейчас индекс KASE потерял поч-
ти 20% от апрельских пиков и отразил в 
цене негативные риски транзита власти, 
снижения цен на нефть и ослабления тен-
ге. Мы ожидаем, что осенью коррекция 
продолжится и нащупает локальное дно 
в районе 2100 пунктов, вернувшись к от-
меткам двухлетней давности. Осенью мы 
ожидаем стабилизации цен на нефть, не-
которого укрепления тенге и в целом до-
статочно хорошего завершения года для 
государственных финансов – дефицита 
бюджета и платежного баланса страны», 
– сказал он. 

Если смотреть на рынок в целом, то 
пока тренд на снижение сохраняется, и 
подходящий момент для возобновления 
покупок не наступил, продолжил он. Если 
рассматривать отдельные бумаги индек-
са, то у эксперта сохраняется позитивный 
взгляд на акции «Халык банка», «Кселл», 
нейтральный на бумаги KAZ Minerals, не-
гативные ожидания по акциям «Банка 
ЦентрКредит», KEGOC, «Казахтелекома» и 
«КазТрансОйла».

Он также уделил внимание теме воз-
можного импичмента Дональда Трампа 
и назвал его «практически нереалистич-
ным, учитывая достаточно высокий уро-
вень поддержки президента, сохраняю-
щиеся хорошие темпы роста экономики 
США». До выборов президента США оста-
ется год, если в течение этого времени До-
нальду Трампу удастся заключить торго-
вую сделку с КНР и напряженность между 
странами ослабнет, что является оптими-
стичным сценарием, то действующий аме-
риканский президент без труда продлит 
свои полномочия на новый срок. 

«В таком случае возрастет аппетит ин-
весторов к риску, восстановятся цены на 
сырье, и это будет позитивом для нашей 
экономики и фондового рынка», – заметил 
Мурат Кастаев.

При базовом сценарии сделка не будет 
достигнута, но ухудшение отношений 
остановится – тогда страны сохранят при-
мерно текущие темпы роста, мировой 
рецессии не будет, но замедление роста 
ощутят развитые и развивающиеся стра-

ны, сделал он оговорку. Это относительно 
нейтральный сценарий для нашего фондо-
вого рынка, который продолжит свое мед-
ленное снижение еще на 10-15%.

«При худшем сценарии – действитель-
но серьезном прогрессе в процессе им-
пичмента, эскалации геополитической 
напряженности и торговых войн, прибли-
жении или наступления глобальной ре-
цессии, наш фондовый рынок отреагирует 
снижением на 20-30%. Пока соотношение 
сценариев у нас следующее: оптимистич-
ный – 30%, базовый – 50%, пессимистич-
ный – 20%», – заключил Мурат Кастаев.

Рынок ценных бумаг Казахстана с на-
чала года продемонстрировал негативную 
динамку и это отчасти связано с выплата-
ми дивидендов, акции, как правило, сни-
жаются примерно на размер дивидендов 
после их выплаты, заметил директор де-
партамента аналитики «Казкоммерц Се-
кьюритиз» Нурлан Ашинов. Но в большей 
степени это все же связано с некоторыми 
корпоративными событиями. Котировки 
акций «Казатомпрома» снизились в ре-
зультате продажи основным акционером 
части своей доли в компании по цене ниже 
рыночной, пояснил он. 

«Этот факт рынок воспринял негатив-
но, и цена акций нацкомпании упала. Од-
нако если посмотреть с фундаментальной 
точки зрения, ничего для самой компании 
не изменилось. По нашему мнению, акции 
«Казатомпрома» выглядят недооцененны-
ми и могут вырасти до конца года на 9-10% 
–до $14,5 за акцию», – пояснил Нурлан 
Ашинов.

То же самое касается акций «КазТранс-
Ойла», котировки которых значительно 
снизились на фоне сокращения размера 
дивидендов по итогам 2018 года. Однако 
аналитик считает, что компания может 
начать наращивать выплату дивидендов 
со следующего года, так как смогла значи-
тельно улучшить свои финансовые пока-
затели в этом году. 

По его оценке, положительную дина-
мику могут показать и акции «Казахтеле-
кома» ввиду фундаментальной недооце-
ненности бумаг, а драйвером для их роста 
могут быть хорошая отчетность и ясность 
в вопросе SPO.

Комментируя последствия на миро-
вой арене для местного рынка ЦБ, Нурлан 

Ашинов заметил, что перспектива импич-
мента Дональда Трампа подразумевает 
неясность на рынке и негативно на них 
влияет. 

«На акции казахстанских компаний, 
думаю, это окажет ограниченный эф-
фект, так как казахстанские компании 
слабо коррелируют с глобальными рын-
ками. Наши акции в основном зависят 
от корпоративных событий и экономи-
ческой ситуации внутри страны. На во-
латильность на мировых рынках может 
отреагировать только KAZ Minerals», – 
сделал он оговорку.

Если Дональд Трамп потеряет свою 
должность, то это окажет смешанное вли-
яние на динамику мировых фондовых 
индексов, считает председатель прав-
ления АО «Сентрас Секьюритиз» Талгат 
Камаров. Первая реакция может оказать-
ся негативной из-за того, что все усилия 
Трампа, которые он предпринимал для 
смягчения американской денежно-кре-
дитной политики и торгового протекци-
онизма, могут навредить бизнесу США. С 
другой стороны, неамериканские рынки 
могут отреагировать ростом в надежде от-
мены принятых торговых барьеров, рассу-
дил Талгат Камаров

«В целом рынок ценных бумаг Казах-
стана ждет оживление за счет больших 
корпоративных событий: дополнитель-
ное размещение акций «Казатомпрома» и 
«Халык банка», предстоящие IPO Kaspi.kz 
и «Казахтелекома». Также есть существен-
ный потенциал роста акций «КазТрансОй-
ла» и KAZ Minerals после их значительного 
летнего удешевления», – сказал Талгат Ка-
маров.

Отдельного внимания заслуживает 
заявление Министерства финансов РК о 
размещении евробондов на сумму 1,15 
млрд евро на AIX и LSE. Мы попросили 
экспертов оценить перспективу улучше-
ния привлекательности нашего рынка для 
инвесторов. Нурлан Ашинов считает, что 
данное размещение будет полезно как для 
самого бюджета страны, так и для рынка в 
качестве индикатива по доходности. 

«Однако я не считаю, что оно окажет 
какое-либо серьезное влияние на рынок 
ЦБ Казахстана в целом. Министерство фи-
нансов не в первый раз выпускает евроо-
блигации», – добавил он.

Размещение евробондов было удач-
ным, спрос превысил предложение более 
чем в 2,5 раза, в результате размещение 
прошло по рекордно низкой ставке доход-
ности 0,6% для 7-летних бондов и 1,5% для 
15-летних бумаг, заметил Мурат Кастаев. 

«Данное размещение задает ориентир 
для суверенных и корпоративных разме-
щений из Казахстана, показывает высокое 
доверие и интерес инвесторов к государ-
ственным ценным бумагам РК. Оно вы-
годно скорее для государственных финан-
сов и прямого воздействия на внутренний 
фондовый рынок не окажет», – сказал экс-
перт. 

С другой стороны, низкая ставка до-
ходности отражает небольшую премию за 
риск для бумаг из сопоставимых с Казах-
станом стран, что ограничит пределы сни-
жения казахстанского фондового рынка, 
рассудил он. 

«Казахстанские эмитенты пока заняты 
решением внутренних вопросов, получа-
ют фондирование на внутреннем рынке 
и корпоративные размещения еврообли-
гаций в Европе в ближайшем будущем не 
предвидятся», – считает Мурат Кастаев. 

«Мы полагаем, что заметного влияния 
на локальный рынок ценных бумаг вы-
пуск этих евробондов не окажет, – заметил 
в свою очередь Дмитрий Шейкин. – Так же 
как и выпуск, который состоялся в ноябре 
прошлого года (5-10 летние бонды на 1 
млрд евро – Ред.), существенного влияния 
которого на рынок мы не увидели. Однако 
приток валютных средств может повлиять 
на местный валютный рынок, оказав не-
которую поддержку тенге». 

Рынок пока еще никак не отреагировал 
на размещение Минфина. Но сам факт раз-
мещения дает министерству бенчмарк для 
продолжения серии возможных будущих 
размещений после предыдущей длитель-
ной четырехлетней паузы, считает Талгат 
Камаров. 

«При этом, если Минфин сократит 
эмиссионную активность на Казахстан-
ской фондовой бирже, то отечественные 
институциональные инвесторы, возмож-
но, утратят интерес к его облигациям, по-
тому что пока только KASE предоставляет 
им площадку репо для операций кредито-
вания и заимствования под залог ценных 
бумаг», – пояснил финансист. 

▀▀ Как минимизировать риски 
вкладчиков банков?
Свои рекомендации дал глава КФГД

Меруерт Сарсенова

Последний пересмотр размера га-
рантии по депозитам физических 
лиц в Казахстане произошел в 2018 

году. Тогда в целях формирования ста-
бильной базы фондирования для банков 
второго уровня был установлен более вы-
сокий уровень гарантии – 15 млн тенге по 
сберегательным вкладам в национальной 
валюте. Таким образом, совокупный раз-
мер гарантии по всем видам депозитов 
повышен до 15 млн тенге, по срочным и 
несрочным тенговым вкладам остался на 
уровне 10 млн тенге, по всем видам валют-
ных вкладов – 5 млн тенге. Вместе с тем 
сохранность депозита напрямую зависит 
и от самого вкладчика. О том, с какими 
рисками сталкиваются вкладчики банков 
и что нужно сделать, чтобы их снизить, 
корреспонденту «Капитал.kz»  рассказал 
председатель АО «Казахстанский фонд га-
рантирования депозитов» Акылжан Бай-
магамбетов.

Кредитный риск
Базовый риск, с которым сталкиваются 
все вкладчики, – это риск невозврата де-
нег, другими словами, кредитный риск. 
Его в определенных пределах принимает 
на себя фонд гарантирования депозитов.

Таким образом, депозиты в банках – 
участниках системы гарантирования де-
позитов застрахованы.

Право на защиту сбережений предус-
мотрено законом для каждого, но ограни-
чено по сумме. Как мы знаем, общая сум-
ма гарантии не превышает 15 млн тенге с 
учетом накопленного (капитализирован-
ного) вознаграждения.

Поэтому для крупных вкладчиков: 
если сумма накоплений превышает сум-
му гарантии, имеет смысл держать де-
позиты в разных банках. Как известно, в 
мире финансов базовая стратегия управ-

ления кредитным риском – это диверси-
фикация.

Безусловно, это правило должно рабо-
тать не только для крупных вкладчиков, 
но и для тех, которые имеют депозиты в 
пределах гарантируемой суммы.

Вместе с тем вкладчикам всегда важ-
но уделять внимание надежности бан-
ка: изучать финансовую отчетность, 

анализировать рейтинги, иметь выбор. 
Поскольку, если банк окажется непла-
тежеспособным, то деньги на депозите 
могут оказаться на какое-то время недо-
ступны.

Поэтому хорошее решение – диверси-
фицировать свои риски и держать деньги 
в разных банках. То же правило работает и 
на уровне одного семейного бюджета.

Валютный риск
Второй риск – валютный – возникает тог-
да, когда планируются какие-то валютные 
расходы или имеются валютные обяза-
тельства. В этом случае часть сбережений 
лучше держать в валюте.

Если все расходы вы осуществляете в 
тенге, тогда выгоднее хранить деньги на 
депозите в национальной валюте и полу-
чать стабильный, фиксированный доход. 
Например, тем, у кого есть накопления, 
интересны сберегательные вклады – сей-
час их принимают под ставку до 14,1% го-
довых. Эта ставка выше верхнего коридора 
инфляции более чем на 8%, что позволяет 
сохранить покупательную способность 
денег.

Риск ликвидности
Третий риск – риск ликвидности. Здесь 
работает другое правило из области фи-
нансов: чем выше ликвидность, тем ниже 
процентная ставка, и наоборот. Однако 
понятно желание вкладчиков разместить 
свои накопления под более высокую став-
ку – на сберегательный или срочный депо-
зит.

В этом случае существует простое пра-
вило управления риском ликвидности 
– разделить сбережения в определенной 
пропорции: одну часть разместить на де-
позит без изъятий под высокую ставку, а 
другую «положить» на несрочный депозит 
без ограничений снятия денег.

Процентный риск
Четвертый риск – процентный – возникает 
тогда, когда вы разместили свои сбереже-
ния под высокую ставку, а по окончании 
срока депозитного договора вы обнаружи-
ваете, что рынок уже не может вам предло-
жить продукт с той же доходностью. Либо 
наоборот: ставки на депозитном рынке 
выросли после того, как вы открыли депо-
зит, тут возникает ситуация с недополу-
ченной прибылью.

В связи с тем, что казахстанский де-
позитный рынок переходит к рыночному 
ценообразованию, нужно принять во вни-
мание, что ставки по депозитам могут ме-
няться ежемесячно. С одной стороны, это 
открывает новые возможности, а с другой 
– управлять процентным риском стано-
вится сложнее.

Вместе с тем процентный риск помога-
ет нивелировать сберегательные и сроч-
ные вклады с пополнением. 

▀▀ Утверждена новая методика 
расчета ставки TONIA

Пересмотрена и утверждена но-
вая методология расчета ставки 
TONIA. В Алматы состоялось 5-е 

заседание рабочей группы по разработке 
индикаторов денежного рынка совместно 
с Европейским банком реконструкции и 
развития. В рамках заседания для испол-
нения поручения Касым-Жомарта Токаева 
касательно повышения транспарентности 
и доверия населения и бизнеса в проводи-
мой курсовой политике с привлечением 
признанных международных организа-
ций, экспертов прошел семинар для участ-
ников рынка на тему «Переход от индексов 
LIBOR к безрисковым денежным бенчмар-
кам».

Помимо представителей Националь-
ного банка и Европейского банка рекон-
струкции и развития в заседании приняли 
участие спикеры Казахстанской фондовой 
биржи, Ассоциации финансистов Казах-
стана и банков второго уровня.

Целью заседания стало обсуждение во-
просов в области реформирования и раз-
вития индикаторов денежного рынка в РК 
и на мировых рынках.

«Участники заседания единогласно одо-
брили ставку TONIA на роль однодневного 
безрискового бенчмарка денежного рын-
ка Казахстана. Пересмотрена и утверж-

дена новая методология расчета ставки. 
Для заключения трансграничных сделок c 
европейскими участниками с привязкой к 
денежным индикаторам Казахстана будет 

проведена работа по получению призна-
ния европейского регулятора», – сказала 
директор департамента монетарных опе-
раций Нацбанка Алия Молдабекова.

«На семинаре была презентована рабо-
та по индикатору TONIA, проделанная за 
последние 8 месяцев участниками рабо-
чей группы денежного рынка и Нацбан-
ком. В ходе панельной дискуссии между 
Нацбанком и ЕБРР была проведена парал-
лель между реформой LIBOR и работой, 
проделанной над индикатором TONIA», – 
отметила глава управления портфеля цен-
ных бумаг Од Пакатт.

Во время семинара представители Нац-
банка подчеркнули, что придерживаются 
режима инфляционного таргетирования.

«Данный режим основывается на ис-
пользовании базовой ставки, как основ-
ного инструмента денежно-кредитной 
и курсовой политики», – сообщила Алия 
Молдабекова.

Отметим, что ставка по операциям 
репо на KASE – ставка TONIA, является 
операционным ориентиром Нацбанка 
для достижения цели по обеспечению 
стабильности цен в среднесрочном пе-
риоде.

«Операции в рамках монетарной по-
литики для определения уровня ставки 
TONIA продолжатся», – добавили предста-
вители Нацбанка.

Напомним, индикатор TONIA (Tenge 
OverNight Index Average) представляет 
собой средневзвешенную процентную 
ставку по сделкам открытия репо сроком 
на один рабочий день, заключенным на 
бирже в секторе автоматического репо 
с государственными бумагами (ГЦБ). С 
1 сентября 2001 года по 31 декабря 2009 
года индикатор рассчитывался один раз 
в день, начиная с 1 января 2010 года зна-
чение индикатора пересчитывается после 
заключения каждой сделки. 

▀▀ Что происходит с курсом тенге 
Андрей Чеботарев,  
аналитик международной инвестиционной 
компании EXANTE в Казахстане

Девальвация головного мозга – это 
когда граждане настолько не верят 
в свою национальную валюту, что 

ждут девальвации даже в условиях, когда 
ее быть не может. Ситуация, которая скла-
дывается с курсом тенге последние не-
сколько месяцев, вызывает вопросы, ино-
гда недоумение, чаще сожаление и совсем 
немного надежды, на то, что прозрачно-
сти станет больше. Давайте разберемся с 
тем, почему доллар не стоит 500 тенге, что 
такое «запас мощности» тенге и причем 
тут доверие. Казахстанцы ждут девальва-
цию в любое время дня и года, это уже во-
шло в привычку, девальвационные ожи-
дания высоки, по данным ежемесячных 
опросов Нацбанка, доля населения, кото-
рая предполагает дальнейшее обесцене-
ние тенге к доллару, увеличилась до 70%. 
Но этот показатель уже год не опускался 
ниже 60%, то есть двое из трех казахстан-
цев ждут, что валюта будет обесценивать-
ся. Что интересно, такие ожидания почти 
никак не влияют на объемы покупки ва-
люты населением. В этом году пик покуп-
ки пришелся на июнь – тогда граждане 
купили в обменных пунктах чуть больше 
$1 млрд. Зато в следующем месяце только 
$383 млн. А все дело в выборах и паниче-
ском настроении некоторых аналитиков, 
которые предсказывали девальвацию по-
сле выборов и им поверили потому, что 
девальвационные ожидания высоки, а до-
верие к Национальному банку наоборот 
– низкое. И к этому привлекал внимание 
президент, который еще 15 июля потре-
бовал у Нацбанка и правительства до 1 
ноября определиться с курсовой полити-
кой: «Нацбанку следует принять меры по 
повышению транспарентности и доверия 
населения и бизнеса в проводимой кур-
совой политике», – сказал он. До 1 ноября 
остался месяц. Девальвационные ожида-
ния, а именно их можно использовать как 
метрику доверия курсовой политике, не 
опускаются. Девальвация возможна при 
фиксированном курсе. Это когда государ-
ство в лице регулятор определяет курс на 
каждый день и для его поддержания тра-
тит деньги на бирже, выставляя валюту 
на продажу по нужному курсу или ску-
пая. У нас с августа 2015 года свободный 
курс тенге. Это когда де-юре государство 
не участвует в формировании курса и 
не выходит на биржу, а курс формируют 
участники торгов в свободном режиме. 
Де-факто Нацбанк признает за собой пра-
во так называемых «сглаживающих ин-
тервенций», К такой интервенции он при-

бегал до 20 марта, когда на новостях об 
отставке первого президента Казахстана 
курс скакнул вверх. Тогда было потрачено 
$304 млн на поддержание курса. Поэтому 
при свободном курсе резкая девальвация 
невозможна, курс формируется каждый 
новый день, но...

Но с курсом и правда происходят 
странные вещи, которые не позволяют в 
полный голос и со стопроцентной уверен-
ностью утверждать, что он у нас свобод-
ный, поскольку пристальное наблюдение 
за курсом в последние несколько месяцев 
заставляет в этом усомниться. Лично я ис-
пользую термин «свободно фиксирован-
ный» тенге. Доказать участие регулятора 
в формировании курса достаточно сложно 
по ряду технических причин. Например, 
на курс почти никак не влияют внешние 
факторы: ни положительные, ни отрица-
тельные. Когда в начале августа россий-
ский рубль терял на фоне новостей о санк-
циях и высокого индекса доллара – тенге 
стоял на месте, менялся только кросс-курс 

к рублю от 6,1 в конце июля до 5,8 10 ав-
густа. Потом внешние факторы стали 
благоприятные и... тенге относительно 
доллара снова почти никак не подвинул-
ся, зато кросс-курс снова пошел вверх 
в область выше 6 тенге за 1 рубль. То же 
самое произошло после атаки дронов на 
заводы Саудовской Аравии. Нефть подо-
рожала, тенге почти не укрепился, только 
кросс-курс к рублю вырос. Сейчас, когда 
давление на тенге возросло из-за дешеве-
ющей нефти и высокого индекса доллара, 
мы опять видим процесс, когда кросс-курс 
опустился ниже 6 тенге за рубль – он уже 
снова 5,95, а вот доллар как стоит в диа-
пазоне от 386 до 389 – так и стоит. Причём 
что интересно – как и два месяца назад в 
моменты сильного внешнего давления на 
курс – тенге «сдавал» в день по 50 тиынов, 
так и сейчас. Такое явление я назвал «за-
пасом мощности». Регулятор специально 
держит тенге достаточно слабым в момен-
ты, когда можно было бы укрепиться, что-
бы использовать этот запас мощности и не 

давать ему слабеть в момент отрицатель-
ного внешнего давления. Тенге выглядит 
перепроданным, и равновесный курс мог 
быть крепче. Более того, так считает и 
Правительство Казахстана, которое за-
кладывало в бюджет цену на нефть в $55 
за баррель и курс при этом 370 тенге за 
доллар. Но мы видели нефть и по $65, а 
курс так и не опустился к 370. Еще в марте 
председатель правления АО «Народный 
банк Казахстана» Умут Шаяхметова дели-
лась информацией о том, что тенге может 
стоить 340-360 за доллар. С тех пор почти 
ничего не изменилось – политика слабо-
го тенге превалирует, запас мощности 
копится, свободный курс фиксируется. 
Если давление на тенге не ослабнет в бли-
жайшее время, на этой неделе мы можем 
увидеть курс в 389-390 тенге за доллар и 
в 5,75-5-85 тенге за рубль. Скорее всего 
ниже 393 тенге курсу не дадут опустить-
ся, поскольку эти цифры психологически 
важны, а запас мощности позволяет быть 
стабильными. 

