
ЭКОНОМИКА БОЛЬШИХ ЦИФР

ШАЛКАР ЖУСУПОВ:
«СТРАТЕГИЯ KMF БАНКА 

НА БЛИЖАЙШИЕ ТРИ ГОДА 
ориентирована 

на устойчивый рост ключевых 
бизнес-показателей»

В	августе	2025	года	KMF	Банк	получил	лицензию	на	осуществление	банковской	
деятельности,	став	новым	игроком	в	финансовом	секторе	Казахстана.	До	этого	

компания	занимала	позицию	крупнейшей	микрофинансовой	организации	
в	стране.	О	процессе	трансформации,	стратегических	планах	на	ближайшие	

три	года	и	о	том,	что	ждет	клиентов	банка,	в	эксклюзивном	интервью	рассказал	
председатель	Правления	KMF	Банка	Шалкар	Жусупов.

— Что стало ключевыми причинами перехода KMF из ми-
крофинансовой организации в банк второго уровня? Ка-
кие внутренние и внешние факторы этого требовали? 

— Решение о переходе в статус банка второго уровня 
было стратегическим и обоснованным как внутренними, так 
и внешними факторами. Финансовый сектор сегодня актив-
но развивается, и клиенты ожидают гораздо большего, чем 
просто доступ к кредитам. Они хотят сберегать, совершать 
транзакции, обменные операции и управлять своими фи-
нансами в полном объеме — быстро, удобно и в одном месте.

Несмотря на то что KMF была крупнейшей микрофи-
нансовой организацией в стране и занимала лидирую-
щие позиции, мы понимали, что для дальнейшего роста 
и удовлетворения запросов наших клиентов нам необхо-
дима более широкая линейка продуктов и услуг. И такие 
возможности нам открывает статус банка. 

Отдельно хочу отметить изменения в законодатель-
стве, которые стали важным внешним фактором. Регуля-
тор инициировал поправки, позволившие микрофинан-
совым организациям трансформироваться в банки. 

Конечно, процесс подготовки был непростым. Мы про-
вели масштабную работу по адаптации всех внутренних 
процессов, структур, документов, чтобы соответствовать 
требованиям регулятора. И уже в августе 2025 года полу-
чили банковскую лицензию. Это стало для нас важной ве-
хой и началом нового этапа развития.

— Насколько изменилась операционная модель KMF: 
структура продуктов, риск-менеджмент, регулирование, 
требования к капиталу?

Переход в статус банка потребовал от нас пересмотра 
всей операционной модели. В первую очередь мы сосре-
доточились на приведении всех процессов в полное соот-
ветствие с банковским регулированием. Была обновлена 
внутренняя структура компании: усилились команды, от-
вечающие за развитие новых банковских продуктов и вне-
дрение цифровых сервисов. Также мы провели масштаб-
ную работу по разработке и актуализации внутренних 
нормативных документов, наладили интеграцию с госу-
дарственными базами данных. 

Важно отметить, что еще до момента получения 
лицензии мы обеспечили выполнение всех требова-
ний регулятора. В рамках подготовки к конвертации 
в феврале 2024 года уставный капитал был увеличен 
до 50 млрд тенге.

— Как изменились продуктовая линейка после перехо-
да, какие новые банковские продукты вы планируете 
предложить? 

— Мы поэтапно расширяем продуктовую линейку. 
Сейчас нашим клиентам уже доступны ключевые банков-
ские услуги — открытие текущих счетов, депозитов и по-
лучение займов. Это был первый шаг к формированию 
полноценного банковского обслуживания. Также было 
запущено новое мобильное приложение — KMF Bank, 
функционал которого активно обогащается. 

— Как изменилась или изменится структура и геогра-
фия клиентской базы: город/село, возраст, доходы? Уве-
личится ли доля активных клиентов? 
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Структура, география и портрет нашего клиента оста-
ются в целом стабильными. На сегодняшний день 66% кли-
ентов — это жители сельской местности. Мы продолжаем 
обслуживать порядка 4000 отдаленных населенных пунктов, 
обеспечивая доступ к финансовым услугам там, где он осо-
бенно необходим.

Мы продолжаем поддерживать малый и средний бизнес, 
инвестируем в цифровые решения, развиваем регионы и со-
храняем доступность услуг для всех групп населения. Геогра-
фия присутствия банка охватывает 17 филиалов и 123 точки 
продаж. В рамках стратегии развития до 2027 года мы плани-
руем дальнейшее расширение филиальной сети, чтобы охва-
тить еще больше регионов и обеспечить равные возможности 
для всех категорий населения, вне зависимости от места про-
живания. И конечно, мы ожидаем роста клиентской базы. 

— Как вы оцениваете эффект на рынок после того, как 
KMF перестала быть МФО и стала банком? То есть в чем 
проявляется уход крупного игрока из сегмента МФО, что 
изменилось для конкурентов и заемщиков?

— Оценить эффект трансформации KMF из МФО в банк 
в полной мере пока рано — для этого необходимо больше 
времени и рыночных данных. Однако уже сейчас можно от-
метить некоторые ключевые тенденции.

Во-первых, рынок микрофинансирования начал сме-
щаться в сторону потребительского кредитования, в том 
числе автокредитования и займов «до зарплаты». Во-вторых, 
наши основные клиенты — предприниматели — по-преж-
нему остаются с нами. Для них важны стабильность, доверие 
и доступ к более широкому спектру банковских услуг, кото-
рые мы теперь можем предложить в новом статусе.

Для конкурентов уход KMF из сегмента МФО открыл 
определенные возможности, но и повысил требования 
со стороны клиентов — как к качеству обслуживания, так и к 
условиям финансирования. 

— Какими вы видите основные направления роста KMF 
Банка в ближайшие 1–3 года? 

— Стратегия KMF Банка на ближайшие три года ори-
ентирована на устойчивый рост ключевых бизнес-показате-
лей — активов, собственного капитала, ссудного портфеля 
и количества клиентов. Одним из приоритетов остается рас-
ширение филиальной сети, особенно в регионах и сельской 
местности, где мы традиционно поддерживаем микро— 
и малый бизнес.

Мы активно работаем над расширением продуктовой 
линейки, включая небанковские сервисы, и улучшением 
качества обслуживания. В наших планах — увеличить кли-
ентскую базу в два раза. Добиться этого мы намерены за счет 
уникального персонализированного подхода, сочетающего 
как традиционные офлайн-форматы, так и современные 
цифровые решения.

Так, каждый клиент может получить полный спектр бан-
ковских услуг в отделениях, а также воспользоваться возмож-
ностями нашего нового мобильного приложения, которое 
мы постоянно совершенствуем. Это позволяет проводить 
большинство операций дистанционно, в любое время.

Отдельное внимание мы уделяем развитию нефинансо-
вых сервисов в рамках нашей экосистемы, ориентированной 
на сельское население и аграрный сектор. Например, сервис 
«Медицина Online» предоставляет нашим клиентам и чле-
нам их семей возможность дистанционно консультировать-
ся с практикующими врачами, в том числе зарубежными 
специалистами. Второй сервис — «Ветеринария Online», ко-
торый предлагает профессиональные консультации по ухо-
ду за сельскохозяйственными животными, а также удобные 
инструменты для ведения электронного реестра скота. Та-
ким образом, наш рост будет основываться на комплексном 
подходе: географическое расширение, цифровизация, пер-
сонализированное обслуживание и развитие дополнитель-
ных нефинансовых сервисов.

— Планируете ли расширение банковской деятельности 
за пределы розничного/микрокредитного сегмента, на-