БЕЙБУТ АТАМКУЛОВ
избран в состав совета директоров 
АО «Национальный управляющий 
холдинг «Байтерек»

БЕРИК АРЫН
Чрезвычайный и Полномочный 
Посол Республики Казахстан в 
Королевстве Саудовская Аравия, 
Постоянный Представитель 
Республики Казахстан при 
Организации Исламского 
Сотрудничества назначен 
Чрезвычайным и Полномочным 
Послом Республики Казахстан 
в Королевстве Бахрейн по 
совместительству

ГАБИТ  
СЫЗДЫКБЕКОВ

назначен Чрезвычайным и 
Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Республике Сербия

ДАУЛЕТ БАТРАШЕВ
освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан в 
Румынии и назначен Чрезвычайным 
и Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Португальской 
Республике

ЕРЛАН АУКЕНОВ
назначен вице-министром труда и 
социальной защиты населения РК

ЖАНИБЕК АБДРАШОВ
назначен Чрезвычайным и 
Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Венгрии

ЖЕНИС КАСЫМБЕК
исключен из  состава совета 
директоров АО «Национальный 
управляющий холдинг «Байтерек»

КАНАТ КАРАУЛОВ
избран в состав правления АО 
«Национальный управляющий 
холдинг «КазАгро»

КУНБОЛ ТУРЫМОВ
назначен руководителем 
управления энергетики и жилищно-
коммунального хозяйства 
Актюбинской области

МУРАТ ДАРИБАЕВ, 
НАЗГУЛЬ КАРНАКОВА

исключены из состава правления 
АО «Национальный управляющий 
холдинг «КазАгро»

НУРБАХ РУСТЕМОВ
освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан 
в Венгрии, Чрезвычайного и 
Полномочного Посла Республики 
Казахстан в Республике Сербия, 
Бывшей Югославской Республике 
Македония по совместительству 
и назначен Чрезвычайным и 
Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Румынии

РАУШАН  
ЕСБУЛАТОВА

Чрезвычайный и Полномочный 
Посол Республики Казахстан в 
Королевстве Таиланд назначена 
Чрезвычайным и Полномочным 
Послом Республики Казахстан 
в Республике Союз Мьянма по 
совместительству

САТЫБАЛДЫ 
БУРШАКОВ

освобожден от должности 
заведующего отделом внешней 
политики и международных связей 
Администрации Президента 
РК и назначен Чрезвычайным и 
Полномочным Послом Республики 
Казахстан в Государстве Израиль

СЕРЖАН 
АБДЫКАРИМОВ

освобожден от должности 
Чрезвычайного и Полномочного 
Посла Республики Казахстан в 
Чешской Республике, Чрезвычайного 
и Полномочного Посла Республики 
Казахстан в Словацкой Республике 
по совместительству и назначен 
Чрезвычайным и Полномочным 
Послом Республики Казахстан в 
Азербайджанской Республике

УРКЕН БИСАКАЕВ
назначен вице-министром культуры 
и спорта РК
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100 ТОРГОВЫХ МЕСТ 
 В АТЫРАУ 

В Атырау началась реализация проекта 
«100 торговых мест для уличной торговли». 
Проект направлен на поддержку предприни-
мателей, занятых в сфере мелкой уличной тор-
говли, сообщили в Региональной службе ком-
муникаций Атырауской области.  «По мере 
активного развития предпринимательской 
сферы в регионе важно уделять большое вни-
мание регулированию уличной торговли. Мы 
должны ежедневно улучшать качество ока-
зываемых услуг в данном направлении. Для 
этого необходимо контролировать торговые 
точки, чтобы они соответствовали современ-
ному формату и внешнему архитектурному 
облику города, со временем нам необходимо 
исключить стихийную торговлю», – сказал 
глава региона Нурлан Ногаев на отчетном 
совещании. Заместитель председателя прав-
ления АО «СПК «Атырау» Данияр Таханов 
пояснил, что проект «100 торговых мест для 
уличной торговли» намерен решить обозна-
ченную проблему и направлен на возмездную 
передачу земельных участков сроком от 3 до 5 
лет. «Как вам известно, ежегодно для органи-
зации мелкой уличной торговли местными 
исполнительными органами выделяются зе-
мельные участки сроком на 1 год. Срок очень 
маленький, для того чтобы предприниматель 
успел оборудовать и обустроить торговую пло-
щадь, при этом еще и окупить вложенные ин-
вестиции. Этот проект долгосрочный и более 
удобный для предпринимателей», – пояснил 
Данияр Таханов. (kapital.kz)

КРУПНЫЙ БИЗНЕС 
УВЕЛИЧИЛ ОБЪЕМ 
РЕАЛИЗАЦИИ 
ПРОДУКЦИИ

На конец августа текущего года в стране 
осуществляют деятельность 2,4 тыс. крупных 
компаний — на 2,8% больше, чем в анало-
гичном периоде прошлого года (2,3 тыс. ком-
паний). Также в республике числится 6 тыс. 
средних действующих компаний. По итогам 
двух кварталов текущего года объем реали-
зованной крупными и средними компания-
ми продукции и оказанных услуг увеличился 
на 7,3% к прошлому году и составил 8,5 трлн 
тенге. Крупный и средний бизнес улучшил 
показатели реализации продукции и оказа-
ния услуг в большинстве отраслей экономики 
РК. Самых значительных объемов по итогам 
двух кварталов 2019 года добились предпри-
ятия горнодобывающей промышленности и 
разработки карьеров: 2,6 трлн тенге, годовой 
прирост составил 3,4%. Объем реализации 
в обрабатывающей промышленности соста-
вил 1,8 трлн тенге, увеличившись на 14,1% по 
сравнению с аналогичным периодом годом 
ранее (1,6 трлн тенге). В сфере транспорта и 
складирования объем реализации увеличил-
ся на 3,8% и составил 1,1 трлн тенге. В топ-5 
отраслей по объему реализации продукции и 
услуг в текущем году также вошли строитель-
ство (859,9 млрд тенге — на 31,3% больше, чем 
годом ранее), оптовая и розничная торговля 
и авторемонт (561,1 млрд тенге, плюс 3,3% 
за год). Сокращение объемов реализации на-
блюдается в таких отраслях, как профессио-
нальная, научная и техническая деятельность 
(−35,3% за год), а также электроснабжение, 
подача газа, пара и воздушное кондициониро-
вание (−11,9% за год). (finprom.kz)

В АТЫРАУ ПРОШЕЛ 
ЕДИНЫЙ ОТЧЕТНЫЙ 
ДЕНЬ 

В Атырау прошел Единый отчетный день 
под председательством акима Атырауской 
Нурлана Ногаева, сообщили в Региональной 
службе коммуникаций. В отчетном совеща-
нии, посвященном итогам работы контроль-
ных и надзорных органов в сфере бизнеса, 
приняли участие представители МСБ и раз-
личных госструктур. По словам руководителя 
управления предпринимательства и инду-
стриально-инновационного развития Атыра-
уской области Айхына Елеусизова, сегодня в 
регионе зарегистрировано почти 58 тыс. субъ-
ектов МСБ, из них активно действуют 49 тыс. 
«На проектах, реализуемых местными пред-
принимателями, трудятся 127 тыс. жителей 
Атырауской области. По данным на 1 четверть 
текущего года, местные предприятия выпу-
стили продукции на 768 млн тенге. Подчер-
кнем, что по итогам реализации программы 
«Дорожная карта бизнеса-2020» Атырауская 
область занимает четвертое место по респу-
блике», – сказал Айхын Елеусизов. (kapital.kz)

В ТУРКЕСТАНСКОЙ 
ОБЛАСТИ  ПОСТРОЯТ 
ТЕПЛИЦУ

ТОО «Бакыт-Ислам» планирует ввести в 
эксплуатацию тепличный комплекс в Турке-
станской области в январе 2020 года, сообщи-
ли в управлении сельского хозяйства. Строи-
тельство тепличного комплекса оценивается 
в 750 млн тенге. Он будет расположен в Байди-
бекском районе сельского округа Жамбыл, на 
площади 3 га. Мощность тепличного комплек-
са составит 450 тонн продукции в год. ТОО 
«Бакыт-Ислам» было основано в 2009 году. За-
нимается выращиванием сезонных культур. 
В управлении рассказали еще об одном про-
екте: ТОО «Шымкент кус» планирует постро-
ить птицеводческий комплекс. Стоимость 
строительства птицеводческого комплекса 
оценивается в 894 млн тенге. Производствен-
ная мощность составит 2 тыс. тонн мяса брой-
лера в год. Проект реализуется в Толебийском 
районе. Отметим, что в Туркестанской обла-
сти сформирован фронт-офис Turkistan Invest, 
который наряду с привлечением инвестиций 
активно занимается развитием экспорта реги-
она. За 7 месяцев 2019 года экспорт составил 
$413,7 млн. По сравнению с аналогичным пе-
риодом 2018 года рост составил 67,2%. Такого 
показателя удалось добиться в основном за 
счет увеличения поставок местной продукции 
в Узбекистан. На сегодня фронт-офис сопрово-
ждает 49 экспортеров. (interfax.kz) 

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

НОВОСТИ НЕДЕЛИ

КАЗАХСТАН

КАЗАХСТАНЦЫ 
КУПИЛИ ДОЛЛАРОВ 
НА 1,3 ТРЛН ТЕНГЕ 

Объем чистых продаж обменными пункта-
ми долларов США за январь-август 2019 года 
составил 1,3 трлн тенге — на 60,3%, или 482,6 
млрд тенге, больше, чем за такой же период 
прошлого года. В августе объем нетто-продаж 
долларов США обменными пунктами соста-
вил 196,4 млрд тенге — на 33,5% больше, чем в 
прошлом месяце, но меньше на 19,7% по срав-
нению с августом 2018 года. Пиковый резуль-
тат в текущем году был зафиксирован в июне, 
когда объем нетто-продаж достиг 384,2 млрд 
тенге. В прошлом году наибольший объем 
был в августе — 244,6 млрд тенге, в 2017-м пи-
ковым также был август —$ 876,7 млн. Среди 
регионов РК наибольший объем нетто-продаж 
в августе 2019 года зафиксирован в Алматы: 
76,9 млрд тенге — сразу на 83,6% больше, чем 
в прошлом месяце, однако на 10,8% меньше, 
чем в августе прошлого года. На втором месте 
Шымкент: 38,3 млрд тенге — на 15,1% больше, 
чем в августе 2018 года; рост за месяц — на 
38,1%. Замыкает тройку лидеров Атырауская 
область: 12,8 млрд тенге — на 15,4% меньше, 
чем в июле, и на 23,2% больше, чем в августе 
2018 года. Официальный обменный курс дол-
лара в среднем за август 2019 года составлял 
386,67 тенге — на 0,8% больше, чем в июле. 
В первый день октября курс доллара в обмен-
никах перевалил за 390 тенге, что близко к 
историческому максимуму, наблюдавшемуся 
в начале августа, когда доллар достиг отметки 
в 390,5 тенге, и в начале сентября, когда дол-
лар продавался по 389-390 тенге. (ranking.kz)

БОЛЕЕ 6% АКЦИЙ 
«КАЗАТОМПРОМА» 
МОГУТ ПРОДАТЬ

До 6,2% простых акций АО «Казатомпром» 
могут быть проданы до конца 2020 года, сооб-
щил на брифинге руководитель дирекции по 
управлению активами АО «Самрук-Казына» 
Алмасадам Саткалиев. «Комплексный план 
приватизации рассчитан на 2016-2020 годы, 
и мы будем исходить из текущей ситуации на 
рынке, из потребности в денежных средствах, 
а также из того, что задача правительства по 
приватизации должна быть выполнена. Мы 
пока точно не можем назвать сроки продажи 
6,2% акций «Казатомпрома», они будут за-
висеть и от настроения инвестиционного со-
общества, и от планов по привлечению фон-
дирования», – сказал Алмасадам Саткалиев. 
Вместе с тем он сообщил, что изначально фонд 
«Самрук-Казына» планировал разместить в 
ходе SPO 2,5% акций «Казатомпрома». Глав-
ным запросом со стороны инвесторов была 
ограниченная ликвидность, ограниченное ко-
личество акций в обороте. (kapital.kz)

КРЕДИТНЫЙ 
ПОРТФЕЛЬ БАНКОВ 
УВЕЛИЧИЛСЯ

Кредитный портфель банков второго уров-
ня (БВУ) увеличился на 800 млрд тенге за по-
следние пять месяцев. Об этом сообщили в 
Ассоциации финансистов Казахстана (АФК). 
По словам аналитиков, умеренная положи-
тельная динамика кредитного портфеля си-
стемы продолжилась пять месяцев. При этом 
за август ссудный портфель банков по остат-
кам увеличился на 142,4 млрд тенге, до отмет-
ки 13,9 трлн тенге, после роста на 67,3 млрд 
тенге в июле. Таким образом, увеличение за 
апрель-август составило 6,2%, или 811,8 млрд 
тенге. На фоне вышесказанного доля ссудного 
портфеля в структуре активов БВУ выросла до 
54,7% с 54,3% ранее. Лидерами по приросту 
ссудного портфеля в августе стали Жилстройс-
бербанк (+34,6 млрд тенге), АТФБанк (+39,8 
млрд тенге) и ДБ Сбербанк (+23,8 млрд тенге). 
В актуальном опросе банков по кредитованию 
отмечается рост спроса на кредитные ресурсы 
со стороны заемщиков, а также смягчение ус-
ловий корпоративного кредитования. Анали-
тики отмечают, что в августе брутто-выдача 
новых кредитов составила 1,3 трлн тенге, что 
вблизи аналогичного показателя прошлого 
года (+0,6%). С начала года было выдано но-
вых кредитов на сумму 9,4 трлн тенге в срав-
нении с 8,5 трлн тенге за аналогичный период 
прошлого года (+10,9%). Прогнозное значение 
годовой выдачи новых кредитов, основанное 
на текущей динамике кредитования, состав-
ляет 14,1 трлн тенге. (kapital.kz)

5% АКЦИЙ 
НАРОДНОГО БАНКА 
ВЫСТАВЯТ НА ТОРГИ

Холдинговая группа «Алмэкс» намерена 
продать минимум 5% акций Народного бан-
ка. Группа планирует разместить 14,66 млн 
глобальных депозитарных расписок (ГДР), 
базовым активом которых являются простые 
акции Народного банка. «АО «Холдинговая 
группа «Алмэкс» (продающий акционер) объ-
явило об открытом предложении на рынке 
и сборе заявок в отношении как минимум 
14,66 млн глобальных депозитарных распи-
сок (ГДР), каждая из которых соответствует 
40 простым акциям Народного банка. При 
этом количество указанных ГДР составляет 
как минимум 5% от общего количества раз-
мещенных (за исключением выкупленных) 
акций банка. Размер предложения может 
быть увеличен по результатам проведения 
сбора заявок», – сообщается на сайте KASE. 
ГДР допущены к котировке в стандартном сег-
менте официального списка Управления по 
финансовому регулированию и надзору Ве-
ликобритании, а также к торгам на основном 
рынке для ценных бумаг, внесенных в список 
ценных бумаг, Лондонской фондовой бир-
жи. Акции включены в список и допущены к 
торгам в категории премиум официального 
списка Казахстанской фондовой биржи. ГДР 
будут предложены за пределами Казахстана 
широкому кругу квалифицированных инсти-
туциональных инвесторов посредством меж-
дународного предложения. При этом группа 
«Алмэкс» также предложит ГДР на бирже AIX. 
(kapital.kz) 

▀▀ Казахстанская нефтегазовая 
отрасль: обстоятельства не помеха

Арсен Малтабаров,  
магистр социальных знаний 
(мировая экономика)

В свете происходящих на нефтегазо-
вом рынке тектонических сдвигов 
возникает вполне резонный вопрос: 

будет ли расти рынок и чего ожидать от 
него в краткосрочной и среднесрочной 
перспективах? 

Нефтегаз – пульс казахстанской 
экономики?
Итоги 2018 года и восьми месяцев 2019-го 
свидетельствуют о том, что колебания не-
фтяной конъюнктуры до сих пор влияют 
на экономическую структуру Казахстана. 
Причина в том, что на долю нефти и газа, 
согласно данным Комитета по статистике 
Министерства национальной экономики 
РК (КС МНЭ РК), приходится около 36% 
доходов республиканского бюджета (или 
10,6% к ВВП) и почти 62% экспорта. Стоит 
напомнить, что экспорт углеводородов в 
2013 и 2014 годах достигал рекордных по-
казателей в 70% от всего экспорта страны, 
в 2016-м – на долю черного золота прихо-
дилось 52% зарубежных продаж Казах-
стана, в 2017-м – она вновь выросла, уже 
до 54%, а в начале 2018-го – сразу до 62%. 
Следовательно, почти две трети всех про-
даж, генерирующих самый наибольший 
приток иностранной валюты, пока обеспе-
чивается за счет главных сырьевых ресур-
сов страны – нефти и газа.

Не секрет, что в умах казахстанцев 
плотно засела мысль о том, что наша эко-
номика сильно зависит исключительно 
от двух видов ресурсов. Однако за по-
следние годы за счет значительных уси-
лий, направленных на принципиальную 
перестройку доходов страны в пользу аль-
тернативных видов экспортных товаров, 
властям удается поколебать данную точку 
зрения. 

Следует признать, что снижение зави-
симости бюджета и внутренних экономи-
ческих условий от цен на энергоносители 
стало результатом работы правительства 
по ослаблению этого влияния. 

Если в России данную зависимость 
регулирует бюджетное правило, то в Ка-
захстане иной механизм сглаживания и 
другие подходы регулирования. Все до-
ходы от нефти поступают в Националь-
ный фонд, а уже из него фиксированная 
сумма направляется в бюджет. В бюджете 
Казахстана на 2019 год предполагаемая 
стоимость нефти была снижена до $55 за 
баррель, а формирование резервов уже 
напрямую подвержено влиянию разницы 
между высокими ценами и ожидаемым 
значениями.

Кроме того, если в целом укрепление 
тенге происходило за счет роста продаж 
валютной выручки экспортерами, что яв-
лялось по большей части результатом по-
вышения цен на нефть, то теперь за счет 
покупок валюты Национальный банк РК 
данный эффект компенсирует. В свою 
очередь, привлекательность рынка для 
потенциальных инвестиций как раз-таки 
поддерживается стабильным положением 
национальной валюты. 

Сырьевое проклятие стран 
бывшего СССР 
На сегодня очевидно, что зависимость 
экономики Казахстана от мировых цен на 
нефть, как и остальным сырьевым эконо-
микам огромной на тот момент страны, 
досталась по наследству от Советского Со-
юза. Причина – одновременное развитие 
многих не связанных друг с другом произ-
водств в экономике позднего СССР было на 
очень низком уровне. И поскольку дивер-
сификации в экономике Союза в ходе про-
водившихся реформ так и не происходило, 
экономики новых рыночных республик 
не только стали зависимы от сырьевого 
экспорта, но в последующем это состоя-
ние усилилось и стало практически не-
преодолимым. С тех пор каждое падение 

нефтяных цен эксперты будут связывать 
с последующими экономическими кризи-
сами, а каждый их рост – с периодом про-
цветания.

Цель Стратегии-2050, принятой в 2012 
году, – уход от нефтезависимости. Про-
шло более 7 лет, и мы видим, что она не 
только не потеряла своей актуальности, 
но и приобрела совершенно новое значе-
ние. Иначе говоря, в условиях междуна-
родных нефтегазовых баталий, открытой 
конфронтации между державами и нарас-
тающей геополитической напряженности 
устойчивость казахстанской экономики 
ко внешним шокам стала первоочередной 
задачей государства.

Важно понимать, что с начала 2000-х 
по 2010 год локомотивами развития эко-

номики Казахстана выступали квазигосу-
дарственные компании: КТЖ, КМГ, «Сам-
рук-Казына» и др. Однако уже с учетом 
реализации госстратегии ставку начали 
делать на крупные, средние и малые ком-
пании частного сектора. 

Запасено на черный день
При детальном анализе структуры ка-
захстанского бюджета можно заметить 
планомерное снижение доли нефтегазо-
вых доходов с 2014 года. Тем не менее по 
итогам 2018 года, согласно официальным 
данным, она вновь подскочила до 36%. 
Очевидно, что это связано не с финансо-
вой политикой государства, а с мировыми 
ценами на углеводороды. Постепенный 
рост, хотя и с небольшими перерывами, 

наблюдался с начала 2018 года, конец 
сентября –начало октября – пик нефтя-
ного ралли. Тогда за баррель давали 85 
долларов и казалось, что для котировок 
Brent это не предел. Ставки делались на 
повышение цены, и трейдеры ожидали 
повышения до $100. Тем не менее чуда не 
произошло.

Зависимость существует до сих пор, 
но теперь уже на совершенно других ка-
чественных уровнях. Несмотря на то, что 
власти докладывают о планомерной ди-
версификации экономии, очевидно, что 
нефть будет оставаться основным энерго-
ресурсом еще не один десяток лет.

В апреле нынешнего года в Алматы 
проходила конференция Fitch Ratings по 
Казахстану, в рамках которой состоялась 

макроэкономическая дискуссия среди 
представителей Азиатского и Европей-
ского банков развития. В ходе дискуссий 
они единодушно сошлись во мнении, что 
диверсификация экономики Казахстана 
пока еще развита слабо. Как отмечали экс-
перты, Казахстану никак не удается слезть 
с нефтяной иглы, и это уже само по себе 
огромный риск. Судя по авторитетным за-
явлениям, слишком сильный разрыв меж-
ду показателями инвестирования являет-
ся главной причиной подобных оценок и 
такого подхода к вопросу. 

В то же время необходимо отметить, 
что Казахстан планирует «нарастить мас-
су» в так называемом несырьевом энерге-
тическом экспорте. Это обрабатывающая 
промышленность, сфера услуг и строи-
тельство. Существует вполне обоснован-
ное мнение о том, что в будущем нефтяная 
отрасль страны перестанет быть основ-
ным источником доходов. Однако соглас-
но официальным данным, по итогам 2018 
года несырьевой энергетический экспорт 
прибавил всего лишь один процент от-
носительно показателей 2017-го и соста-
вил $15,7 млрд. Но это почти четверть от 
общего экспорта РК. Несмотря на то, что 
зависимость казахстанского бюджета и 
экспорта от энергетических ресурсов все 
еще в значительной степени сохраняется, 
в последние годы наметились существен-
ные улучшения.

Но в то же время Министерство на-
циональной экономики РК планирует 
увеличить объемы добычи нефти с 90 
млн тонн в 2020 году до 100 млн тонн в 
2024-м. Исключать вероятность того, что 
добыча нефти начнет падать уже в 2021-
2022 годах не приходится. Так, МНЭ РК 
разработало сценарные условия разви-
тия экономики, согласно которым уже 
в 2020 году баррель будет поставляться 
на экспорт в среднем по $63, а не по 70 
или 80. Эти показатели на 5% ниже, чем 
сейчас (65 долларов). Иначе говоря, дан-
ный сценарий (один из трех) уже одобрен 
кабинетом министров и ляжет в основу 
бюджета.

В Казахстане, как ожидается, к 2020 
году добыча нефти может выйти на пик в 
90 млн тонн, а затем постепенно сократит-
ся. В связи с этим уже сегодня власти мо-
гут взять курс на поэтапное сокращение 
нефтезависимости, что должно помочь из-
бежать временных трудностей.

Фактически путь к исцелению от ре-
сурсной зависимости для Казахстана ле-
жит через сокращение доли нефтегазовых 
поступлений в бюджет. Согласно офици-
альным данным КС МНЭ РК, к 2019 году 
доля нефтегазовых поступлений достиг-
ла 2/3 от ВВП. Необходимо отметить, что 
большей части нефтедобывающих стран 
присуща данная особенность.

Парадоксально, но в настоящий мо-
мент развитие приоритетных проектов по 
семи системным изменениям в структуре 
экономики Казахстана, о которых часто 
говорят в основополагающих докумен-
тах социально-экономического развития 
страны, становится возможным именно за 
счет направления «излишков» от доходов с 
продаж углеводородов. 

▀▀ Клиенты МФО – активные  
пользователи банковских услуг
Большая часть клиентов сервисов альтернативного кредитования предпочитает 
получать займы на банковские карты

Татьяна Эм,  
PR-менеджер ID FINANCE

В 2019 году услугами микрофинансо-
вых организаций чаще всего пользу-
ются клиенты крупнейших банков 

Казахстана – Kaspi Bank и Halyk Bank. По 
количеству займов, полученных на бан-
ковские карты, лидируют клиенты Kaspi 
Bank – 38%. Такое же количество кредитов 
в общей сложности приходится на карты 
от HalykBank – это объединившиеся в про-
шлом году АО «Народный банк» (30%) и 
АО «Казкоммерцбанк» (8%). В общей слож-
ности 76% от общего количества креди-
тов. Такие данные получили в результате 
своего исследования аналитики микро-
финансовой организации Solva.

Оставшиеся 24% займов приходятся на 
менее крупные финансовые организации. 
Следующие в списке – пользователи карт, 
выданных АО «Казпочта» и ДБ АО «Сбер-
банк» – по 4%. На карты ForteBank и АО 
«БанкЦентрКредит» получают денежные 
средства по 3% клиентов соответственно. 
4% респондентов отдали предпочтение 
АО «Евразийский банк» и АО «АТФ Банк». 
Оставшиеся 3% клиентов воспользовались 
услугами АО «JysanBank» и «Дочерний 
банк «Альфа-Банк» – по 1,5 % на каждый.

Kaspi Bank и Halyk Bank сегодня – два 
крупнейших банка Казахстана, их ли-
дерство по количеству выданных займов 
легко объяснить. Если говорить о Halyk 
Bank, то эта кредитная организация выда-
ет самое большое количество зарплатных 
карточек, имеет тысячи филиалов по всей 
стране, включая отдаленные поселки. 
Большая часть займов Kaspi Bank – креди-

ты, оформленные в партнерских торговых 
точках и магазинах.

По данным Национального банка, по со-
стоянию на 1 августа 2019 года выпуск пла-
тежных карточек фактически осуществля-
ли 22 банка и АО «Казпочта». Указанные 
организации выпускают и распростра-
няют платежные карточки международ-
ных систем VISA International, Masterсard 
Worldwide, Union Pay International, 
American Express International и Diners 
Club International. Кроме того, банки Ка-
захстана выпускают платежные карточки 
локальных систем: AltynCard – АО «Народ-
ный Банк Казахстана», локальная карточ-
ка «Ситибанк Казахстан» – АО «Ситибанк 

Казахстан» и система платежных карт 
Kaspi.kz одноименного банка.

На 1 августа 2019 года в обращении на-
ходится 29,4 млн платежных карточек, а 
количество держателей данных карточек 
составило 26 млн держателей. По срав-
нению с ситуацией на аналогичную дату 
2018 года – рост на 37,8% и 48,9% соответ-
ственно. Наиболее распространенными 
являются дебетовые карточки, их доля со-
ставляет 78,8%, доля кредитных карточек 
– 18,5%. На долю дебетовых с кредитным 
лимитом и предоплаченных карточек при-
ходится 1,8% и 0,9% соответственно.

Что касается кредитных карт, они вы-
даются самым благонадежным и плате-

жеспособным заемщикам, которые могут 
свободно пользоваться такими картами и 
обслуживать взятые в долг суммы и про-
центы. Стоит отметить, что более трети 
владельцев кредитных карт могли бы ис-
пользовать их и для получения ссуды в лю-
бом отделении кредитных организаций, 
но предпочтение они отдают кредитам у 
МФО.

«Исследование показало, что большая 
часть клиентов МФО – активные пользова-
тели банковских услуг. Однако во многих 
случаях они предпочитают альтернатив-
ные варианты финансирования», – отме-
тил генеральный директор Solva Марат 
Бекжанов. 

▀▀ Все взгляды на Bitcoin:  
рынок ждет слом тренда

Дмитрий Чепелев

За прошедший семидневный пери-
од криптовалютный рынок так и не 
оправился от недавнего обвала. Не-

смотря на рост, который продемонстри-
ровали две из трех ведущих криптовалют, 
рынок потерял чуть более 4% капитализа-
ции. В основном эта потеря обусловлена 
падением стоимости «первой криптова-
люты», триггером которого выступил не 
оправдавший ожиданий запуск платфор-
мы для институциональных инвесторов 
Bakkt.

Тем временем в США над криптовалют-
ными проектами нависла угроза быть при-
знанными ценными бумагами со всеми 
вытекающими из подобного признания 
ограничениями. Для того чтобы текущие 
и потенциальные инвесторы имели пред-
ставление о подобных рисках, крупней-
шие криптовалютные биржи, в том числе 
Coinbase, Kraken, Circle, Bittrex, разработа-
ли критерии оценки того, какие криптова-
люты могут относиться к категории цен-
ных бумаг, согласно законам Соединенных 
Штатов. Wall Street Journal предполагает, 
что подобная система поможет биржам 
принимать решения о том, какие цифро-
вые валюты добавлять в листинг, а какие 
следует избегать для исключения проблем-
ных ситуаций. В рамках принятия реше-
ния о классификации специальный совет 
по рейтингу проводит оценку криптоак-
тива на основе рекомендаций Комиссии по 
ценным бумагам и биржам США (SEC). При 
этом участие разработчиков криптовалют 
сводится лишь к предоставлению инфор-
мации по запросу совета. Ранжирование 
криптовалют происходит путем присвое-
ния активу оценки от 1 до 5. Наибольшее 
значение присваивается криптовалюте, 
обладающей максимальным количеством 
признаков ценной бумаги.

Оценку «1» получили такие крипто-
валюты, как Bitcoin (BTC), Litecoin (LTC) 
и Monero (XMR). Что касается Ethereum 
(ETH), то ему была присвоена оценка «2». 
Ripple (XRP) получил от совета по рей-
тингу оценку «4», свидетельствующую о 
большом количестве признаков ценной 
бумаги.

За прошедшую неделю общая капита-
лизация криптовалютного рынка потеря-
ла 4,03%. На утро среды, 2 октября 2019 
года, она составила $221,6 млрд против 
$230,9 млрд на конец прошлой недели.

1. Bitcoin (BTC). После колоссального об-
рушения, случившегося в самом конце 
прошлой недели, «цифровое золото» весь 
прошедший семидневный период пре-
бывало в нокдауне, колеблясь возле пси-
хологической отметки $8000. При этом 

аналитическое подразделение одной 
из крупнейших бирж, Binance Research, 
возложило львиную долю вины за обвал 
рынка на неоправдавшиеся ожидания 
от торгов фьючерсами на Bakkt. Приме-
чательно, что с подобным заявлением 
29 сентября выступили аналитики JP 
Morgan. По итогам торговой недели, про-
шедшей с момента запуска Bakkt, объемы 
торгов составили не более $6 млн, притом 
что дневной объем фьючерсов на Bitcoin 
на бирже CME превышает $150 млн. Сто-
ит отметить, что списывать долгождан-
ный Bakkt со счетов все же рано. Подоб-
ным инновационным сервисам редко 
удается на старте заполучить большое ко-
личество клиентов, так как они ориенти-
руются на крупных институциональных 
инвесторов, которым присуща крайняя 
степень осторожности.

На утро среды, 2 октября 2019 года, 
цена Bitcoin составила $8357. За прошед-
ший семидневный период стоимость 
«цифрового золота» опустилась на 5,9%. 

Рыночная капитализация «первой крип-
товалюты» при этом снизилась на $9,3 
млрд до $150,2 млрд. Доля «первой крип-
товалюты» в общей рыночной капитали-
зации при этом, снизившись на 1,4 про-
центных пункта, осталась очень высокой 
и на конец прошедшего семидневного пе-
риода составила 67,4%.

2. Ethereum (ETH). «Цифровая нефть» за 
прошедшую неделю продемонстрировала 
небольшой рост при достаточно сильной 
волатильности. Несмотря на то, что не-
дельный отрезок все же был закрыт в плю-
се, многие аналитики сходятся во мнении, 
что Ethereum может еще сильнее просесть 
по отношению к «первой криптовалюте».

На утро среды, 2 октября 2019 года, 
стоимость Ethereum составила $177. По 
итогам прошедших семи дней цена «циф-
ровой нефти» выросла на 2,31%. Доля ETH 
в общей капитализации криптовалютного 
рынка за неделю нарастила 0,56 процент-
ных пункта, составив 8,66%.

3. Ripple (XRP). Среди трех наиболее 
крупных криптовалют Ripple показал за 
прошедшую неделю самый значительный 
рост после произошедшего неделей ранее 
падения. «Банковской криптовалюте» уда-
лось отыграть назад около 9% в основном 
благодаря позитивному информационно-
му фону и достаточно сильной линии под-
держки, которая не позволила этой крип-
товалюте надолго упасть ниже $0,24.

Что касается информационного фона, 
то Ripple Labs отметилась несколькими 
новостями об осуществленных недавно 
поглощениях. Одним из них стала покупка 
платформы Logos Network, на базе которой 
Ripple собирается создать продуктовую ли-
нейку, направленную на решение проблем 
в сфере децентрализованных финансовых 
услуг (DeFi). Будучи независимой, компа-
ния Logos Network разрабатывала реше-
ния для блокчейна Bitcoin с акцентом на 
масштабируемость и производительность 
сети. В составе же Ripple labs все силы раз-
работчиков будут брошены на создание 
экосистемы для выпуска дериваторов, 
фьючерсов и форвардов, использующих 
XRP. «Ранее мы уже делали инвестиции 
DeFi. В частности, мы инвестировали в 
Securitize и Dharma. Однако сейчас это сфе-
ра, где мы начали создавать сами», – высту-
пил с заявлением старший вице-президент 
инвестиционного подразделения Этан 
Берд. Стоит отметить, что сумма затрачен-
ных на осуществление сделки средств не 
была раскрыта широкой публике. Вторым 
своим инвестиционных ходом Ripple ку-
пила исландский финтех-стартап Algrim, 
который, по словам представителей Ripple, 
будет играть ведущую роль в развертыва-
нии продуктов, требующих предоставле-
ние ликвидности по запросу. Такого рода 
продукты предназначаются для проведе-
ния трансграничных платежей, а основой 
в них выступает токен XRP. Компания вы-
деляет офису в Исландии одну из ведущих 
ролей в разработке сети RippleNet и плани-
рует серьезно нарастить штат разработчи-
ков. Что касается суммы, затраченной на 
приобретение Algrim, то, как и в случае с 
Logos Network, она не раскрывается.

На утро среды, 2 октября 2019 года, сто-
имость Ripple составила $0,253. По итогам 
прошедшего семидневного периода сто-
имость XRP увеличилась на 8,58%. Доля 
Ripple в общей капитализации криптова-
лютного рынка за неделю выросла на 0,3 
процентных пункта и составила 4,9%.

▀▀ Как изменились темпы 
e-commerce в Казахстане

Нурсаит Бахаева,  
эксперт Центра развития торговой  
политики QazTrade

На сегодняшний день глобальная 
цифровизация мировой экономи-
ки обеспечивает ежегодный рост 

рынка электронной торговли. По данным 
онлайн-портала статистики Statista, в 2018 
году мировой оборот электронной ком-
мерции составил $1,8 трлн. В мировых 
масштабах Китай является самым мас-
штабным рынком электронной коммер-
ции с оборотом в $630 млрд, крупнейши-
ми компаниями в Китае являются Alibaba 

Group, JD, Tencent. США занимают вто-
рое место с оборотом в $501 млрд. Круп-
нейшими компаниями в США являются 
Amazon, Walmart, Apple. К 2023 году обо-
рот глобальной электронной коммерции 
ожидается на уровне $2,7 трлн.

В электронной торговле основными 
категориями товаров являются одежда, 
медиа и электроника, игрушки, предметы 
для рукоделия, мебель и устройства, еда и 
средства личной гигиены. При этом наи-
большая доля товаров приходится на кате-
гории «одежда» и «электроника», которые 
в общем обеспечивают 35,9% всего оборо-
та электронной торговли ($653,6 млрд).

Во всем мире электронная коммерция 
растет быстрыми темпами. Среди стран с 
самой впечатляющей динамикой наиболь-
ший прирост наблюдается в Китае и США. 
По итогам 2018 года объем рынка элек-
тронной торговли Казахстана увеличился 
в 1,5 раза по сравнению с аналогичным пе-
риодом прошлого года (174 млрд тенге за 
2017 год) и составил 269 млрд тенге.

При этом доля электронной торговли в 
общем объеме розничного товарооборота 
составила 2,9%. А количество покупате-
лей в электронной торговле выросло поч-
ти в 2 раза и составило 2,3 млн человек 
против 1,3 млн человек в 2017 году. Вместе 

с тем на рынке работает около 1700 интер-
нет-магазинов и более 20 электронных 
торговых площадок.

В мире наблюдается перспектива уско-
ренного развития электронных услуг. Впер-
вые сервис онлайн-доставки был осущест-
влен рестораном Pizza Hut в далеком 1994 
году. С тех пор доставка онлайн еды стала 
бизнесом в миллиарды долларов США.

Оборот рынка электронных услуг до-
стиг $168 млрд в 2018 году. Среди стран 
наибольший оборот рынка электронных 
услуг пришелся на США – $51 млрд. По 
прогнозам, этот рынок вырастет на 59% к 
2023 году и составит $266,7 млрд. 

На сегодняшний день сервис электрон-
ных услуг состоит из четырех основных 
сегментов: заказ доставки еды, реализа-
ция билетов на различные мероприятия, 
покупка абонементов на фитнес, сервис 
знакомств. Наибольшую долю электрон-
ных услуг составляют категории «онлайн-
доставка еды» и «билеты на мероприятия», 
которые составляют $82,2 млрд и $65,2 
млрд соответственно. 

Общая рыночная капитализация криптовалют

 (с 25 сентября по 2 октября 2019 г. )
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Капитализация рынка криптовалют (млрд.$)

Сравнение изменения стоимости
топ-3 криптовалют за неделю

 (с 25 сентября по 2 октября 2019 г. )

Топ-3 криптовалют 11 сен
2019 г.

18 сен
2019 г.

Изменение
в %

1.  Bitcoin (BTC) $8881 $8357 -5,9%

2. Ethereum (ETH) $173 $177 +2,31%

3.  Ripple (XRP) $0,233 $0,253 +8,58%

Общая кап-ция (млрд)  $230,9 $221,6 -4,03%

▀▀ Мохаммед Баркиндо: Нужно 
изолировать политику от нефти 
Генсек ОПЕК предложил способ стабилизировать энергетический рынок

Арсен Аскаров

Генеральный секретарь ОПЕК Мохам-
мед Баркиндо заявил, что после со-
бытий в Саудовской Аравии страны 

картеля в одной группе с Казахстаном 
сфокусированы на поддержании стабиль-
ности цен на нефть. Без устойчивых цен на 
энергоресурсы сложно будет что-то спла-
нировать и, главное, привлечь финанси-
рование для развития таких проектов, как 
«Кашаган» и «Тенгиз». 

В ночь на 14 сентября 2019 года объ-
екты Saudi Aramco на востоке Саудовской 
Аравии атаковали дроны. Ответствен-
ность за произошедшее взяли на себя йе-
менские повстанцы «Ансар Аллах». Госсе-
кретарь США Майк Помпео заявил о том, 
что за атаками стоит Иран. МИД Ирана на-
звал эти обвинения ложью. Эр-Рияд при-
знал снижение добычи нефти после атак 
на 50%, что составляет около 5% мирового 
предложения. В итоге цены на нефть до-
стигли максимума за четыре месяца сразу 
после нападений на нефтяные объекты в 
Саудовской Аравии. 16 сентября цена на 
нефть марки Brent подскочила на 19% и 
составила $71,95 за баррель. Затем посте-
пенно пошло удешевление нефти, сейчас 
цена составляет $61,7 за баррель.

Тем не менее картель и Казахстан все-
рьез обеспокоены резким ростом вола-
тильности на мировом рынке нефти.

«Сегодня ОПЕК со своими партнера-
ми, включая Казахстан, в качестве одной 
группы в первую очередь сфокусированы 
на стабильности цен на нефть. После со-
бытий в Саудовской Аравии мы будем при-
держиваться стратегии поддержания ста-
бильных цен на нефть, а также делать все 
возможное, чтобы отделить политику от 
формирования цен на нефть. Любой рез-
кий рост волатильности на мировом рын-
ке нефти невыгоден для производителей и 
потребителей нефти. Без стабильных цен 
будет сложно что-то спланировать и при-
влечь финансирование для таких крупных 
мировых проектов, как «Кашаган» и «Тен-
гиз», – рассказал Мохаммед Баркиндо на 
саммите KAZENERGY в Нур-Султане.

Глава ОПЕК заверил, что, несмотря на 
это происшествие в Саудовской Аравии и 
огромную потерю нефти, никакого форс-
мажора в ближайшее время не предви-
дится. 

«Мы полагаем, что действующие кон-
тракты на разработку ключевых место-
рождений, в том числе в Казахстане, 
останутся в силе. Основные регионы, в 

которых мы растем, – это по-прежнему 
Ближний Восток, а также Казахстан, где 
огромная ставка делается на месторожде-
ние Кашаган, куда уже, по нашим подсче-
там, инвестировали $12 млрд», – отметил 
Мохаммед Баркиндо.

В свою очередь председатель правле-
ния АО НК «КазМунайГаз» Алик Айдар-
баев подчеркнул, что Казахстан также 
выступает за стабилизацию цен на нефть. 
При этом $60-70 за баррель нефти – этот 
тот ценовой потолок, который вполне 
устраивает казахстанскую сторону. Он 
также отметил, что Казахстан всерьез на-
целен на экспорт нефти в соседний Китай, 
где спрос на энергоресурсы растет быстрее 
всего. 

«Основной экспорт нашей нефти на-
правлен в Европу, в том числе через си-
стему КТК, но мы никогда не забываем о 
других маршрутах. Рядом с нами Китай, 
который в 2018 году импортировал для 
удовлетворения своих потребностей 71% 
нефти. По данным Международного энер-
гетического агентства (МЭА), в скором 
времени эта цифра возрастет до 80%. И 
мы очень внимательно за этим следим. 
Поэтому сейчас мы хотим завершить про-
ект реверса нефтепровода из Западного 
Казахстана в сторону Восточного Казах-
стана. Этот проект позволит не только за-
грузить нефтеперерабатывающие заводы 
на востоке страны, но и даст возможность 
в будущем перенаправить некоторые 
потоки в сторону Китая. То есть посред-
ством самых крупных казахстанских 
проектов в Китай может пойти нефть, 
причем в хороших объемах», – заверил 
Айдарбаев.

Между тем глава Минэнерго РК Канат 
Бозумбаев, который недавно вернулся из 
Нью-Йорка, где участвовал в сессии Генас-
самблеи ООН, рассказал, что прогнозы по 
перспективам нефтяной отрасли «много-
численны и противоречивы».

«Многие эксперты заявляют о том, что 
качество финансирования нефтяных про-
ектов в ближайшие десятилетия резко 
ухудшится. В мире полностью откажутся 
от автомобилей на дизельном топливе. 
Объемы нефти достигнут своего макси-
мума и начнут снижаться, другие иссле-
дователи считают, что запасы нефти не 
подходят к концу, а становятся менее до-
ступными. В любом случае Казахстан бу-
дет и в дальнейшем соблюдать соглашение 
ОПЕК+ о сокращении добычи нефти и бу-
дет приветствовать, если оно будет прод-
лено», – отметил Бозумбаев. 

На вопрос о том, что может ли он пред-
ставить день, когда придет на заседание 
ОПЕК и скажет, что страна будет произ-
водить больше нефти, чем сейчас, Канат 
Бозумбаев ответил, что такой сценарий 
возможен в недалеком будущем. 

«Я ясно представляю этот день. Навер-
ное, он не очень далеко. Но точно то, что 
резкое увеличение добычи у нас возможно 
в 2023-2025 годах. А до этого времени мы 
в любом случае будем находиться в кори-
доре 1,8-1,9 млн баррелей в сутки», – сооб-
щил он.

Кроме этого, глава Минэнерго напом-
нил, что законодательство в Казахстане 
становится все мягче по отношению к ино-
странным инвесторам.

«В 2017 году мы приняли новую ре-
дакцию Кодекса «О недропользовании». 
В итоге это значительно облегчило при-
ход на рынок новых инвесторов. Сюда же 
относится ряд послаблений в Налоговом 
кодексе. Таким образом, у нас начинается 
новая эра в развитии морских месторож-
дений на Каспии. Я слышал в Нью-Йорке, 
что определенную обеспокоенность инве-
сторов вызывает новая редакция Эколо-
гического кодекса. Однако все пожелания 
наших операторов будут учтены в рамках 
нового документа. Если какие-то нормы 
будут ужесточены, то я, как министр энер-
гетики, буду способствовать тому, чтобы 
компаниям было комфортно продолжать 
работу в Казахстане», – заявил Канат Бо-
зумбаев.

Вместе с тем глава Минэнерго отметил, 
что наряду с нефтью Казахстан активно 
развивает другие виды энергетики, такие 
как ВИЭ или газ.

«Хочу отметить, что в последнее время 
фантастическими темпами в Казахстане 
развивается возобновляемая энергетика. 
К концу года мощность ВИЭ будет состав-
лять 100 МВт, в 2020 году – 1500 МВт, а в 
2021-м – 2000 МВт. То есть тренд задан, и 
такие компании, как Eni, Agip КСО, Shell и 
Total, вносят свою лепту в данную отрасль 
в Казахстане. Недавно Eni выиграла аук-
цион по развитию ветровой энергетики. 
Иными словами большие нефтяные кор-
порации готовы инвестировать в зеленую 
энергетику в стране, поскольку за ВИЭ бу-
дущее мира», – подчеркнул Бозумбаев.

Наряду с этим он заверил, что стро-
ительство магистрального газопровода 
«Сарыарка» будет завершено до конца 
2019 года, и отопительный сезон 2020 года 
пройдет в столице на экологически чистом 
топливе. С другой стороны, строительство 

распределительных сетей внутри города 
займет некоторое время, и, насколько бы-
стро будет проведена эта работа, зависит 
от столичного акимата.

«Это большие капитальные вложения, 
и можно (осуществить) только поэтапно. 
Акимат Нур-Султана запаздывал, у них 
были судебные тяжбы с участниками кон-
курса по госзакупкам. Наконец-то они 
определились: по первой и второй очере-
ди контракты подписаны. Надеемся, что 
до конца следующего года первые объекты 
будут газифицированы в нашей столице, и 
следующий отопительный сезон не повли-
яет на экологию», – заверил Бозумбаев.

Бывший вице-президент ПАО «Лукойл» 
Андрей Гайдамака рассказал, что в обо-
зримом будущем Китай останется круп-
нейшим потребителем газа, поскольку се-
годня КНР уже в 1,5 раза опережает США 
по энергопотреблению. В этом плане Ка-
захстану и России очень сильно повезло с 
большим соседом. 

«Развитие трубопроводной инфра-
структуры в Казахстане – чрезвычайно 
важная вещь. Казахстан, как Россия, име-
ет собственные недогазифицированные 
области. В этом смысле трубопровод – 
очень важная и нужная вещь. Это первое. 
Второе: Казахстан обладает гигантским 
транзитным потенциалом. При этом раз-
витие газового рынка – это, прежде всего, 
прокладка газопровода в Китай. Нам по-
везло, что самый большой энергопотреби-
тель в мире находится на границе с Казах-
станом и Россией», – отметил Гайдамака. 

При этом он отметил, что, несмотря на 
то, что Китай является крупнейшим про-
изводителем зеленой энергии, конкуриро-
вать с газовой отраслью чистые энерготех-
нологии никогда не смогут. 

«Как может составить конкуренцию 
маленький самолет компании Cessna тому 
же Boeing? Это совсем другие классы и раз-
меры. Когда мы говорим о ВИЭ, мы под-
разумеваем десятки мегаватт в год. Когда 
речь идет о газе, подразумеваются трил-
лионы мегаватт. Это совсем разные мощ-
ности, которым нет смысла даже пытаться 
конкурировать друг с другом», – заключил 
спикер.

Как отмечают в ОПЕК, нефть и газ будут 
сохранять самую большую долю в энерге-
тике как минимум до 2040 года. К 2040 
году спрос на эти энергоносители вырас-
тет на 112 млн баррелей в день. Большая 
часть этого объема будет экспортировать-
ся из развивающихся стран с быстрыми 
темпами роста населения и экономики. 
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▀▀ Нюансы фудретейла:  
излишки и упущенные продажи

Марина Макарчук,  
эксперт компании ABM Cloud

Нынешнее время вполне можно на-
звать эрой здорового образа жизни. 
Мода, осознание того, что питание 

и спорт влияют на нашу красоту и состоя-
ние здоровья подталкивают людей к ЗОЖ. 
И если раньше большую часть времени 
люди уделяли физическим упражнением, 
то сейчас особую нишу в формировании 
здорового образа жизни занимает пита-
ние. Сегодня многие стали отказываться 
от продуктов быстрого потребления, со-
держащих большое количество замените-
лей и красителей, обращая внимание на 
сегмент товаров категории фреш. Овощи 
и фрукты стабильно наращивают домини-
рование на обеденной тарелке, а в стейк-
хаусах пересматривают состав гарниров. 
Потребители также стремятся заменить 
рис и макаронные изделия на пюре из 
цветной капусты, при этом они покупают 
ингредиенты в продовольственных ма-
газинах, количество которых увеличива-
ется с каждым днем. Но растет не только 
сегмент фреш-товаров, глобальный ры-
нок продуктового ретейла характеризи-
руется как динамично развивающийся. 
В 2016-м объемы продаж составили $8,3 
трлн, а к 2021 году, в соответствии с про-
гнозными оценками, этот показатель 
достигнет $10,91 трлн. Но, несмотря на 
высокий спрос на продукты, каждый из 
нас, совершая покупки, регулярно видит 
в магазинах полные тележки с товарами 
с истекающим сроком годности; а медиа-
каналы все чаще распространяют инфор-
мацию о том, что в мире выбрасывается 
очень много еды.  Например, немцы ути-
лизируют около 20 млн тонн пищевых от-
ходов, а это 1% оборота и 1,5 млрд евро. 
Одна из причин – жесткая конкуренция 
на рынке, вынуждающая супермаркеты 
снижать цены и выставлять только внеш-
не безупречный товар. На полках нет ме-
ста помятому пакету молока или немного 
почерневшему банану. Объемы лишних 
запасов продуктов в развитых странах 
настолько велики, что в мире появилось 
понятие фудшеринг  – социально-эколо-
гический проект по спасению пригод-
ной к употреблению пищи. В некоторых 
странах открываются специальные заве-
дения на основе фудшеринга. В Велико-
британии и Дании действуют магазины, 
в которых по принципу «заплати, сколько 
можешь» продают еду, списанную дру-
гими супермаркетами, например из-за 
брака упаковки или скорого истечения 
срока годности. Оставшейся едой в боль-
ших объемах, в первую очередь, делятся 
магазины, супермаркеты, гипермаркеты 
и рестораны. Но почему же не только у 
частных лиц появляется «лишняя» еда, а 
и у ретейлеров? И почему же она не вся 
продается? И разве ретейлеру выгодно ее 
раздавать или распродавать по снижен-

ным ценам? Конечно же, нет. Это вынуж-
денная мера по утилизации непроданно-
го вовремя товара или по распределению 
избыточных запасов. Излишки, испорчен-
ный и просроченный товар – результат 
неэффективного управления запасами. 
Розничные сети часто используют фреш-
группу как сопутствующие товары и сни-
жают на них цены, что в свою очередь 
влияет на качество. Профильные магази-
ны ставят выше наценку и делают упор на 
качество, так как товары категории фреш 
являются скоропортящимися, что приво-
дит к большому количеству просрочки. 
Как же эффективно управлять продоволь-
ственными товарами, чтобы покупателю 
было, что покупать, а ретейлеру – нечего 
списывать и перемещать? Давайте рас-
смотрим основные моменты.

Отстаиваем свои интересы,  
а не поставщика
При определенных условиях продукцию с 
истекшим сроком годности торговые сети 
могут возвращать поставщикам, но очень 
часто причиной является абсурдный про-
цесс составления заказа. Количество и 
список позиций (частично или полностью) 
определяют не сотрудники сети, а постав-
щик, иначе – никакого возврата. Опасаясь 
просрочки «на руках», ретейлеры согла-
шаются на такие условия. А потом жалу-
ются, что поставщик поставляет в боль-
шом количестве неходовые товары с более 
длительными сроками годности и совсем 
недостаточно топ-товаров, с небольшим 

сроком годности. Интересная ситуация: 
в сети по неходовым товарам появляют-
ся излишки, но вернуть их сразу нельзя, 
так как товар годен, а вот топов всегда не 
хватает – поставщик их просто не довоз-
ит, чтобы не возвращали, если товар не 
купят до того как срок годности истечет. 
Поговорим о продуктах с длительным 
сроком годности (от 2 недель и больше). 
Часто встречается ситуация, когда постав-
щики предоставляют скидку и при этом 
требуют взамен, чтобы на полках были 
представлены в определенном количестве 
указанные ими позиции (как правило, это 
неходовые товары). И если у сети есть де-
нежное ограничение при формировании 
заказа, то она вынуждена отказаться от 
части топовых позиций. Скидка есть, но 
нужных товаров нет.

Совершенствуем внутренние 
бизнес-процессы
Когда вопрос касается актуальности 
остатков, то на практике в большинстве 
случаев слышим негативный ответ – они 
не актуальны. Особенно это проявляется 
для фреш-товаров. Инвентаризация про-
водится редко или некачественно, а при-
ем, выкладка товаров и их списание не-
своевременно. К сожалению, проблема 
неактуальности остатков в продуктовом 
ретейле массовая (если говорить о фреш-
товарах, то в районе 90% случаев они не 
соответствуют действительности), и ча-
сто ее решению не уделяется должного 
внимания.

Определяем service level
Основный подход, которым можно руко-
водствоваться при формировании запасов 
и заказов поставщику товаров фреш – это 
service level (уровень обслуживания). Це-
левым показателем в этом подходе явля-
ется удовлетворение спроса с заданной 
точностью. Например, если service level 
95%, то это означает, что из 100 покупате-
лей, пришедших за конкретным товаром 
фреш, 95 обнаружат его на полке и купят. 
Проблема в том, что байерам очень свой-
ственно перестраховываться и заказывать 
впрок, но это не лучшее решение, особен-
но, если речь о фреш-категории. Здесь не-
обходимо минимизировать объем отхо-
дов, потому что только один испорченный 
товар может нивелировать прибыль от не-
скольких продаж. 

Рассчитываем коэффициенты 
дней недели
При расчете количества к заказу необ-
ходимо учитывать эластичность спроса 
дней недели для каждой SKU на каждой 
SKU location. В разные дни недели покупа-
тельская активность разная – обычно в по-
недельник у всех еще есть продукты после 
выходных и нет времени на походы в мага-
зин, так как все заняты работой. Ближе к 
концу недели эта активность растет, а на 
выходных и вовсе достигает своего пика. 
Кроме того, уровень спроса в торговой 
точке очень сильно зависит от ее место-
расположения. Например, если магазин 
находится возле школы, то спрос на про-
дукты в будние дни будет гораздо выше, 
нежели в выходные. Поэтому крайне важ-
но высчитывать КДН и применять при со-
ставлении заказа.

Учитываем остаточный срок 
годности товара
При прогнозировании потребления обя-
зательно нужно учитывать ОСГ – ми-
нимально допустимое количество дней 
остаточного срока годности для товара 
на складе в момент поступления от по-
ставщика. Это очень важный показатель 
в категории фреш. Часто бывает так, что 
плечо поставки больше, чем ОСГ товара. 
В такой ситуации прогнозируемое по-
требление необходимо считать на период 
от поставки до момента, когда истекает 
срок годности по товару, а не до следую-
щей поставки, как обычно. Также данный 
параметр необходим для расчета доступ-
ного остатка на момент формирования 
следующего заказа для фреш-товаров. Но 
зачастую многие компании даже «не ве-
дут» его, не говоря уже об использовании 
в расчетах.

Не забываем об отклонении  
в спросе
При вычислении целевого уровня запа-
сов для фреш-товаров нужно учитывать 
не только service level и прогнозируемое 

потребление, но и стандартное откло-
нение распределения. Стандартное от-
клонение в данном случае характеризует 
степень разброса спроса от его средней 
величины. Спрос постоянно колеблет-
ся и при прогнозировании потребления 
это необходимо учитывать. Если гово-
рить не о скоропортящихся продуктах, 
то здесь подход к реагированию на от-
клонения в спросе должен быть другим. 
В данном случае необходимо ссылаться 
на потребление в недавнем прошлом и 
коррелировать наш целевой запас по то-
вару, исходя из сложившейся ситуации. 
Например, с помощью динамического 
управления буферами. Буфер – это целе-
вой уровень товарного запаса, который 
устанавливается и поддерживается для 
каждого товара на каждой точке хра-
нения для покрытия спроса на период 
между поставками. Опираясь на данные 
о текущей ситуации, мы можем понять, 
в каком направлении должен измениться 
буфер – увеличиться или уменьшиться. 
Такой подход позволяет снизить риски 
возникновения излишков и упущенных 
продаж.

Одним из важных аспектов достиже-
ния коммерческих целей и качествен-
ного обслуживания наших клиентов 
является постоянное наличие на торго-
вых точках продукции при минималь-
но возможном проценте списаний. Ре-
шить эту задачу только стандартными 
методами управления запасами – про-
гнозированием «вручную» на местах и 
определением величины заказа, исходя 
из экспертного опыта менеджера – не-
возможно. «Фудовое» направление – это 
отличная продукция для покупателей, 
а вот для ретейлеров существует масса 
трудностей, одной из которых является 
расчет количества к заказу. От того на-
сколько точно компания справляется 
с этой задачей, напрямую зависит ко-
личество и масштаб других проблем: 
уровень излишков, упущенных продаж, 
количество списаний, количество по-
терянных потенциальных клиентов. 
Вручную собрать и эффективно обрабо-
тать вышеперечисленные данные прак-
тически невозможно. Поэтому на пути 
к эффективному управлению запасами 
должен быть переход от ручного заказа 
к автозаказу. С одной стороны, расчет 
количества к заказу будет более точным 
и быстрым, а с другой –у менеджера вы-
свободится время, которое он сможет 
использовать для качественной анали-
тики.

В завершение выделим ключевые мо-
менты. Первый – работу с поставщиками 
необходимо выстраивать таким образом, 
чтобы пополнение происходило по по-
требности сети (торговой точки), а не по 
потребности поставщика. Второй – совер-
шенствуем внутренние бизнес-процессы, 
чтобы фактические остатки в учетной си-
стеме были равны физическим остаткам в  
магазине. Третий – автоматизируем про-
цесс создания и отправки заказов, чтобы 
была возможность учитывать и анализи-
ровать все необходимые данные о спросе 
по всем SKU в разрезе SKU location. Как 
итог – выдержан баланс между излишка-
ми и упущенными продажами в торговой 
сети посредством грамотного управления 
запасами. 

Анна Видянова

Казахстанский рынок продуктовой 
розницы с каждым годом все ак-
тивнее масштабируется. Правда, 

качественно развиваются лишь крупные 
гипермаркеты, магазины у дома не под-
держивают такой тренд. К чему может 
привести эта тенденция и как мелкие тор-
говые точки могут трансформироваться в 
интервью корреспонденту «Капитал.kz» 
рассказала глава Розница.kz Анна Пацюк. 
Компания занимается консалтингом и мо-
ниторингом потребительского рынка. 

– Анна, ваша компания занимается 
мониторингом как казахстанского роз-
ничного рынка, так и украинского. Чем 
отличаются эти рынки? 

– Сложно себе представить какой-то 
формат магазинов, который еще не отра-
ботан на рынках ретейла России и Укра-
ины. На этих рынках применяются раз-
личные форматы продвижения товара, 
к примеру, посетители привлекаются за 
счет переоборудования торговых точек. 

В Казахстане все наоборот, рынок про-
дуктового ретейла практически не транс-
формируется, особенно сектор магази-
нов у дома, которые обычно находятся 
на первых этажах многоквартирных до-
мов. К тому же, по нашим наблюдениям, 
местный рынок продуктового ретейла 
по сравнению с аналогичными рынками 
России, Украины менее восприимчив к 
инновациям.

Если рассмотреть российский и казах-
станский рынки с позиции маркетинга, то 
первый – это красный океан. То есть это 
площадка, на которой много игроков, в 
том числе «хищников» с агрессивным мар-
кетингом. В попытке заполучить своего 
потребителя они могут использовать раз-
личные способы: запускать инновацион-
ные методы торговли, сильные маркетин-
говые инструменты и так далее. 

Местный рынок магазинов у дома 
представляет собой «голубой океан», 
потому что в этом сегменте отсутствует 
как таковая конкуренция. Конечно, на 
рынке есть одиночные небольшие мага-
зины, но они абсолютно неконкуренто-
способны. У таких игроков розницы вы-
сокие цены на продукцию по сравнению 
с гипермаркетами, узкий ассортимент и 
сами по себе магазины не ухожены, на их 
полках чаще встречается просроченная 
продукция. В Казахстане практически 
нет сетей формата магазин у дома, зато 
массово представлены одиночные торго-
вые точки. 

Если посмотреть на российский и укра-
инский рынки, то там достаточно много 
сетевых игроков, которые работают в фор-
мате магазинов у дома.

– Какие преимущества имеют сети 
магазинов у дома перед одиночными 
точками? 

– Сетевые торговые точки в отличие от 
одиночных игроков имеют возможность 
оптимизировать многие бизнес-процессы. 
В небольшом магазине все бизнес-про-
цессы  реализует только собственник. Он 
занимается hr-политикой, ведет бухгалте-
рию, переговоры с поставщиками, обеспе-
чивает безопасность магазина и так далее. 
И, естественно, у владельца точки зача-
стую не хватает знаний во всех этих сфе-
рах – это логично. А для того чтобы все эти 
работы проводились на профессиональ-
ном уровне, потребуется штат специали-
стов, который нужно содержать. Это очень 
затратный процесс, ни у одного магазина 
у дома нет бюджета на такие цели, так как 
это достаточно дорого. Для одиночных ма-
газинов такая стратегия нерентабельна. 

Сетевые магазины у дома могут со-
кратить эти затраты, ведь всю сеть из 10-
20 магазинов могут  обслуживать один 
маркетолог, один hr-менеджер и один за-
ведующий складом, который может до-
говариваться об оптимальных ценах с по-
ставщиками. 

Имея сеть магазинов, можно организо-
вать центральный склад, куда все постав-
щики продукции могут поставлять товар. 
А после уже эта продукция будет распре-
деляться по небольшим магазинам. По 
такой схеме работают все розничные сети 
Украины и России. 

– Какого размера должна быть сеть, 
чтобы ее рентабельно было содержать? 

– Как минимум сеть должна состоять 
из 20 магазинов, только тогда есть смысл 
организовывать склад внутри сети, его 
также называют распределительным цен-
тром.  

Сейчас наблюдается тренд на создание 
распределительных центров, которые не 
являются частью какой-то торговой сети. 
Такие центры уже строятся в Шымкенте, 
Караганде и других крупных городах Ка-
захстана. Через них небольшие рознич-
ные магазины могут получать ощутимые 
скидки при приобретении товара. Скидка 
будет формироваться за счет того, что по-
ставщикам продукции, досталяя товар до 
склада, не нужно будет содержать штат 
торговых представителей, парк газелей, 
которые каждую коробочку, к примеру 
печенья, будут доставлять до каждой тор-
говой точки у дома. Эта схема работы вы-
годна как поставщикам, так и владельцам 
магазинов.

Например, когда в торговой точке за-
канчивается какой-то товар, он будет по-
ступать со склада в магазин вовремя, а не 
тогда, когда удобнее поставщику осуще-
ствить доставку. 

Опосредованно от этой схемы работы 
положительный эффект получат город и 
его жители. Представьте, что около 20-
30 газелей ежедневно обслуживают один 
маленький магазин у дома. Такие газели 
загрязняют выхлопными газами воздух, 
паркуются во дворах, загораживая пеше-
ходные зоны.

– Насколько может снизиться заку-
почная цена на продукты для мелких 
магазинов? 

–  Размер дисконта будет зависеть от обо-
ротов сети магазинов у дома. Кстати, важно 
понимать, что вот эти 20 магазинов у дома 
должны находиться в одном городе и не долж-
ны быть локализованы в разных городах.

– Какова вероятность, что казахстан-
ский бизнес начнет создавать сети ма-
газинов у дома? Ведь это потребует не-
малых инвестиций?

– Действительно, для открытия таких 
профессиональных сетей требуются ощу-
тимые инвестиции. В Казахстане многие 
предприниматели предполагают, что для 
открытия только одной торговой точки 
формата магазин у дома  потребуется как 
минимум 7-10 млн тенге, включая товар-
ное наполнение. Такие ожидания связаны 
с тем, что зачастую в эту сумму заклады-
вают узкий ассортимент  продукции, де-
факто магазины открываются почти без 
ремонта, профессионального оборудова-
ния, POS-терминалов и так далее. 

По нашим подсчетам, для запуска 
профессионального мини-маркета на 

площади 100 квадратных метров, с инно-
вационным оборудованием, широким ас-
сортиментом только на закуп продукции 
будет как минимум направлено 10-12 млн 
тенге. Если же включать в инвестиции для 
открытия магазина у дома оборудование 
(холодильники, подсветку товара, POS-
терминалы), то на 1 квадратный метр по-
требуется от $1 тыс. вложений. 

Общаясь с владельцами магазинов, мы 
часто слышим, что для них «не обязатель-
на красота» в помещении их торговой точ-
ки. И когда мы выступаем консалтерами, 
нам приходится объяснять, что во всем 
мире магазины у дома оснащают свои 
точки профессиональным освещением, 
эргономичными продуманными полками, 
конструкциями для товара. За счет этого 
можно ощутимо увеличить обороты мага-
зина, разместить на полках больше товара 
и нарастить прибыль.  

– Казахстанский МСБ восприимчив к 
инновациям?

– Ко всему новому бизнес-сообщество 
в Казахстане, в частности владельцы ма-
газинов у дома, относится с опаской. Соз-
дается впечатление, что пока владельцы 
магазинов у дома не увидят эффективно 
работающие форматы торговых точек, они 
не будут перенимать опыт розницы из Рос-
сии и Украины. Казахстан в восприятии 
нововведений – очень инертный рынок. 
Но вот когда на местном рынке какие-то 
игроки показывают положительный ре-
зультат за счет использования иннова-
ций, тогда все быстро подхватывают этот 

тренд. Однако пока на нашем рынке все 
владельцы магазинов у дома еще думают о 
смене формата, к нам могут зайти игроки 
из России, Украины или Европы. И с эти-
ми внешними игроками будет сложно бо-
роться, потому что они обладают техноло-
гиями, капиталом. Чтобы одиночные, не 
сетевые магазины у дома сохранили свою 
юридическую форму (ТОО или ИП) и по-
лучили преимущество при организации 
бизнеса, мы рекомендуем им объединять-
ся в кооперации. Этот формат был вос-
требован в Германии. Еще 100 лет назад 
мелкие лавочники объединились, чтобы 
конкурировать с крупными магазинами. 
Мелкие игроки имели один общий склад, 
в который поставлялась вся продукция.

Для продвижения интересов неболь-
ших магазинов мы создали Ассоциацию 
мини-маркетов Казахстана. Мы объясня-
ем владельцам мелких торговых точек, 
что за счет кооперации магазины у дома 
могут сэкономить на закупе товаров через 
образование единого распределительного 
центра. И в дальнейшем схема работы бу-
дет выстраиваться так же, как и в распре-
делительных центрах, которые я описыва-
ла выше, по Шымкенту и Караганде. 

– Какие проблемы, кроме «серой бух-
галтерии», есть в магазинах у дома?

– Зачастую такие магазины имеют 
старые холодильники, которые не удер-
живают необходимый температурный 
режим, они нарушают санитарные нормы, 
у многих из них нет ценников на товарах. 
То есть они нарушают множество норм за-
конодательства, но при этом продолжают 
работать. Это вызывает вопросы у сетевых 
игроков (гипермаркетов, сумермаркетов), 
потому что их проверяют и если нужно 
штрафуют в соответствии с законодатель-
ством, а «малые» магазины нет. К мелким 
торговым точкам как будто никто не име-
ет никаких претензий, их нарушения за-
малчиваются. И при текущем формате их 
работы если начинать требовать от них 
исполнения всех норм законодательства, 
то они не выживут.

– Есть ли сейчас в Казахстане какая-
то кооперация мини-магазинов?  

– Пока нет, мы стали продвигать идею 
кооперации недавно, в течение полугода. 

– Для того чтобы магазину войти в 
состав кооперации, ему нужно внести 
какой-то взнос? 

– Для того чтобы магазин стал частью 
кооперации, необходимо, чтобы его пайщи-
ками стали жители близ расположенных 
домов. То есть, по сути, пайщиками стано-
вятся непосредственно покупатели этого 
магазина. То население, которое планирует 
делать покупки в этом магазине, осущест-
вляет некую инвестицию в развитие мага-
зина. В свою очередь пайщики будут иметь 
право приобретать товары в этой торговой 
точке по заниженной цене, приближенной 
к себестоимости. При этом магазин у дома 
получит постоянных лояльных покупате-
лей, которые будут обеспечивать спрос на 
его продукцию. При правильном подходе 
магазин останется прибыльным, потому 
что его товары приобретают не только жи-
тели близ расположенных домов. 

– Какая должна быть сумма пая?
– Эта сумма в каждом конкретном слу-

чае высчитывается отдельно. Размер пая 
зависит от объема инвестиций, которые 
магазин планирует направить в оборудо-
вание своей торговой точки, ее совершен-
ствование. Пай вносится единожды, а не 
ежемесячно. 

– Как думаете, какой формат магази-
на будет более востребован в будущем? 

– Перспектива развития есть как у су-
пермаркетов, так и у магазинов у дома. Но 
более динамично развиваться, масштаби-
роваться будут мини-маркеты, которые 
переоборудуют свои магазины и войдут в 
кооперации или образуют сети. 

▀▀ Какие районы Алматы наиболее 
привлекательны для бизнеса? 

Мария Галушко

За последние четыре года в сфере 
предпринимательства произошли се-
рьезные изменения. Из-за того, что в 

большей степени поддержка оказывалась 
крупному бизнесу, погибло много субъ-
ектов микробизнеса, в частности исчезла 
стихийная торговля, считает руководи-
тель проекта «Жас кәсіпкер» и «Бастау» Ку-
анышбек Ерниязов. По данным управле-
ния предпринимательства Алматы, доля 
МСБ в экономике города составила 40,2% 
с января по март 2019 года. Количество 
активно действующих субъектов МСБ 
на 1 сентября 2019 года достигло 186 575 
тыс. Это на 16  590 тыс. больше в сравне-
нии с 2017 годом. О том, в каких районах 
Алматы лучше всего начинать бизнес и по 
каким критериям выбирать локацию Ку-
анышбек Ерниязов рассказал корреспон-
денту «Капитал.kz». 

Перспективные районы 
Перед открытием бизнеса нужно обра-
щать внимание на развитие инфраструк-
туры района. Например, в большей части 
Наурызбайского, Турксибского, Жетесу-
ского и Алатауского районов инфраструк-
тура не развита, что дает много простран-
ства для открытия новых ниш. Поэтому 
начинающим предпринимателям мы осо-
бо рекомендуем обратить на них внима-
ние. Инфраструктура там только развива-
ется – строятся новые дома, дороги, парки. 
Конкуренция там пока находится на ми-
нимальном уровне, нежели в Алмалин-
ском, Бостандыкском и Медеуском райо-
нах города. 

Сейчас мы проводим маркетинговое ис-
следование во всех районах Алматы, выяс-
няем, в каких из них существует дефицит 
определенного вида бизнеса, осуществля-
ем комплексный анализ, изучаем транс-
портные и пешеходные потоки. Акимат 
проводит инвентаризацию помещений. В 
нижней части города будут открываться 
новые торговые дома для микробизнеса по 
выгодным условиям. Мы также рекомен-
дуем бизнесу развиваться в формате фран-
шизы. Сейчас это направление пользуется 
успехом. Аналогичный скрининг прово-

дим во всех районных центрах страны, ау-
лах, городах республиканского значения, 
моногородах. НПП «Атамекен» совмест-
но с акиматом разработали программу 
«Алматы бизнес-2025». Ее основная цель 
– комплексная поддержка малого и сред-
него бизнеса. Создается определенная 
инфраструктура, для того чтобы микро-, 
малый и средний бизнес чувствовали себя 
комфортно. 

Профиль торговой точки  
– магазин
К каждому бизнесу нужен особый подход. 
Прежде чем открыть магазин, сначала 
определитесь с форматом. А они бывают 
разные – гипермаркет, средний маркет 
и магазин у дома. Специфика рынка по-
казывает, что сейчас в большей степени 
спросом пользуются магазины у дома. 
Несмотря на то, что за последние 10 лет 
появилось много больших сетей, они пе-
реформатируются в маленькие магазин-
чики. Открывая магазин у дома, важно 
смотреть на район и покупательскую спо-
собность его жителей. Выбирая локацию, 
обращайте внимание на наличие конку-
рентов. В новых микрорайонах их может 
быть немного или не быть вообще. В дей-
ствующем нужно наблюдать тенденцию, 
смотреть, сколько магазинов есть в том 
или ином районе. Чем меньше магазин, 
тем меньше зона его влияния. Но бывает 
и так, что в жилом комплексе могут ком-
фортно существовать 3-4 мини-маркета. 
Это говорит о том, что у каждого из них 
есть своя клиентура. Бывает, что в старом 
районе открывается три магазина подряд, 
и два из них позже закрываются. 

На что нужно обратить 
внимание? 
Пик продаж у магазинов приходится на 
время после 6 вечера. Загруженность 
определенного места можно определить 
по номеру чека. Изучив эти базовые вещи, 
смотрите на помещение – на первой или 
второй линии оно находится? То есть вну-
три двора или вдоль улицы? Конечно, при-
оритет всегда отдается первой линии. Это 
позволяет охватить не только покупате-
лей из ЖК, но и проходящих мимо людей. 

Чтобы знать, насколько улица проходима, 
нужно измерить пешеходный трафик за 
день. Кроме того, нужно знать, сколько 
людей проходит в этом месте в течение 
часа днем, в обед и вечером. Так же изме-
ряется автомобильный трафик. Важную 
роль играет наличие рядом парковки, 

для Алматы это особенно актуально. Во 
многих местах она либо платная, либо ее 
нет вообще. Из-за проблем с парковкой на 
некоторых улицах мы наблюдаем тенден-
цию, что бизнес перекочевал с районов 
старого города, к примеру в Алмагуль, где 
нет проблем с паркингом. 

Определенную роль играют техниче-
ские моменты магазина: его площадь, ви-
тражные там окна или обычные, как ви-
сит вывеска. Соответственно, чем больше 
магазин, тем большую зону влияния он 
имеет. В условиях Алматы рядом могут 
спокойно существовать и два магазина. 
Тут вопрос в сосредоточении населения. 
Если мы учитываем благосостояние рай-
она, покупательскую способность его 
жителей, местоположение, наличие пар-
ковки, то даже если есть большой гипер-
маркет, это не помешает открыть рядом 
с ним небольшой, специализированный 
магазин. Тенденция показывает, что 
специфичного товара может не оказать-
ся на полке гипермаркета. Поэтому, рас-
положившись рядом с большим игроком, 
можно зацепить его клиентов. Из-за боль-
шого количества людей конверсия только 
вырастет. 

Профиль торговой точки  
– общепит
Сначала определитесь с форматом за-
ведения. Это может быть стрит-ретейл, 
бургерная или кофейня. Исходя из этого, 
найдите место, где может находиться ваш 
потенциальный клиент. Не рекомендует-
ся открывать заведения в новых торговых 
центрах, потому что нельзя знать наверня-
ка, какая там будет проходимость. Но при 
этом арендная ставка в таком месте будет 
высокая. 

Исходя из концепта, нужно искать, в 
каком месте будет сосредоточение ваших 
клиентов. Если это формат ресторана, то 
надо открываться в благосостоятельном 
районе. Очевидно, что ресторан должен 
находиться на первой линии, а не где-то во 
дворе. Важную роль играют наличие пар-
ковки, строение здания, квадратура, авто-
мобильный и пешеходный трафик. 

Чтобы привлечь к себе клиентов, 
многие кафе и рестораны проводят кол-
лаборацию с известными вайнерами 
или блогерами и называют заведение 
их именем. Сегодня определенная лич-
ность превращается в бренд. Тенден-
ция рынка – это Human to Human, когда 
люди идут к людям. И если у вас сильный 
бренд, то люди будут приезжать к вам 
даже в пригород. 

Если смотреть объективно, то  в Ал-
маты можно открывать бизнес любой 
направленности, и он пойдет. Сейчас ак-
тивно развивается формат стрит-ретейла 
и кофеен. Улицы специально переориен-
тируются под этот формат, тот же Арбат. 
Там очень высокий пешеходный трафик, 
и арендная ставка переваливает за милли-
он. Главное – найти своего клиента и ори-
ентироваться на него. 

▀▀ Миллениалы трансформируют 
потребительский рынок
Рынки товаров и услуг ждет качественное изменение поведения потребителей

Мариям Бижикеева 

Прошло время, когда супермаркет 
конкурировал с супермаркетом, 
а банк с банком. По наблюдению 

экспертов, банки учатся ретейлу у ресто-
ранов, а отели у телеком-компаний. При 
этом потребитель теперь сравнивает опыт 
взаимодействия с компаниями, предо-
ставляющими продукты или услуги, с са-
мыми лучшими предложениями, которые 
он когда-либо получал. 

Появление таких новых бизнес-моде-
лей, как маркетплейсы или сервисы по 
подписке показывает, как компании фоку-
сируются на качестве сервиса и создании 
позитивного клиентского опыта. «Даже в 
странах СНГ, в том числе и в Казахстане, 
мы можем найти много подтверждений 
этой гипотезе. Например, рынки финан-
совых услуг, сети магазинов электроники, 
мобильные операторы. Все эти компании 
борются за преимущество в доли процен-
тов с идентичными по качеству и цене 
продуктами. Они вынуждены все больше 
и больше работать над улучшением кли-
ентского опыта. В последние годы актив-
но используются индекс NPS и другие ме-
трики», – говорит Николай Чумак, CEO & 
Founder в IDNT.  

У многих казахстанских компаний, 
считают иностранные эксперты, уровень 
маркетинга товаров и услуг невысокий. 
Но за этим минусом скрывается один 
большой плюс – это является большой воз-
можностью для роста бизнеса в стране. То 
есть компаниям открыты возможности 
расти системно, а не за счет органического 
рынка, оттягивая долю целевой аудито-
рии у конкурентов. Сам процесс захвата 
рынка начинается с глубокого изучения 
своей целевой аудитории и конкурент-
ного окружения, затем идет адаптация 
ассортиментной и ценовой политики та-
ким образом, чтобы быть максимально 
привлекательным для своей целевой ауди-
тории. Пока компания не убедилась, что 
предложение для целевого рынка являет-
ся наиболее привлекательным, нет смыс-
ла вкладываться в обширные рекламные 
коммуникации. 

 «В сегодняшней конкурентной борь-
бе побеждают и будут побеждать дальше 
те компании, которые наиболее успеш-
но справляются с данной задачей. При 
этом потенциал для применения инстру-
ментов конкурентной борьбы еще огро-
мен, поскольку во многих компаниях 
по-прежнему наблюдается дефицит ка-
чественного маркетинга, что делает их 
уязвимыми. Как говорится, то, что мно-
гие компании еще существуют на рынке 
– это не их заслуга, а недоработка их кон-
курентов», – считает Кирилл Куницкий, 
основатель международной образова-

тельно-консалтинговой компании «Биз-
нес-Конструктор».

В поиске стратегий
Компаниям потребительского рынка се-
годня действительно необходим рост. Од-
нако в последнее время в этой отрасли на-
блюдается его естественное замедление. 
Вместе с тем, развитие цифровых техноло-
гий коренным образом меняет привычки 
потребителей и то, как компании конку-
рируют между собой. Получается, что ра-
сти надо, но добиться этого очень сложно. 
На рынке постоянно открываются новые 
возможности для роста, однако воспользо-
ваться ими смогут только те, кто берет на 
вооружение продуманные стратегии соз-
дания стоимости, эффективно управля-
ют процессом изменений и преобразуют 
свою деятельность.

По мнению Кирилла Куницкого, рост 
является важным критерием здоровья 
бизнеса. Если компания не растет, она 
начинает терять способность к борьбе за 
свою долю на рынке, а значит, становит-
ся более уязвимой перед конкурентами. 
Активно увеличивать долю рынка и про-
сто стараться удержать позиции – это две 
разные стратегии, требующие разных 
компетенций в команде и других под-
ходов. «Считаю, что любой компании, а 
особенно на таком большом рынке, как 
потребительские товары и услуги, следует 
расти. Драйвером роста бизнеса является 
эффективный маркетинг. Это не только 
рекламные активности, это определение 

целевых сегментов аудитории, системное 
ее изучение, глубокий анализ конкурен-
тов, разработка конкурентной стратегии, 
построение системы коммуникаций с це-
левой аудиторией – как в онлайне, так и 
в офлайне, управление лояльностью кли-
ентов, управление репутацией, развитие 
бренда». 

Розничные и сервисные компании всег-
да находятся в поиске стратегий создания 
ценности для потребителя и бизнес-мо-
делей, с которыми можно конкурировать 
в будущем, считает Николай Чумак. При 
насыщении рынка происходит усиление 
конкуренции. Постепенно приходит по-
нимание того, что конкурировать за счет 
цены или качества продукта становится 
все сложнее: цены и функциональные 
качества выравниваются. Успеха смогут 
достичь только те организации, которые 
будут конкурировать на территории кли-
ентского опыта. 

Диджитализация  
и омниканальные продажи  
Диджитализация является сегодня по-
всеместным трендом. В течение ближай-
ших 10 лет компании, не развивающие 
активно свою IT-инфраструктуру, станут 
сильно проигрывать на рынке. Эксперты 
ожидают значительное изменение поведе-
ния потребителей, вызванное смещением 
клиентской аудитории в сторону милле-
ниалов. Это новое цифровое поколение, 
чье мышление формировалось в 2000-х го-
дах. То есть через 10 лет 50% потребителей 

будут даже покупать по-другому. Поэтому 
роль цифровых технологий в управлении 
бизнесом и продажах будет возрастать с 
каждым годом.

«В контексте работы над созданием 
клиентского опыта диджитализация 
уже сегодня может помочь собирать и 
структурировать данные о поведении 
потребителей, их привычках. На основе 
анализа этих данных аналитики и марке-
тологи будут искать интересные инсайты 
в поведении покупателей и предвидеть 
тенденции потребления. Как правило, у 
международных компаний больше опыта 
и ресурсов для этого. Те компании, кото-
рые реализуют это, смогут заглядывать 
в будущее и создавать новые продукты, 
востребованные клиентами. Эти компа-
нии всегда будут на пару шагов впереди 
рынка», –уточняет Кирилл Куницкий. 

Значительной возможностью развития 
компаний является интеграция онлайна и 
офлайна. На сегодня начинает стираться 
грань между этими двумя форматами, и 
любая компания, присутствующая только 
в онлайне или только в офлайне, становит-
ся неполноценной в глазах потребителя. 
Опять же, здесь тренды формируются во 
многом под влиянием прихода на рынок 
миллениалов. В будущем будут побеждать 
компании, выстраивающие омниканаль-
ные продажи, подразумевающие взаим-
ную интеграцию разрозненных каналов 
коммуникации в единую систему, для  
обеспечения бесшовной и непрерывной 
коммуникации с клиентом.

▀▀ Магазинам у дома  
нужно кооперироваться 
Глава Розница.kz Анна Пацюк рассказала, как мелким 
торговым точкам поменять формат 

Алгоритм роста 
любой компании
√	Определить достаточно 

большую целевую аудиторию, 
позволяющую компании 
быстро расти. 

√	Сегментировать аудиторию и 
адаптировать маркетинг под 
каждый сегмент отдельно. 
Важно, чтобы выбранные 
сегменты были достаточно 
большими (соответственно, 
доля рынка должна быть 
маленькой) для обеспечения 
возможности быстрого роста.

√	Глубоко изучать целевую 
аудиторию, находясь в 
плотном диалоге со своими 
клиентами (проведение 
фокус-групп).

√	Досконально знать 
и постоянно изучать 
конкурентное окружение.  
В любой момент времени 
иметь актуальную 
конкурентную стратегию 
(иметь устойчивый ответ  
на вопрос «почему клиент 
купит именно у нас?»).

√	Выстраивать эффективную 
систему привлечения 
клиентов (путь клиента 
от точки создания знания 
до продажи). Причем 
коммуникации с целевой 
аудиторией должны 
быть многоканальными, с 
использованием как онлайна, 
так и офлайна. 

 √	Важным сегодняшним 
трендом развития бренда 
является инфлюенс-
маркетинг – привлечение 
лидеров общественного 
мнения к использованию 
продуктов и услуг компании.  
С развитием социальных 
сетей этот канал 
продвижения становится 
очень значимым для бизнеса.

√	Системно управлять 
лояльностью существующей 
клиентской базы и работать 
над ее удержанием. Здесь 
очень важна системная 
аналитика и качественная 
работа маркетинга. 
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FOREVER 21 ОБЪЯВИЛ 
О БАНКРОТСТВЕ

Основанная в 1984 году компания Forever 
21 подала в США иск о признании банкрот-
ства. При этом полностью уходить с арены 
Forever 21 не будет: цель рокировки – очистить 
бизнес от неработающих активов и, в част-
ности, от расположенных по всему миру ма-
газинов, не приносящих прибыль, при этом 
магазины, уцелевшие после такой реструкту-
ризации, продолжат работу. «Это не означает, 
что мы уходим из бизнеса — напротив, подача 
заявления о признании банкротства — пред-
намеренный и решительный шаг, позволяю-
щий нам успешное продвижение в будущем», 
– цитирует Bloomberg заявление компании. По 
информации агентства, кредиторы компании 
JPMorgan Chase и TPG Sixth Street Partners вы-
платили ей для восстановления работы бренда 
и выполнения обязательств перед клиентами, 
поставщиками и сотрудниками $275 млн и 
75 млн соответственно. Компания Forever 21 
делала ставку на недорогую одежду, модную 
в текущем сезоне. Сеть Forever 21 насчитывает 
свыше 700 магазинов по всему миру. Первая 
торговая точка была открыта в Лос-Анджелесе 
в 1984 году. Как отмечает Bloomberg, мировую 
экспансию сеть начала в тот момент, когда 
другие ретейлеры сегмента модной одежды со-
кращали затраты. Нынешние финансовые про-
блемы Forever 21 возникли в результате этой 
экспансии. В феврале 2019 года Forever 21 про-
дала штаб-квартиру в Лос-Анджелесе за $166 
млн, сообщает Los Angeles Business Journal. До 
этого сеть закрыла магазины в нескольких 
странах Европы, включая Бельгию, Нидерлан-
ды и Великобританию. (vestifinance.ru)

WEWORK 
ОТМЕНИЛ IPO

Сеть коворкингов WeWork отозвала заяв-
ку на  размещение акций на  бирже NASDAQ. 
Компания пережила череду скандалов в  све-
те подготовки к  IPO. «Мы  решили отложить 
IPO, чтобы сосредоточиться на  основной 
деятельности, фундамент которой все еще 
тверд», — заявили вице-президент Себастьян 
Ганнинхэм и  финансовый директор Арти 
Минсон. Они отметили, что все же намерены 
вывести компанию на биржу, но дата пока не-
известна. За неделю до отмены IPO в WeWork 
сменился гендиректор: основатель стартапа 
Адам Нейман был вынужден уйти с должно-
сти и временно уступить место Ганнингхэму 
и Минсону. На необходимости снять Неймана 
настояли инвесторы, в  частности SoftBank. 
Адам Нейман продолжает работу в должности 
председателя правления компании. В  свете 
подготовки стартапа к  выходу на  биржу экс-
перты и инвесторы начали сомневаться в биз-
нес-модели WeWork, его настоящей оценке 
и самом Неймане. Например, профессор Нью-
Йоркского университета Скотт Гэллоуэй зая-
вил, что компания завралась, а IPO для нее как 
«укол ботокса хромому единорогу». Он  при-
звал Комиссию по ценным бумагам и биржам 
провести расследование против WeWork. С на-
чала года оценка WeWork упала с  $47  млрд 
до  $10  млрд  — в  ходе подготовки к  IPO ком-
панию обвинили в сильно завышенной цене. 
В целом, стартап убыточен уже несколько лет 
подряд, и разрыв между доходами и расхода-
ми существенно больше, чем у других нович-
ков на бирже. (incrussia.ru)

RELATIVITY SPACE 
ПРИВЛЕКЛА $140 МЛН 

Компания Relativity Space привлекла 
финансирование в раунде C на сумму $140 
млн. Ведущими инвесторами стали венчур-
ные компании Bond и Tribe Capital, сообщает 
TechCrunch. Привлеченные средства пойдут 
на строительство завода в Лос-Анджелесе по 
производству ракет с технологией 3D-печати 
Stargate. Запатентованная Relativity Space тех-
нология позволит сократить сроки производ-
ства ракеты до 60 дней, рассчитывают в компа-
нии. С ее помощью Relativity Space планирует 
изготовить свою первую ракету Terran 1. Мак-
симальная полезная нагрузка Terran 1 составит 
1,25 тонны. Для сравнения: максимальная по-
лезная нагрузка Falcon 9 от Space X составляет 
22,8 тонны. Основной целью компании являет-
ся запуск спутников, в частности — спутников 
телекоммуникационных компаний на орбиту. 
В апреле 2019 года Relativity Space объявила о 
заключении контракта на доставку спутников 
компании Telesat на низкую околоземную ор-
биту. Компания Relativity Space была основана 
в 2016 году. За время работы компания публич-
но заявила о заключении контрактов с четырь-
мя фирмами. Relativity Space привлекла $185,7 
млн в четырех инвестиционных раундах. Пер-
вый запуск Terran 1 запланирован на февраль 
2021 года. (vc.ru)

PAYPAL ПОЛУЧИТ 
ДОСТУП К РЫНКУ КНР

Американская платежная система PayPal 
Holdings Inc. станет первым иностранным 
игроком на китайском рынке платежных ус-
луг благодаря покупке местной компании 
Gopay Information Technology Co. Народный 
банк Китая (НБК) разрешил PayPal приоб-
рести 70% доли в Gopay, имеющей лицензии 
на предоставление услуг онлайн-платежей 
и мобильных переводов в юанях, в том числе 
трансграничных. Об этом сообщает Gopay. 
PayPal приобретет долю в Gopay через свое 
китайское подразделение. Китайские власти, 
пообещавшие сделать свои рынки более от-
крытыми для зарубежных инвесторов, уже 
предприняли ряд шагов в этом направлении. 
В марте 2018 года НБК открыл рынок платеж-
ных сервисов для иностранцев, объявив, что 
зарубежные компании смогут подавать заяв-
ки на получение лицензий на оказание пла-
тежных услуг, и отношение к ним при этом бу-
дет таким же, как к местным компаниям. Тем 
не менее иностранные платежные сервисы не 
спешат приходить в Китай, поскольку рынок 
платежных услуг в стране перенасыщен, пи-
шет Bloomberg. В настоящее время лидерами 
на китайском рынке платежных сервисов, где 
представлены почти 240 компаний, являются 
Alipay и WeChat Pay. Объем этого рынка за пе-
риод с 2013 по 2017 год вырос в 9 раз – до 169 
трлн юаней ($24 трлн). (interfax.kz) 

Аскар Калдыбаев,  
кандидат юридических наук,  
магистр немецкого права (LL.M.)

Особенностью большинства компа-
ний, будь то АО или ТОО, является 
разделение функций владения и 

контроля. Это означает, что владеют ком-
панией акционеры (участники), а контро-
лируют дела директора – члены испол-
нительного органа и совета директоров 
(наблюдательного совета). Такое отделе-
ние управления компанией от владения 
ею является причиной фидуциарных обя-
занностей директоров. 

Конкретный перечень обязанностей 
директоров зависит от органа, к которому 
они относятся, и специфики их работы в 
компании. Например, обязанности финан-
сового директора имеют свои особенности 
и не похожи на обязанности технического 
директора или члена совета директоров. 
Однако существуют обязанности, которые 
являются общими для всех директоров вне 
зависимости от специфики работы. 

Понимание сути обязанностей дирек-
торов необходимо как для компании, так 
и для самих директоров, так как помогает 
им эффективно осуществлять професси-
ональную деятельность, а компании – 
оценивать добросовестность и эффектив-
ность управления директорами.

В известном деле компании Enron ди-
ректора записывали нереализованные 
будущие выгоды от некоторых торговых 
контрактов в отчеты о прибылях и убыт-
ках, создавая тем самым иллюзию более 
высокой текущей прибыли. В итоге ком-
пания обанкротилась, а акционеры поте-
ряли $74 млрд. Таким образом, нарушение 
директорами Enron своих обязанностей 
действовать в интересах компании стало 
основополагающей причиной ее банкрот-
ства и убытков, которые понесли ее акцио-
неры и кредиторы.

Закон об АО выделяет пять принци-
пов, которыми должны руководствовать-
ся директора в своей работе. Во-первых, 
выполнять возложенные на них обязан-
ности добросовестно и использовать спо-
собы, которые в наибольшей степени от-
ражают интересы общества и акционеров. 
Во-вторых, не использовать имущество 
общества или допускать его использова-
ние в противоречии с уставом и решени-
ями общего собрания акционеров и сове-
та директоров, а также в личных целях и 
злоупотреблять при совершении сделок 
со своими аффилированными лицами. 
В-третьих, обеспечивать целостность си-
стем бухгалтерского учета и финансовой 
отчетности. В-четвертых, контролировать 
раскрытие и предоставление информации 
о деятельности общества; соблюдать кон-
фиденциальность информации.

Отдельно в Законе об АО указывают до-
полнительные обязанности членов совета 
директоров. К ним относится деятель-

ность в соответствии с требованиями за-
конодательства, уставом и внутренними 
документами общества на основе инфор-
мированности, прозрачности, в интересах 
общества и его акционеров. Кроме того, 
обязанность относиться ко всем акционе-
рам справедливо, выносить объективное 
независимое суждение по корпоративным 
вопросам.

В соответствии с Законом о ТОО при вы-
полнении своих обязанностей член испол-
нительного органа должен действовать в 
интересах товарищества добросовестно 
и разумно. Закон о ТОО для того, чтобы 
можно было избежать конфликта интере-
сов, запрещает членам исполнительного 
органа без согласия общего собрания за-
ключать с товариществом сделки для по-
лучения от него имущественных выгод. 
Так же нельзя получать комиссионное 
вознаграждение как от самого товарище-
ства, так и от третьих лиц за заключенные 
сделки. Вместе с тем законодательство 
запрещает директорам ТОО выступать от 
имени или в интересах третьих лиц в их 
отношениях с товариществом. Кроме того, 
им нельзя заниматься бизнесом, который 
конкурирует товариществом.

В Законе о государственном имуще-
стве также отмечается, что членам на-
блюдательного совета госпредприятия 
запрещается преследовать личную заин-
тересованность при принятии решения, 
использовать в личных целях коммерче-
ские возможности предприятия. 

В Германии Закон об АО выделяет ос-
новные обязанности директоров компа-
нии (членов правления и наблюдательно-
го совета): 

- 	 руководство компанией с заботой 
порядочного и добросовестного 
управляющего; 

- 	 сохранение конфиденциальной ин-
формации компании, в частности 
коммерческой тайны, которая стала 
известна директорам в ходе их рабо-
ты; 

- 	 получение согласия наблюдатель-
ного совета на какую-либо деятель-
ность в компании. 

Закон об обществах с ограниченной от-
ветственностью Германии предписывает 
первому руководителю соблюдать огра-
ничения по представлению компании и 
обеспечивать надлежащий бухгалтерский 
учет предприятия, а также вести дела с 
должной заботой порядочного бизнесме-
на. 

В Великобритании при осуществлении 
своей профессиональной деятельности ди-
ректора, будь то официально назначенные, 
фактические управляющие компанией или 
«теневые директора», имеют ряд обязанно-
стей. Закон о компаниях 2006 года выделя-
ет семь из них. Первая – действовать в пре-
делах полномочий, вторая – содействовать 
успеху компании, третья – осуществлять 
независимое суждение, четвертая – про-
являть разумную заботу, компетенцию и 
усердие, пятая – избегать конфликта ин-

тересов, шестая – не принимать матери-
альное вознаграждение от третьих лиц и 
седьмая – сообщать о заинтересованности 
в предполагаемых сделках. 

В деле Central Park Bank of Ecuadorv 
Conticorp директор компании Conticorp 
по решению апелляционного суда должен 
был нести солидарную с компанией ответ-
ственность и возместить инвесторам поч-
ти $192 млн. Он привлекал значительные 
средства инвесторов, а затем выплачивал 
их в виде безвозвратных займов компани-
ям, связанным с контролирующим акци-
онером. В свою защиту он утверждал, что 
ему выплачивали небольшую сумму в год 
за то, что он исполнял обязанности дирек-
тора. Более того, он действовал по указа-
нию акционеров, которые его выдвинули. 
Однако суд посчитал, что директор, «слепо 
и невежественно» следуя инструкциям ак-
ционеров, при этом без самостоятельного 
анализа ситуации, а также без учета дол-
госрочных интересов компании, нарушил 
свои обязанности перед компанией. 

Судья в деле Re Baringsplc (No 5) 
Secretaryof Statefor Tradeand Industryv 
Baker (No 5) выделил две обязанности 
директоров, которые дополняют умение 
проявлять заботу, профессионализм и 
усердие:

 - 	 постоянно получать и поддерживать 
достаточные знания и понимание 
бизнеса компании для того, чтобы 
директора могли должным образом 
выполнять свои обязанности;

- 	 контролировать выполнение пере-
данных функций.

С учетом анализа законодательства и 
практики Казахстана, Великобритании 
и Германии мы предлагаем закрепить в 
законодательстве РК следующие общие 
обязанности директоров компании, вне 
зависимости от того, в каком органе они 
состоят. Обязанность действовать в ин-
тересах компании: директор должен ра-
ботать так, чтобы привести компанию к 
долгосрочному устойчивому экономиче-
скому успеху; исполнять указания акци-
онеров, если только они не противоречат 
интересам компании; постоянно получать 
необходимые знания, а также иметь по-
нимание бизнеса компании и отрасли, в 
которой она работает, учитывать интере-
сы акционеров, кредиторов, работников, 
общества в целом. 

Вместе с тем директор обязан осущест-
влять независимое суждение: требовать 
от ответственных лиц компании предо-
ставления актуальной информации, необ-
ходимой для принятия решений; задавать 
вопросы ответственным лицам, в случае 
наличия неясностей или сомнений при 
анализе материалов и информации; при-
нимать самостоятельные независимые 
решения.

Обязанность избегать конфликта ин-
тересов: запрещается использовать соб-
ственность, информацию или возмож-
ности компании в личных целях; если 
директор прямо или косвенно заинтере-
сован в предполагаемой сделке с компа-
нией, то он должен об этом сообщить и не 
принимать какие-либо выгоды от третьих 
лиц.

Мы понимаем, что чрезмерное увели-
чение обязанностей директоров может 
негативно сказаться на их желании зани-
мать соответствующие позиции, поэтому 
не стоит сильно расширять их обязанно-
сти. Однако директора должны понимать, 
какие последствия для компании может 
принести их работа и им следует осмотри-
тельно принимать на себя соответствую-
щие обязанности, неисполнение которых 
влечет ответственность.

Основными последствиями нарушения 
директорами своих обязанностей являет-
ся возмещение ими убытков, понесенных 
компанией. Это меры ответственности в 
Казахстане и Германии. В Великобрита-
нии же помимо возмещения убытков ди-
ректорами, английские суды присуждают 
передачу компании прибыли, которую 
директора или третьи лица получили в 
результате нарушения директорами своих 
обязанностей. 

Предлагаем отразить в законодатель-
стве вышеуказанные группы обязанно-
стей с раскрытием содержания каждой 
из них. Кроме того, рекомендуем компа-
ниям включать эти обязанности в свои 
внутренние документы и договоры с ди-
ректорами. 

▀▀ Трудности перевода стартап-моделей  
и венчурного финансирования 

Кайрат Серикпаев,  
партнер юридической фирмы GLS

Популярные в настоящее время мо-
дели реализации стартапов и вен-
чурного финансирования изна-

чально были сформированы на правовой 
базе США и Великобритании и получили 
наибольшее развитие в этих же странах. 
Международный рынок инноваций и вен-
чурного финансирования давно и активно 
применяет большинство из таких меха-
низмов и моделей. Нам же в Казахстане, 
как и бывшим странам СССР, получившим 
в наследство другую правовую систему и 
вступившим в игру позже, приходится ре-
шать задачу об интеграции и адаптации, 
основанных на английском праве, правил 
и механизмов реализации инновацион-
ных проектов. 

Мы решили разобрать элементы раз-
вития и финансирования стартапов и по-
нять, каким образом подобные инстру-
менты могут вписаться в существующую 
конструкцию различных форм казахстан-
ских предприятий. 

Стандартные элементы  
стартап-проекта
Инвестор и основатели обычно заранее 
договариваются об условиях выплат и 
распределения доходов. В венчурном фи-
нансировании это называется ликвида-
ционной очередностью или очередностью 
выплат. К поводам для выплат относятся 
продажа большинства акций компании 
третьим лицам, продажа основного иму-
щества или существенной части иму-
щества компании, слияние компании, 
фактическая ликвидация компании, в не-
которых случаях IPO.

Существует несколько различных 
правил очередности выплат, рассмотрим 
два из них. Правило очередности выплат 

без участия в доходах дает инвестору 
право выйти из проекта и получить об-
ратно вложенную сумму или в размере, 
кратном сделанным инвестициям, кото-
рый оговаривается заранее и составляет 
обычно 1-2 размера. Такая договорен-
ность более выгодна основателям, неже-
ли инвесторам, хотя основатели рискуют 
остаться без своей доли, если денег в рас-
пределяемом фонде окажется меньше, 
чем инвестированная сумма. Второе пра-
вило: очередность выплат с полным уча-
стием в доходах. Это условие дает право 
инвесторам вернуть свои инвестиции в 
приоритетном порядке и в то же время 
участвовать в распределении оставшихся 
доходов наряду с основателями и други-
ми акционерами пропорционально долям 
участия. Для инвесторов такие условия 
более предпочтительны. 
Право участия основателей и 
работников компании в капитале
В стартапах распространена практика 
предоставления акций основателям и 
работникам компании по согласованной 
опционной программе. Основатели бизне-
са получают право на участие в капитале 
поэтапно и по согласованию с инвестором. 
Логика в постепенном предоставлении 
основателям причитающихся им долей в 
компании в общем-то понятна: деньги ин-
вестора уже имеют признаваемую всеми 
ценность, а продукт основателя должен 
еще получить материальное признание 
за счет продаж. Цель передачи акций ра-
ботникам компании – стимулировать 
ключевых разработчиков и защищать ин-
вестиции от их преждевременного ухода. 
Передача акций основателям и работни-
кам осуществляется по согласованному 
графику, где указывается, какое количе-
ство акций и в какое время передается 
основателям или работникам компании. 
Если кто-то из основателей уходит из про-

екта до истечения одного года, то он утра-
чивает право на все обещанные акции 
либо будет обязан вернуть ранее получен-
ные им акции. Если же основатель уходит 
после истечения второго года, то он/она 
может оставить себе (получить) 15% ак-
ций. В случае если основатель покидает 
компанию после четвертого года деятель-
ности, то получает право на 45% от всех 
голосующих акций. 

Конвертируемые займы
Венчурные капиталисты предоставля-
ют деньги стартапам обычно в обмен на 
акции компании в виде конвертируемых 
займов. На ранних стадиях проекта более 
распространено предоставление кратко-
срочных промежуточных займов, кон-
вертируемых впоследствии в долговые 
ценные бумаги или другие формы займа. 
В США или в Великобритании вместе с за-
ключением договора о конвертируемом 
займе часто используется такая форма 
финансирования, как конвертируемая 
нота. По условиям конвертируемой ноты, 
инвестор вправе обменять возврат займа 
на доли в компании. Инвестор обычно 
пользуется своим правом на конверта-
цию займа на акции в течение следую-
щего раунда финансирования. В период, 
когда стартап еще не генерирует доходы, 
учредители предпочитают рассчиты-
ваться с инвестором долями участия в 
компании. Другое преимущество конвер-
тируемого займа – это возможность для 
учредителей на начальном этапе владеть 
контрольным пакетом акций и управлять 
компанией без излишнего вмешатель-
ства инвестора. Конвертируемые долго-
вые ценные бумаги являются одними из 
самых популярных методов структури-
рования венчурных сделок у западных 
инвесторов на ранних стадиях развития 
компаний. 

Перевод на казахский язык 
 – выбор организационно-
правовой формы
При анализе всего имеющегося казахстан-
ского организационно-правового арсенала 
нам не удалось выделить одну, наиболее оп-
тимальную форму казахстанской органи-
зации, в которой могли бы реализоваться 
наиболее важные механизмы финансиро-
вания стартап-проектов. Как и ожидалось, 
прямого или упрощенного перевода на ка-
захский язык пока не получается. Справед-
ливости ради надо отметить, что западный 
язык модели стартапов и венчурного фи-
нансирования сложно назвать единым или 
универсальным языком. Так называемая 
континентальная система права многих 
европейских стран также не приемлет либо 
адаптирует с трудом ряд элементов амери-
кано-британской стартап-конструкции. 

Из всех существующих форм казахстан-
ских предприятий наиболее близка к ино-
странному стандарту форма акционерно-
го общества как компания, которая вправе 
выпускать долевые инструменты в виде 
разного класса акций, но данная форма 
практически не пригодна для финансиро-
вания проектов посевного этапа и ранних 
стартапов. Учредителям на ранней стадии 
развития, в частности, на стадии «серии А» 
или «серии Б» не под силу сформировать 
минимальный уставный капитал в раз-
мере 126 млн тенге даже с учетом стоимо-
сти объекта интеллектуальной собствен-
ности. Акционерное общество дорого и 
долго создавать, но еще дороже и сложнее 
поддерживать его деятельность. К тому же 
владение акциями казахстанского акцио-
нерного общества не гарантирует многих 
прав и возможностей, которые можно по-
лучить в рамках, например, корпорации, 
зарегистрированной в США.

В целях перевода и тестирования то-
вариществ с ограниченной ответствен-

ностью как наиболее распространенной 
формы предприятия нами был сформиро-
ван контрольный список с большинством 
стартап- и венчурных механизмов. В итоге 
большинство ячеек отмечено как «нет» и 
«отсутствует возможность», но ряд мето-
дов и способов попал в более позитивную 
категорию «допустимо» или «допустимо, 
но с вариациями». Например, оценены 
как «допустимые» такие механизмы, как 
право вето, опционные соглашения и со-
глашения об отказе от размывания доли. 
Товарищества также признаются более 
гибкими в вопросах корпоративного 
управления. В то же время показан нега-
тивный результат по таким категориям, 
как право погашения акций, соглашения 
о порядке голосования, отказ от продажи 
акций. Товарищество не выпускает раз-
ные классы долевых ценных бумаг. При-
менение такого важного элемента, как 
конвертируемые займы в хозяйственных 
товариществах, ограничивается уста-
новленным в законе запретом конверти-
ровать задолженности участника перед 
товариществом в доли товарищества. 
Товариществам запрещается также выпу-
скать конвертируемые ноты или конвер-
тируемые облигации. Закон об инвести-
ционных и венчурных фондах разрешает 
конвертировать займы в доли венчурных 
фондов, зарегистрированных в форме хо-
зяйственных товариществ, но не в доли 
портфельных компаний. В товариществах 
не допускается непропорциональное рас-
пределение прибыли и имущества после 
ликвидации компании, существенно ос-
ложнена передача доли третьим лицам и 
другим участникам из-за преимуществен-
ного права других участников на покупку 
доли, и довольно сложно исключить участ-
ника из товарищества, если он/она не вы-
полняет свои контрактные обязательства. 

Обсуждаемые решения 
Процесс развития и финансирования ин-
новационных проектов принято делить 
на этапы в зависимости от стадии разви-
тия проекта: посевной этап, ранний этап, 
поздний этап и IPO. На каждом этапе раз-
ный уровень риска, источники финанси-
рования и цели вложения. В нашей стране 
более актуальными для венчурных инве-
сторов являются посевной и ранний эта-
пы. Отмечается, что, хотя посевной этап 
рассчитан для финансирования членами 
семьи и отдельными энтузиастами, вен-
чурные инвесторы также интересуются 
продуктами и работами на такой стадии. 

С учетом стадий развития стартап-про-
екта участникам и инвесторам рекоменду-
ется на разных этапах применять разные 
формы организационной деятельности, 
но вкупе с контрактными механизмами в 
виде заключения расширенного соглаше-
ния участников. При этом в соглашении 
участников закрепляются те договоренно-
сти сторон, которые в силу разных причин 
нежелательно или неуместно описывать в 
уставе или учредительном договоре ком-
пании.

Для посевного этапа целесообразно 
оформлять свои отношения путем заклю-
чения соглашения о совместной деятель-
ности, а на более поздних стадиях проек-
та – осуществлять деятельность в рамках 
традиционного товарищества с ограни-
ченной ответственностью. Форма совмест-
ной деятельности удобнее и проще, чем 
форма товарищества, но она не решает 
многих задач, когда необходимо тверже 
фиксировать доли участников, опериро-
вать долями, устанавливать обязанности и 
ответственность основателей и компании, 
регулировать трудовые отношения с ра-
ботниками, регистрировать интеллекту-
альную собственность, применять другие 
формы финансирования и предоставлять 
обеспечение для финансирования. 

▀▀ Обязанности директоров 
компаний стоит расширить 

▀▀ На юге Казахстана появится первое 
производство жевательной резинки

Марина Низовкина
 

Пока никто в южной части страны не 
решался производить жевательную 
резинку, поэтому местные жите-

ли употребляли импортную продукцию. 
Исправить ситуацию решили местные 
бизнесмены. Почти год искали финанси-
рование и другие ресурсы для того, чтобы 
запустить этот проект, рассказал в интер-
вью корреспонденту «Капитал.kz» заме-
ститель генерального директора компа-
нии ТОО «NURTAU distribution company» 
Давран Юлдашев.

Из дистрибьюторов  
в производители
NURTAU distribution company была создана 
в 2016 году и сначала занималась прода-
жей импортных моющих средств и пред-
метов личной гигиены.

«Мы три года были дистрибьюторской 
компанией нескольких отечественных и 
зарубежных производителей продукции. 
А год назад поняли, что необходимо орга-
низовать свое производство. Но мы тогда 
к этому не были готовы. Весь год мы соби-
рали необходимую информацию, сидели, 
думали, подсчитывали и оценивали свои 
возможности, плюсы и минусы этой затеи. 
После этого решили, что сможем делать 
то, что мы сейчас у кого-то закупаем и пе-
репродаем», – рассказал Давран Юлдашев. 

Давран – юрист с многолетним опы-
том. Со своим будущим партнером Абаем 
Мырзабаевым он познакомился несколько 
лет назад. Сначала присматривались друг 
к другу, а затем Абай позвал его в новый 
бизнес. Партнеры разделили круг обязан-
ностей и ответственности и начали хож-
дения по инстанциям. Первыми, говорят, 
отреагировали в Палате предпринима-
телей Шымкента. И сразу предложили 
принять участие в государственной про-
грамме «Экономика простых вещей», ведь 
деятельность их будущего предприятия 
как раз подходит под идеи об импортоза-
мещении. 

«Всего для участия в этой программе 
по Шымкенту подано 113 проектов на 81,8 
млрд тенге, 12 из них одобрены. Это и про-
изводство обуви, и верхней одежды, и кон-
дитерских изделий, и расширение линии 
по выпуску напитков, и строительство те-
плицы, разведение птицы. Программа рас-
считана на развитие импортозамещения, 
и проект по производству жевательных 
резинок очень подходит. По этой програм-
ме кредитуются до 7 лет под 6%. Половина 

идет на инвестиционные цели, например, 
строительство здания и покупку оборудо-
вания, и другая половина – на оборотные 
средства», – рассказал начальник отдела 
сопровождения проектов Палаты пред-
принимателей «Атамекен» Шымкента Ол-
жас Жансеитов. 

Давран Юлдашев и Абай Мырзабаев 
решили большую часть кредита вложить 
в строительство помещения, чтобы не за-
висеть от настроения арендодателя и ко-
лебаний цен на рынке недвижимости. 

«Конечно, у нас не было таких боль-
ших денег, чтобы сразу выкупить объект 
и установить там производственные ли-
нии. Мы начали думать, просчитывать, 
чтобы построить свое, ведь это в даль-
нейшем себя быстро окупит. А с арендой 
сложно: мы заключим договор, пропишем 
жесткие условия, но рынок ежегодно ме-
няется, и они будут увеличивать и увели-
чивать сумму аренды. В Палате предпри-
нимателей «Атамекен» нам предложили 
взять участок 1 га в индустриальной зоне 

«Тассай». Мы тут же позвали проектиров-
щиков, они нам все начертили и показа-
ли. Мы посчитали, что вот эти 300 млн 
тенге и уйдут на строительные работы, и 
оставшаяся часть денег пойдет на произ-
водственные линии», – рассказал Давран 
Юлдашев. 

Дедлайн не за горами 
Общая стоимость проекта составляет бо-
лее 360 млн тенге. По государственной 
программе предприниматели получили 
около 90% необходимой суммы, остальное 
– собственные средства. На них и сделали 
первую оплату строительства производ-
ственной линии по выпуску жевательной 
резинки, а заодно купили и линию по из-
готовлению шоколадного печенья из овся-
ных хлопьев. 

«Все оборудование создано в Китае. 
Первоначальный взнос в размере 30%-ной 
стоимости проекта мы уже сделали. Сюда 
его привезут, их же специалисты устано-
вят, осуществят пусконаладочные работы 

и запустят линию. Сроки у нас очень сжа-
тые. Мы сами себе их и сжали, ведь рынок 
на одном месте не стоит, и каждый день 
у нас появляются новые производители. 
Нужно быть в тренде. Мы должны успеть 
везде, а потому до декабря мы планируем 
не только достроить линии, но и выпу-
стить пробную партию продукции», – рас-
сказал Давран. 

Производственная мощность нового 
предприятия составляет 300-400 кг шо-
коладного печенья в час, жевательной ре-
зинки – от 400 до 500 кг. Впрочем, таких 
объемов производители не боятся. Зря, 
что ли, столько лет изучали и нарабатыва-
ли клиентов, когда продавали импортную 
продукцию. Теперь эти ресурсы будут ис-
пользовать для реализации собственного 
товара. 

«У нас есть представители во всех горо-
дах Казахстана, есть своя торговая коман-
да. Мы же были дистрибьюторами почти 
такой же продукции. Сбыт товара у нас 
уже есть, есть своя аудитория. У нас все го-
тово, кроме самого производства. Прода-
вать жевательную резинку и шоколадное 
печенье у нас хорошо получается», – гово-
рит Юлдашев. 

Готовая продукция долго лежать на 
складах не будет, уверен он. «В основном 
наша аудитория – дети. Поэтому мы про-
даем не «орбиты», а жевательную резинку 
с фантиками. Ассортимент разный – около 
12 видов. Например, со вкусом яблока, ба-
нана, малины. Сейчас работаем над фан-
тиками. Начнем обычные жевательные 
резинки, а как встанем на ноги, сделаем 
фантики. В этом вопросе не нужно спе-
шить, чтобы не получилось, что картинку 
украли, ведь сейчас все запатентовано. А 
печенья будем выпускать 5 видов. То, что 
продукцию будем производить в Шымкен-
те, повлияет на ее себестоимость. Наши 
жвачки и печенье будут на 10% дешевле 
иностранных аналогов», – говорит Давран 
Юлдашев. 

На предприятии будут работать 60 че-
ловек, правда, некоторых из них придется 
еще обучить работе на новом оборудова-
нии. К слову, линии настроены так, что ту, 
где будут выпускать жевательные резин-
ки, можно немного изменить и наладить 
производство другой продукции. Линия 
для печенья заточена именно под него, по-
этому предприниматели планируют, что, 
как только наладят работу и встанут на 
ноги, будут покупать линии для производ-
ства кукурузных хлопьев, карамельных 
конфет и леденцов на палочке. 

▀▀ Почему пантолечебница  
стоит 500 млн тенге 

Владимир Бурьянов

Жизнь нынешнего председателя Ас-
социации ресторанного и гости-
ничного бизнеса Актюбинской 

области Бану Тлегеновой изменили 1990 
годы, в начале которых она была медиком, 
но в силу экономической ситуации почув-
ствовала в себе предпринимательскую 
жилку. В интервью корреспонденту «Ка-
питал.kz» бизнеследи рассказала о том, 
как она создавала редкую для Казахстана 
пантолечебницу.

– Бану, свой первый предпринима-
тельский опыт вы приобрели в аптеч-
ном бизнесе. Как получилось, что вы 
стали заниматься ресторанами?

– Все началось с того, что в 2000 году 
мы купили магазин, который переобо-
рудовали в кафе – пришлось обучаться 
ресторанному делу. Все, что мы с мужем 
зарабатывали, сразу же вкладывали в 
развитие бизнеса. И при этом создавали 
новые рабочие места. Со временем в 2013 
году построили уже с нуля второй ресто-
ран –  «Зере». Кстати, семейный бизнес – 
самый надежный.

– И вот в прошлом году вы открыли 
в Актюбинской области единственный 
в Западном Казахстане санаторий-пан-
толечебницу «Зару». Почему вы решили 
этим заняться? 

– Инициатива исходила от моего супру-
га, который по образованию ветеринар-
ный врач, и его всегда тянуло в село, к при-

роде, хотел разводить скот. И вот в конце 
2016 года он предложил мне открыть фер-
му, на это я ему ответила, что не хочу зани-
маться коровами. Но однажды он предло-
жил мне отличную альтернативу – создать 
мараловодческую ферму и открыть панто-
лечебницу. Тут тебе и сельское хозяйство, 
и медицина. До этого мы раза четыре езди-
ли в Восточный Казахстан в мараловодче-
ское хозяйство. В начале 2017 года пошли в 
региональную палату предпринимателей 
с разработанным бизнес-планом и прось-
бой о содействии в получении земли. Сна-
чала к нашей идее отнеслись со скепсисом 
– как сюда можно привезти маралов? В 
итоге в областном акимате нам на выбор 
предложили несколько районов. Мы оста-
новились на Мартукском. 

В мае 2017 года начали огораживать 
территорию и строить комплекс, кото-
рый достроили в течение года. В авгу-
сте того же года получили разрешение 
министерства сельского хозяйства на 
ввоз 150 маралов из одного крестьян-
ского хозяйства. Никогда не забуду его 
руководителя – Василия Григорьевича 
Воропая. На тот момент ему было 79 лет. 
Так он бегал с третьего этажа на первый 
так, что я не могла за ним успеть. Он нам 
сказал: «Ребята, не переживайте, будут в 
Актюбинской области маралы». Кстати, 
он нам и помог получить разрешение 
Минсельхоза.

– Не так все просто?
– Да, мы пять месяцев ждали. Суще-

ствуют буферные (карантинные) зоны для 

ограничения передвижения животных 
в случае выявления у каких-либо особей 
популяции опасных инфекционных забо-
леваний. И вот в июне 2018 года мы офи-
циально открыли и пантолечебницу, и 
мараловодческое хозяйство, осуществили 
первую срезку рогов. На открытие приез-
жал председатель Палаты мараловодов РК 
Нурлан Токтаров. 

– Когда вы завезли первых маралов и 
во сколько это обошлось? 

– 150 голов прибыло к нам в октябре 
2017 года. В общей сложности в этот про-
ект мы вложили 500 млн тенге, из кото-
рых 300 млн тенге составляют собствен-
ные деньги, а 200 млн тенге – заемные 
средства. По программе «Дорожная карта 
бизнеса 2020» кредит на пять лет субси-
дирован государством и нам обошелся в 
4% годовых, так как проект реализуется в 
сельской местности. В 2017 году один ма-
рал обошелся в 500 тыс. тенге. Сейчас же 
цена хорошего самца-производителя дохо-
дит до 1 млн тенге.

– Было страшно начинать новый биз-
нес и вкладывать такие средства?

– Страх в некотором роде был, и в какой-
то момент бывало тяжело. Есть периоды 
спада спроса, но все равно надо платить 
налоги и зарплату людям. О санатории в 
прошлом году еще никто не знал, так что 
о существенной прибыли речи и быть не 
могло, но в этом году результаты превзош-
ли ожидания. Сейчас я говорю как медик, 
потому что глубоко изучаю свойства пан-

тов. Оказывается, еще в 1935 году профес-
сор Павленко установил, что панты изле-
чивают рак, являются профилактическим 
средством от инсультов. Спектр действия 
огромен. Нормализуются уровень сахара 
в крови при диабете и давление при гипер-
тонии. И так далее. В природе существуют 
22 аминокислоты, необходимые для ор-
ганизма человека, из них 18 содержатся в 
пантах маралов. 

Люди постепенно узнают о санато-
рии, приезжают, хотя многие еще не по-
нимают, что здесь им предложат не при-
родную грязь, не минеральную воду, а 
биологически активные добавки, содер-
жащиеся в крови маралов. Эти добавки 
поднимают иммунитет человека. Ванны 
из пантового бульона хорошо очищают 
организм человека от солей тяжелых 
металлов, сероводорода, токсинов. Это 
важно для тех, кто трудится на нефтя-
ных месторождениях, имеет дело с фер-
ропылью. Пантогематоген поднимает 
гемоглобин, иммунитет, дает мозговое 
очищение, что полезно тем, кто прошел 
химиотерапию, облучение. 

– А как извлекается активное веще-
ство из рогов и не страдает ли от этого 
животное?

– При срезке рогов в мае-июле из поло-
сти берется кровь, из которой изготавли-
ваются лекарственные препараты. Живот-
ное не страдает от этого. Между прочим, 
Китай и Южная Корея у нас и в России 
ежегодно в огромном количестве закупа-
ют засушенные панты. Наш санаторий ра-
ботает круглый год, так как мы панты на 
экспорт не отправляем, а заготавливаем 
для собственных нужд (консервация, за-
морозка, хранение). 

– Оленята свои уже есть?
– Конечно! В прошлом году был при-

плод в 15 маралят, в этом году несколь-
ко больше. Сколько – не скажу. Чтобы не 
сглазить. Потом озвучу. У нас так приня-
то в сельском хозяйстве. Все прижились. 
И еще у маралов есть такая особенность: 
где самка в первый раз родила олененка, 
она и на следующий год будет туда стре-
миться, чтобы произвести на свет потом-
ство, круша все преграды, ломая сетки, 
заборы. Поэтому мы взяли себе перво-
родок, оттого и приплод в прошлом году 
был меньше. 

– Все упирается в финансы?
– Конечно. Ждем, когда заработаем. Но 

если есть цель, то ты идешь к ней. 

– Что еще в планах?
– Цех по переработке пантов. Плани-

руем изготавливать пантовые настойки 
и добавки. Мы его построили, но теперь 
ждем оборудование. Однако на его приоб-
ретение необходимо 50 млн тенге. И еще 
мы хотим войти в туристический кластер. 
Рядом с комплексом есть сосново-березо-
вая роща, которую мы взяли в аренду на 
36 лет. Благоустроили, огородили, про-
бурили скважину, обустроили биотуалет. 
Хотели бы установить летние домики для 
отдыха, сделать бассейн, завезти туда 
птиц, животных. Очень хочу запустить в 
рощу белок. Это в планах, но все упирает-
ся в финансы. 
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ИСТОРИЯ ОДНОГО БРЕНДА 

▀▀ АСКУЭ: цифровое будущее Узбекистана?
На внедрение умных счетчиков Азиатский банк развития выделил $150 млн 

Меруерт Сарсенова

Страны Центрально-Азиатского реги-
она богаты природными ресурсами, 
но их неравномерное распределение 

в сочетании с отстающей инфраструкту-
рой и неэффективными энергетически-
ми предприятиями приводит к тому, что 
некоторые из них уже сегодня начинают 
сталкиваться с нехваткой электрической 
энергии. По мнению международных 
финансовых институтов, чтобы соответ-
ствовать повышенному спросу на электро-
энергию и идти наравне с экономическим 
ростом, регион должен удвоить нынеш-
нюю мощность энергосистемы к 2030 
году, что требует существенных инвести-
ционных вложений ($400 млрд). В свою 
очередь Узбекистан является одной из 
самых энергоемких стран с высоким по-
треблением электроэнергии в мире, где 
уровень электрификации составляет поч-
ти 100%. 

Между тем большие потери в системе 
передачи и распределения электрической 
энергии страны, как и многих республик 
постсоветского пространства, связаны с 
эксплуатацией счетчиков электромехани-
ческого типа, которые изготавливались в 
период 1960-1990 годов и находились в ис-
пользовании дольше установленного сро-
ка службы, без повторной калибровки, что 
зачастую приводило к снижению точности 
измерений. Ввиду этого государственная 
акционерная компания «Узбекэнерго» оце-
нивала общие потери системы почти в 20% 
(потери при передаче 2–4% и потери при 
распределении 13–15%). Учитывая, что об-
щий годовой объем энергоснабжения в Уз-
бекистане составляет около 51 935 ГВт/ч, 
снижение потерь даже на 1% означает эко-
номию в 520 ГВт/ч, или $26 млн в год. 

Вместе с тем в марте текущего года 
президент Узбекистана Шавкат Мирзие-
ев подписал постановление «О стратегии 
дальнейшего развития и реформирования 
электроэнергетической отрасли Респу-
блики Узбекистан». Принятию документа 
предшествовало рассмотрение различных 
моделей реформирования от международ-
ных финансовых институтов. В результате 
за основу был взят принцип разделения 
по функциональности, рекомендованный 
Всемирным банком. В частности, под-
писанным постановлением произведена 
реорганизация АО «Узбекэнерго» с обра-
зованием на его базе трех акционерных 
обществ: «Тепловые электрические стан-
ции», «Национальные электрические сети 
Узбекистана» и «Региональные электриче-
ские сети» в соответствии с современны-
ми методами организации производства, 
транспортировки, распределения и сбыта 
электрической энергии. Таким образом, 
с целью оптимизации производственных 
процессов была активизирована работа по 
совершенствованию системы управления 
электроэнергетической отраслью. 

Тем временем правительство Узбеки-
стана в лице «Узбекэнерго» совместно с 
Азиатским банком развития приступи-
ли к апробированию проекта «Автома-
тизированная система контроля и учета 
электроэнергии» (АСКУЭ) в трех областях 
страны – Бухарской, Джизакской и Самар-
кандской – еще в 2015 году. Контракт под 
ключ по установке умных счетчиков в вы-
шеуказанных регионах был заключен (на 
тендерной основе) с корпорацией «Корей-
ский Телеком» (КТ), который планирует 
завершить работу в январе 2021 года. 

Как пояснил менеджер по реализации 
проекта «Корейский Телеком» в Узбеки-
стане Ин Ки Ким, данная система пред-
ставляет собой «интеллектуальный учет», 
то есть технологию с цифровыми счетчи-
ками, обеспечивающую двустороннюю 
связь между коммунальным предпри-
ятием и потребителями. Одновременно в 
ее функции входит учет каждой единицы 
потребляемой мощности, что необходи-
мо для минимизации коммерческих и 
технических потерь, а также повышения 
энергоэффективности и прибыльности. 
Кроме того, автоматизированная систе-
ма позволяет отдаленно включать и от-
ключать электроэнергию у потребителей 
и хранить все предыдущие данные. «По-
мимо самих счетчиков система включает 
дополнительные телекоммуникационные 
компоненты и имеет три типа модуля 
коммуникации: PLC, RF, GPRS», – отметил 
Ин Ки Ким. Также он дополнил, что перед 
установкой все счетчики прошли метеоро-
логическое тестирование. 

На реализацию этого проекта Азиат-
ским банком развития выделено $150 млн. 

По словам старшего специалиста по 
энергетике АБР в Узбекистане Буадок-
фенга Чансавата, международный финан-

совый институт, участвуя во внедрении 
АСКУЭ, опирался на решение стратеги-
ческих задач. «Первая – это финансовая 
устойчивость сектора, так как собирае-
мость тарифа является ключевым вопро-
сом, который энергетические компании 
должны решить, чтобы предотвратить 
появление дебиторской и кредиторской 
задолженности, что в дальнейшем помо-
жет компаниям стать финансово устойчи-
выми», – подчеркнул он. Второй задачей 
специалист по энергетике АБР выделил 
внедрение энергоэффективного обору-

дования, которое будет способствовать 
рациональному использованию электро-
энергии, в том числе за счет поведенче-
ской дисциплины у потребителей. «Когда 
снижается нагрузка на систему, сокраща-
ются технические потери, и в результате 
возникает экономия электроэнергии. То 
есть в стране, которая сжигает газ и уголь, 
происходит уменьшение использования 
выработки, что имеет позитивный эффект 
на экологию и здоровье людей», – отме-
тил он. Третьей задачей представитель 

международного финансового института 
назвал возможность усовершенствования 
государством тарифной политики в связи 
с применением дифференциации тарифов 
(по часам суток). 

В то же время, по представлению 
начальника отдела АСКУЭ АО «Самар-
кандский ПТЭС» Валижона Киличева, 
автоматизация процесса решила сразу 
несколько проблем: собираемость денеж-
ных средств, точный бухгалтерский рас-
чет, выявление очагов технологических и 
коммерческих потерь. «Внедрение систе-
мы мы начали с Газалкента в конце 2017 
года. По факту, массовая инсталляция в 
регионе началась в 2018 году, а в эксплуа-
тацию АСКУЭ мы ввели уже в начале 2019 
года», – уточнил Валижон Киличев. Также 
он обратил внимание на то, что, несмотря 
на небольшой срок эксплуатации умных 
счетчиков результат уже очевиден. «Эф-

фект от АСКУЭ можно 
увидеть, сопоставив 
показатели 2017 и 2019 
годов. Так, за 7 меся-
цев 2017 года поставка 
электрической энергии 
в Газалкенте составила 
19,3 млн кВт/ч, за ана-
логичный период 2018 
года – 18,3 млн кВт/ч, 
2019 года – 18,1 млн 
кВт/ч. При этом норма-
тивные потери, которые 
разрешены на списание 
при транспортировке 
электрической энергии, 
в 2017 году составили 

3,8 млн кВт/ч, в 2018 году – 3,7 млн кВт/ч 
и, соответственно, 3,4 млн кВт/ч в 2019 
году. При этом в 2017 году, когда систе-
ма еще не заработала собираемость со-
ставляла 14 кВт/ч, процент от поставки 
– 72%, процент недосбора – 8,1%. Помимо 
этого, замена счетчиков обеспечила сбор 
накопленный задолженности. Так, по ре-
зультатам 2018 года в момент реализации 
проекта, мы собрали на 11% больше, чем 
поставили», – привел данные глава отдела 
АСКУЭ в Самарканде. 

При всем при этом в 2017 году постав-
ка потребителям электрической энергии 
производилась с ограничением по вы-
соковольтной части, поскольку электро-
снабжение было небесперебойное. «А в 
2019 году осуществлялось бесперебойное 
электроснабжение, и, даже учитывая этот 
фактор, со стороны потребителей в резуль-
тате рационального использования элек-
трической энергии снижение потребле-
ния составило 6,2%, нормативные потери 
снизились на 0,7%, рост собираемости по 
отношению к 2017 году составил 7,42%», – 
заявил Валижон Киличев. По его утверж-
дению, несмотря на рост числа абонентов, 
за рассматриваемый период наблюдалось 
снижение дебиторской задолженности и 
уменьшение в количественном выраже-
нии объема долгов. 

Наряду с этим Буадокфенг Чансават 
сообщил, что на стадии проектирования 

у Азиатского банка раз-
вития возникало мно-
го вопросов по поводу 
того, внедрять одну цен-
трализованную систему 
или же систему, дей-
ствующую отдельно по 
каждому региону. Такие 
нюансы, по его опре-
делению, напрямую 
связаны со стоимостью 
проекта. 

«Возможно, механизм 
АСКУЭ, внедренный в 
Узбекистане, покажется 
не совсем оптимальным 
для других государств, 
в том числе и для Казах-

стана, тем не менее сегодня мы можем ви-
деть эту систему вживую, отмечать, как она 
работает, какие результаты показывает, и, 
принимая во внимание все существующие 
факты, подстроить ее уже под особенности 
каждой страны», – добавил он. 

В будущем, по оценкам экспертов, про-
ект автоматизированной системы кон-
троля и учета электроэнергии позволит 
определять очаги с высокими технологи-
ческими потерями, принимать меры по 
модернизации сетей. Что приведет к полу-
чению дополнительной прибыли за счет 
сокращения коммерческих потерь и раци-
онального использования электрических 
энергии. Одновременно будут снижены 
эксплуатационные расходы, что позволит 
управлять спросом на электрическую энер-
гию, и ввести гибкие суточные тарифы, 
удобные для потребителя. Кроме того, си-
стема обеспечит защиту оборудования бе-
нефициара от перенапряженной сети. 

Следует отметить, что до конца 2020 
года подключение к умных счетчикам 
будет произведено в 1,4 млн точек учета 
в Бухарской, Джизакской и Самарканд-
ской областях, а к началу 2022 года вне-
дрение АСКУЭ запланировано по всему 
Узбекистану. 

Мария Галушко

Расположенная в самом центре 
Европы Венгрия имеет большой 
туристический потенциал. 

Каждый найдет себе тут досуг по вкусу, 
и именно поэтому туры в Венгрию 
с каждым годом становятся все 
популярнее. Страна – буквально музей 
под открытым небом. Тут гармонично 
сочетаются разные памятники: времен 
Римской империи и эпохи турецкого 
господства, романские храмы с 
крепостями Средних веков

Будайская крепость
В Венгерском городе Буда находится 
один из самых удивительных замков в 
мире – Королевский дворец, или Будай-
ская крепость. Ее построили на высоком 
холме по приказу короля Венгрии Белы 
IV, правившего в XIII веке, для защиты от 
татаро-монгольского ига. Со временем за-
мок окружили строения – и появился го-
род, получивший название Буда. Сегодня 
Будайская крепость считается одной из 
основных будапештских достопримеча-
тельностей. Она привлекает множеством 
необычных и разнообразных мест, распо-
ложение которых создает ощущение на-
хождения одного города внутри другого. 
Чтобы обойти ее, потребуется целый день. 
На территории Королевского дворца на-
ходится множество различных фонтанов, 
ворот и статуй, которые привлекают не 
только своей красотой, но и легендами. 
На территории Королевского дворца рас-
положена национальная галерея Венгрии. 
Тут собраны уникальные работы многих 
венгерских художников. Музей, в котором 
собрана вся история Будапешта,  был ос-
нован в 1957 году. Здесь собраны эксклю-
зивные работы из музея изобразительного 
искусства, а также из различных частных 
и городских коллекций. В основном тут 
представлены работы ремесленников, об-
разцы керамики и текстиля, различные 
предметы домашнего ремесла и фотогра-
фии, изготовленные в Древнем Риме и во 
времена Второй мировой войны. Особое 
место занимают экземпляры, обнаружен-
ные при археологических раскопках. Все 
находки позволяют узнать очень много 
интересных фактов об истории Венгрии в 
разные периоды правления всех королей.

Гора Геллерт и цитадель 
Гора Геллерт – это холм высотой 235 ме-
тров на правом берегу Дуная. Название 
гора получила в честь Герарда Венгерско-
го – католического святого, просветителя 
Венгрии, убитого язычниками особо же-
стоким способом: с этой горы его сброси-
ли в бочке, набитой гвоздями. Для тури-
стов гора Геллерт привлекательна тем, что 
оттуда открываются великолепные виды 
на Дунай и Будапешт, а также тем, что на 
вершине горы есть возможность посетить 
крепость и немецкий бункер и увидеть па-
мятник Свободы. Это самая известная до-
стопримечательность горы Геллерт. Часто 
туристы называют ее «памятник на горе». 
Она видна из многих точек по обоим бере-
гам Дуная.

Кроме того, на  горе расположено не-
сколько достопримечательностей венгер-
ской столицы. Цитадель представляет со-
бой укрепленный городок, который был 
сооружен в  середине XIX века Габсбурга-
ми после неудавшегося Венгерского вос-
стания. Отсюда было легко обстреливать 
и  Буду, и  Пешт в  случае повторения вос-
стания.

Философский сад – небольшая площад-
ка в уединенном уголке горы. Здесь нахо-
дится площадка с 8 фигурами философов, 
расположенных по  диаметру круга, вну-
три которого помещен маленький шарик, 
олицетворяющий Землю. Здесь всегда 
тихо, даже в разгар туристического сезона 
не бывает много туристов.

Национальный парк Аггтелек
Национальный парк Аггтелек был осно-
ван в 1985 году и сегодня состоит в списке 
всемирного наследия ЮНЕСКО. Раскинув-
шись на границе Венгрии и Словакии, он 
охватывает обширную территорию Сло-
вацкого национального карстового парка. 
Основную часть парка занимают листвен-
ные леса, тогда как на скалистых склонах 
обитают редкие растения, насекомые, в 
том числе гигантские парусники, и 220 раз-
новидностей птиц. В национальном парке 
Аггтелек насчитывается около 200 пещер, 
соединенных между собой и объединенных 
общим названием – пещеры Барадла. Это са-
мая большая в Венгрии группа пещер, 25 км 
которых продолжается в глубине Словакии. 
По результатам археологических раскопок, 
за тысячи лет до нашей эры в этих пещерах 
была стоянка первобытного человека. Впер-
вые пещеры были обнаружены в 1569 году, 
однако до конца исследованы лишь к 1839 
году. В большинство залов можно попасть 
самостоятельно, однако любоваться пеще-
рами лучше вместе с организованной экс-
курсионной группой. Национальный парк 
предоставляет на выбор различные экс-
курсии, начинающиеся в Аггтелеке. Наи-
более полная из них длится 7 часов и, кроме 
венгерской, охватывает словацкую часть 
пещер, именуемую Домица. Внутри пещер 
уникальная акустика, зачастую там прово-
дятся концерты классической музыки.

Хевизское озеро
Хевизское озеро является крупнейшим 
в мире естественным биологически ак-
тивным термальным озером с более чем 
2000-летней историей. Водоем занима-
ет площадь 4,4 га и питается бьющим с 
глубины 38 м источником, содержащим 
серу и минеральные вещества. Вода в 
озере полностью обновляется в течение 
72 часов. Согласно древней легенде, Пре-
святая Дева откликнулась на молитву ня-
ни-христианки, которая хотела излечить 
от болезни парализованного ребенка. Из 
земли вырвался источник. Благодаря це-
лебным свойствам теплой воды и горячей 
грязи, рожденной в глубинах дна озера, 
тело ребенка полностью пришло в норму. 
Эта легенда родилась во времена Римской 
империи, а ребенок, о котором гласит ле-
генда, – император Восточного Рима Фла-
вий Теодосий, который в 391 году объявил 
христианскую религию государственной 
в своей империи. Рожденный молитвой 
источник и сегодня питает уникальное 
для всего мира Хевизское озеро. О чудот-
ворном воздействии воды знали еще наши 
предки. Результаты археологических рас-
копок свидетельствуют о том, что люди 
жили здесь уже в конце каменного века. 
На Эгредьском холме и сегодня можно 
увидеть построенный в период правле-
ния династии Арпадов храм, хранящий 
память давних времен. Хевизское озеро 
вместе с вулканическими куполами доли-
ны Тапольца и куполами источников по-
луострова Тихань в 2003 году было вклю-
чено в число претендентов на включение 
в список всемирного наследия ЮНЕСКО. 
Хевиз из Венгрии в начале XXI века стал 
популярным курортным центром не толь-
ко в своей стране, но и прославился на всю 
Европу. Этот город активно посещается 
гостями в любое время года и динамично 
развивается. 

▀▀ Баян Конирбаев: Мы фокусируемся на 
выгодах, но не обязательно финансовых

Мариям Бижикеева

Цифровизация Алматы требует 
немалых инвестиций.  
Одна категория запущенных 

IT-проектов приносит финансовую 
прибыль, а другая – качественную 
выгоду. О том, как эти две категории 
меняют город и какая сумма 
заложена на развитие цифровизации 
на текущий год корреспонденту 
«Капитал.kz» рассказал Баян 
Конирбаев, руководитель управления 
цифровизации акимата Алматы

– Баян Канатович, инновации и циф-
ровизация такого мегаполиса, как Ал-
маты – это немалые инвестиции. Во 
сколько обошлось внедрение и разви-
тие IT-проектов?

– В рамках развития цифровизации 
города в 2018 году было инвестировано 
более 30 млрд тенге. На текущий год за-
планировано освоить 21 млрд тенге. Это 
совокупные объемы капитала, которые 
вкладываются во внедрение и развитие 
IT– проектов в Алматы. Бесспорно, когда 
управление говорит о вложениях в высо-
котехнологичные проекты, оно, в первую 
очередь, просчитывает выгоды, которые 
они могут принести. Изначально, оттал-
киваясь от их технико-экономического 
обоснования, окупаемости, прибыльно-
сти и качественных выгод, мы формируем 
аналитику и создаем цифровую платфор-
му или базу для их запуска. Если гово-
рить о достижениях по всем указанным 
параметрам, то они есть в проектах, обе-
спечивающих  развитие информационных 
систем в транспортной инфраструктуре 
города, жилищно-коммунальном хозяй-
стве, в сферах образования, здравоохране-
ния и городского планирования. 

– Как, например, окупаются проекты 
сферы образования?

– Когда мы развиваем систему, то, в пер-
вую очередь, фокусируемся на выгодах, но 
не обязательно финансовых. Многие авто-
матизированные процессы рассматривают-
ся нами и с позиции качественных выгод. 
Если раньше алматинец, например, на при-
крепление ребенка в школу тратил время на 
подачу заявки из-за того, что требовалось 
личное присутствие, то сегодня он эконо-
мит и свое время, и сопутствующие затраты 
на перемещение по городу. Это стало воз-
можно после запуска ресурса bilimalmaty.
kz, который позволяет подать заявку и от-
слеживать ее в системе. Именно это мы на-
зываем качественными выгодами. 

– Хорошо. Тогда какие проекты уже 
показывают окупаемость и прибыль-
ность?

– Например, система Aparking, в кото-
рую было инвестировано 2,7 млрд тенге, 

а это в 40 раз больше, чем за 1997-2015 
годы, увеличила налоговые поступления 
с 2013 по 2015 годы в десять раз – с 73 млн 
тенге до 783 млн тенге. Только за два года 
– с 2016 по 2018 было выписано штрафов 
за неуплату парковки на 552 млн тенге. 
Кроме того, на 300%, в среднем, вырос-
ла оборачиваемость одного парковочно-
го места. Aparking на сегодня покрывает 
15%, или 11 700, парковочных мест горо-
да, которые оборудованы согласно всем 
международным нормативам. Также 
установлены более 100 терминалов опла-
ты, создано мобильное приложение для 
проведения онлайн-платежей. Могу от-
метить, что проект «Парковки Алматы», 
в целях экономии бюджетных средств, за-
пущен по смешанной модели собственно-
сти: 70% – частная, 30% – государствен-
ная. Качественная выгода заключается в 
том, что он решает проблему «хаотичной 
парковки» в загруженных районах города 
и создает возможность для комфортного 
передвижения пешеходов, обществен-
ного транспорта и автомобилей. Еще 
один пример: платежная система ОҢАЙ. 
За счет того, что система электронной 

оплаты проезда максимально автомати-
зирована, она стала прозрачной и проде-
монстрировала увеличение показателей 
доходности автобусных парков города, в 
целом, на 60%. С момента запуска было 
совершено более 700 млн транзакций, 
которые обеспечили оборачиваемость 
денежных средств до 42 млрд тенге. То 
есть инвестиции в проекты обязательно 
должны быть окупаемы либо финансовы-
ми выгодами, либо качественными. Это 
изначально заложено на первых этапах 
планирования проекта. 

– Если сравнивать Алматы с другими 
умными городами мира, то насколько 
мы их догоняем или опережаем?

– В рейтинге Международной исследо-
вательской и консалтинговой компании 
International Data Corporation (IDC) Алма-
ты находится на 25 месте среди городов 
мира по уровню цифровизации. К слову, 
мы единственный город из Центральной 
Азии, который вошел в данный рейтинг. 
Конечно, нам есть еще к чему стремить-
ся, но и само направление Smart City до-
статочно новое для мира. Например, если 

сравнивать с Нью-Йорком, то концепция 
внедрения умного города плавно начи-
налась с проектов «Дорожной карты» с 
2012-2013 годов. То есть это абсолютно 
новое направление развития городов, 
и даже тем, которые занимают лидиру-
ющие позиции в рейтинге, есть к чему 
стремиться и расти. Алматы, уровень 
цифровизации которого достигает более 
80%, имеет возможности для дальней-
шего качественного развития, а также 
поддержку руководства города. Если по 
уровню цифровизации сравнивать Ал-
маты с городами стран СНГ, то самым 
главным конкурентом для нас остает-
ся Москва. Но стоит отметить, что у нас 
есть свое инфраструктурное развитие, 
его предпосылки, своя цифровая экоси-
стема, по некоторым показателям мы 
просто технически не можем сравнивать 
себя с городами, где население больше 10 
млн человек. Мы, отталкиваясь от всего 
перечисленного, будем создавать усло-
вия для улучшения жизни алматинцев, 
отдавая приоритеты не только количе-
ственным показателям предоставленных 
услуг, но и качественным. На сегодня из 

181 услуги автоматизированными явля-
ются 145, но это не значит, что необходи-
мо автоматизировать все услуги просто 
для автоматизации, нужно, в первую оче-
редь, отталкиваться от выгод, которые 
она принесет. 

– Пока, насколько я понимаю, Алма-
ты самый продвинутый по уровню циф-
ровизации город в Казахстане?

– Да, в масштабе Казахстана он являет-
ся самым продвинутым по цифровизации 
государственных услуг. Тем не менее мы 
на сегодня продолжаем работу над тем, 
чтобы они друг с другом правильно ин-
тегрировались. Основное направление 
управления цифровизации акимата Ал-
маты будет заключаться в комплексном и 
стратегическом подходе развития инфор-
мационных систем и IT-инфраструктуры в 
городе с фокусом на общую консолидацию 
и определение потоков данных. Это будет 
делаться для того, чтобы максимально 
упростить доступность информационных 
систем алматинцам и создать единое окно 
с единым хранилищем данных для отсле-
живания всех потоков данных, генери-
руемых городом. На сегодня мы создали 
площадку для мониторинга статуса всех 
объектов мегаполиса, где можно отсле-
живать проведение сервисных работ по 
ремонту дорог, прокладке инфраструктур-
ных сетей, концентрации школ, детских 
садов, больниц и других объектов. Теперь 
нужно улучшать это направление и созда-
вать больше возможностей для жителей 
Алматы, чтобы они также вовлекались в 
процесс его операционного развития. 

В дальнейшем вся концепция разви-
тия города будет являться дополнением 
и поддержкой в развитии госпрограммы 
«Цифровой Казахстан», утвержденной 
правительством страны. Управление циф-
ровизации будет представлено несколь-
кими отделами: проектного управления, 
процессного развития и управления изме-
нениями, управления данными. 

–  Но для этого нужно больше профес-
сиональных кадров…

 – Да, и для того, чтобы привлекать 
больше молодых специалистов, мы сегод-
ня рассматриваем концептуально новую 
систему взаимодействия с вузами и про-
фильными колледжами. Заключается она 
в совместном создании технических пло-
щадок, которые обеспечат практику для 
студентов. Управление, со своей стороны, 
будет выявлять особенно талантливых 
студентов. К тому же, в рамках дополни-
тельного развития мы, как управление 
цифровизации, будем создавать пул экс-
пертов по всем IT-специалистам, которые 
задействованы в инфраструктурных про-
ектах города. Для большей их мотивации, 
мы  будем отслеживать динамику их про-
фессионального роста и рассылать инди-
видуальные планы развития. 

▀▀ Путь S.Oliver из Германии по всему миру
Ксения Бондал

Бренд мужской, женской и детской 
одежды S.Oliver чрезвычайно попу-
лярен в Европе и  имеет увлекатель-

ную историю, которая будет интересна 
даже тем, кто далек от мира моды. Осно-
ватель бренда Бернд Фрайер был большим 
поклонником писателя Чарльза Диккенса 
и решил назвать марку одежды в честь од-
ного из его персонажей Оливера Твиста. 
Когда в 1969 году он создал компанию в 
немецком городе Вюрцбург, она называ-
лась Sir Oliver. Бернд обладал прекрасной 
деловой хваткой и живым умом, поэтому 
актуальную в то время проблему с нехват-
кой ткани он принялся решать сразу, от-
правившись в Индию на переговоры с про-
изводителями текстиля, и в 1974 году он 
уже работал без посредников. В 1978 году 
Фрайер был вынужден сменить название 
своего детища, причиной тому стала пре-
тензия парфюмерной компании «4711», 
которая заявила о своих правах на марку 
Sir. Бернд Фрайер решил не ввязываться 
в длительные и дорогостоящие судебные 
разбирательства, сократил приставку 
«сэр» до первой буквы и зарегистрировал 
новую торговую марку. С тех пор на назва-
ние S.Oliver никто не покушался. Грамот-
ная политика развития бизнеса Бернда 
заключалась в том, что он покупал другие 
фешн-бренды и создавал дочерние компа-
нии. Ассортимент продукции нужно было 
расширять, поэтому в 1987 году S.Oliver 
выкупил компанию-производителя джин-
совых тканей Chicago, при этом пере-
именовав ее в Knockout. Спустя год фирма 
опять сменила официальное название на 
GmbH & Co. Кроме того, было основано до-
чернее предприятие S.Oliver Twist.

В 1992 году появилась новая «дочка» 
– Chaloc, а в 1993 основана марка QS. 
Первый магазин S.Oliver Twist открылся 
в Вюрцбурге в 1994 году, где была пред-
ставлена детская коллекция одежды. В 
1995 году компания запустила линию 
одежды для мужчин, назвав ее Oliver 
Men. В 1996 году 
женская линия 
одежды S. Oliver 
Women получила 
всеобщее призна-
ние. В 1997-м бренд 
S.Oliver стал про-
давать лицензии 
на использование 
своего логотипа, в 
связи с чем нача-
лось производство 
обуви, носков и 

аксессуаров. В том 
же году на рынок 
вышла первая кол-
лекция для совсем 
маленьких детей, 
одновременно с 
этим S.Oliver вы-

шла за пределы 
Германии, открыв 
магазины в Греции 
и Словении. Кро-
ме того, в продаже 
появилось нижнее 

белье. С 1998 года 
компания начала 
продавать очки, 
при этом не пере-
ставала проводить 
экспансию между-
народного рынка 
и открыла первый 
магазин в Австрии. 
В 1999 году появи-
лись ремни и юве-
лирные украшения 
S.Oliver. В 2000 году 
был построен фир-

менный магазин в Саудовской Аравии и 
появились новые линии товаров для дома 
и текстильные изделия – постельное бе-
лье и скатерти для кухонного стола. Так 
же выходит в свет линия одежды S.Oliver 
Sports и S.Oliver Mare. В 2002 году серия 

детской одежды Chaloc была переимено-
вана в Comma. В 2003 году поступают в 
продажу зонты от S.Oliver. Расширение 
бизнеса продолжилось, и компания от-
крыла свои первые магазины в Голлан-
дии, Люксембурге, России, Словакии и 
Бельгии. 

2004-й стал для компании довольно 
значимым с точки зрения масштабности 
рекламной кампании, в которой приня-
ли участие многие знаменитости, напри-
мер, лидер группы Modern Talking Дитер 
Болен и актриса Фелицитас Воль. Россия 
стала одним из ведущих рынков для рас-
ширения деятельности компании. В 2005 
году американская певица Анастейша со-
вместно с S.Oliver создают линию одеж-
ды, и благодаря ее активному развитию 
эта продукция стала доступна во многих 
странах Европы. С августа 2006 года кол-
лекция Anastacia by s. Oliver реализуется в 
более чем 500 магазинах. В этом же году 
S.Oliver вышла на рынки Италии, Казах-
стана и Польши. 

Вещи от S.Oliver олицетворяют облик 
современных горожан. Одежда и обувь 
– качественная, удобная и соответствует 
ключевым трендам сезона. Немецкая мар-
ка привлекает внимание безукоризнен-
ным исполнением, сдержанной цветовой 
гаммой и кроем. Сегодня заказать понра-
вившуюся обновку можно с доставкой в 
любой регион страны благодаря широко 
распространенной сети интернет-магази-
нов.

В 2019 году немецкий бренд проде-
монстрировал свою коллекцию обуви 
весна-лето, наиболее востребованным 
направлением стала спортивная обувь 
стритстайл – кеды, кроссовки и сандалии 
на платформе. 

Здание венгерского 
парламента

Самое большое и одно из самых 
красивых зданий в Будапеште – 

постоянное место государственного 
собрания на берегу Дуная. Здание вен-
герского парламента является одной из 
самых посещаемых достопримечатель-
ностей столицы и изображено практи-
чески на каждом сувенире. По зданию 
парламента проводятся экскурсии для 
туристов, в том числе и на русском 
языке. Здесь хранятся корона святого 
Иштвана, булава державы и сабля пери-
ода Ренессанса, которые может увидеть 
каждый посетитель. Парадный вход в 
парламент располагается на площади 
Лайоша Кошута, а самая фотографиру-
емая его часть – со стороны Дуная. Но 
для лучшего рассмотрения парламента 
советуют обойти его со всех сторон. А 
для того чтобы увидеть здание цели-
ком, нужно пересечь один из мостов 
через Дунай. Самые чудесные виды на 
парламент открываются со стороны 
Буды, а именно с горы Геллерт, с бал-
кона Рыбацкого бастиона, с Будайской 
крепости. Интересные факты о парла-
менте Венгрии: в возведении здания 
участвовали тысячи людей, при его 
постройке использовали 40 млн кир-
пичей и 40 кг золота; архитектор вен-
герского парламента не смог увидеть 
свое творение воочию, он скончался за 
несколько недель до открытия здания; 
с середины XX века и до развала СССР 
шпиль здания венгерского парламента 
украшала красная звезда – по приме-
ру башен Московского Кремля. После 
поворота Венгрии на Запад ее убрали; 
главные государственные символы 
Венгрии хранятся в купольном зале 
парламента – это корона святого Сте-
фана, скипетр, держава и меч. Сам зал 
украшен статуями 16 венгерских коро-
лей и правителей.

▀▀ Венгрия – музей под открытым небом
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▀▀ От самого массового Maserati  
до скандалов вокруг автогигантов

Череда скандалов  
в автоиндустрии

Автомобильную индустрию продолжа-
ют сотрясать скандалы, вызванные 

обвинениями автоконцернов в нечестной 
игре. До сих пор не утихает дизельгейт, 
разразившийся четыре года назад вокруг 
концерна  Volkswagen. На этот раз про-
куратура немецкого города Брауншвейг 
предъявила обвинения в манипулирова-
нии финансовым рынком главе концерна 
Герберту Диссу, председателю наблюда-
тельного совета 
Хансу Дитеру 
Петшу и Мар-
тину Винтер-
корну, который 
в о з г л а в л я л 
Volkswagen в 
2007-2015 го-
дах.

По мнению 
прок у рат у ры, 
они намерен-
но задержали 
обнародование 
информации о 
расходах, ко-
торые впослед-
ствии понес 
концерн в связи 
с дизельгейтом, и таким образом повлия-
ли на котировки акций.

Volkswagen отверг обвинения и заявил, 
что топ-менеджеры не могли предвидеть 
все расходы, которые повлек дизельгейт. 
Наблюдательный совет и акционеры кон-
церна на внеочередном собрании решили 
поддержать обвиняемых управленцев, в то 
время как по делу началось расследование.

А концерн Daimler, по информации 
агентства Bloomberg, должен будет выпла-

тить федеральному правительству Герма-
нии штраф в  870 млн евро за  нарушение 
норм вредных выбросов у  автомобилей 
с дизельными двигателями.

Речь идет о  684  тысячах реализован-
ных Mercedes, дизели которых не соответ-
ствуют действующим стандартам по выра-
ботке оксидов азота.

В отличие от Volkswagen, Daimler при-
знал вину и не намерен обжаловать реше-
ние прокуратуры. Штраф будет выплачен, 
чтобы дело было закрыто. Эта негативная 
новость несильно отразилась на котиров-

ке акций кон-
церна на Франк-
фуртской бирже 
– они подешеве-
ли на 0,7%.

К о н -
церн  FCA (Fiat 
Chrysler Auto-
mobiles)  также 
о ш т р а ф о в а н : 
власти США 
взыщут с ита-
ло -а мери к а н-
ского автопро-
изводителя $40 
млн за завы-
шение резуль-
татов продаж 
а в т о м о б и л е й 

на местном рынке, что вводило в заблуж-
дение акционеров и контролирующие 
органы.

Расследование началось еще в 2016 
году, когда Министерство юстиции США 
и Комиссия по ценным бумагам и биржам 
выявили, что с 2012 по 2016 годы амери-
канское подразделение FCA намеренно 
завышало результаты продаж. Но толь-
ко сейчас концерн согласился с суммой 
штрафа.

Что испанцу хорошо,  
то чеху не очень

Концерн Volkswagen, по сообщению 
Automotive News, намерен развести 

свои дочерние бренды по разным рыноч-
ным нишам, чтобы избежать внутреннего 
«каннибализма» моделей. Первыми под 
раздачу могут попасть марки Skoda и Seat, 
которые сейчас выпускают автомобили со 
схожими потребительскими свойствами. 
По предварительной информации, авто-
мобили чешского бренда могут стать до-
ступнее, лишившись части продвинутых 
опций, и станут конкурировать, главным 
образом, с Kia и Dacia. В то время как ис-
панский Seat, напротив, станет дороже и 
«премиальнее».

Audi RS Q3: двойной дебют

«Заряженная» версия кроссовера Audi 
Q3 последнего поколения – RS Q3 – 

представлена сразу в двух версиях: стан-
дартной и «купеобразной» Sportback  с по-
катой и заниженной на 45 мм крышей.

Вслед за Audi RS3 и TT RS спортивные 
кроссоверы перешли на глубоко модер-
низированный 5-цилиндровый турбомо-
тор 2.5 с более производительным тур-
бокомпрессором, более эффективным 
интеркулером, алюминиевым картером и 
комбинированным впрыском. Мощность 
повысилась с 340 до 400 л.с. В трансмис-
сии, как и у предыдущей модели, 7-сту-
пенчатый «робот» с двумя сцеплениями 
и полный привод с муфтой подключения 
задней оси.

Вне зависимости от типа кузова но-
вый RS Q3 разгоняется до 100 км/ч за 4,5 

секунды против 4,8 у предшественника. 
Максимальная скорость традиционно 
ограничена 250 км/ч, но по заказу отсечку 
можно сдвинуть до 280 км/ч. 

Шасси, разумеется, доработано. По 
сравнению с базовым Q3 расширена ко-
лея, из-за чего колесные арки «распухли» 
на 10 мм. А дорожный просвет уменьшен 
на 10 мм. Адаптивное рулевое управление 
есть уже «в базе», а адаптивная подвеска 
с электронно управляемыми амортиза-
торами предлагается опционно. Спереди 
установлены 6-поршневые тормозные ме-
ханизмы с дисками диаметром 375 мм, а 
за доплату доступны углерод-керамиче-
ские диски на 380 мм. На задних колесах 
– стальные диски диаметром 310 мм и пла-
вающие скобы.

У RS Q3 оригинальные бамперы с боль-
шими воздухозаборниками спереди и 
крупным диффузором сзади, диски диаме-
тром 20 или 21 дюйм на выбор, и контраст-
ная окраска корпусов боковых зеркал. 
Светодиодные фары входят в стандартную 
комплектацию.

Среди особенностей интерьера – спор-
тивные кресла, руль с усеченным ободом 
и специфический декор. Виртуальная па-
нель приборов идет уже «в базе».

На европейском рынке новые Audi RS 
Q3 начнут продавать в самом конце этого 
года по цене от 63500 евро.

Очередной рекорд Koenigsegg

Новый рекорд от шведского производи-
теля гиперкаров Koenigsegg: гибрид-

ная модель Regera  с силовой установкой 
мощностью 1510 л.с. побила достижение 
предыдущей, бензиновой модели Agera RS 
(1360 л.с.) в упражнении «0-400-0» – раз-
гон до 400 км/ч и последующая полная 
остановка.

На взлетной полосе аэродрома 
Regera  под управлением заводского тест-
пилота Сонни Перссон смогла уложиться 
в 31,49 секунды (против 33,29 у Agera RS). 
Разгон до 400 км/ч занял у Regera  22,87 се-
кунды, а на торможение с такой скорости 
потребовалось всего 8,62 секунды.

Рекордная распродажа

Аукционный дом Bonhams распродал 
коллекцию автомобилей, конфиско-

ванных швейцарскими властями у сына 
президента Экваториальной Гвинеи Тео-
дорина Нгемы Обианга в качестве акти-
ва, приобретенного на незаконные сред-
ства.

На этом аукционе установлен рекорд 
цены для автомобилей  Lamborghini: бе-
лый гиперкар Veneno Roadster с пробегом 
всего 325 км ушел с молотка за $8,3 млн. 
Эксклюзивная модель образца 2014 года 

была выпущена в девяти экземплярах 
(аукционный имеет порядковый номер 7) 
по заводской цене $4,5 млн.

Новых владельцев также нашли гипер-
кар Koenigsegg One:1, проданный за $4,6 
млн, за LaFerrari дали 2,2 млн, за Aston 
Martin One-77 – 1,55 млн и за Bugatti Veyron 
– 1,31 млн.

Вырученные от распродажи средства 
будут направлены на социальные про-
граммы для жителей Экваториальной 
Гвинеи.

Самый массовый Maserati

С конвейере завода AGAP (Avv. Giovanni 
Agnelli Plant) в итальянском Грульяско 

сошел 100-тысячный седан Maserati Ghibli. 
Таким образом, эта модель бизнес-класса, 
выпускающаяся с 2013 года, стала самой 
массовой в истории легендарной итальян-
ской марки.

Шестизначный порядковый номер по-
лучил синий Ghibli S Q4 в комплектации 
GranSport. 

На втором месте у Maserati по объему 
выпуска семейство Biturbo, которое за 17 
лет на конвейере разошлось тиражом 38 
тысяч штук, а на третьем – флагманский 
седан Quattroporte предыдущего, шестого, 
поколения, за девять лет выпущенного в 
количестве более 25 тысяч штук.


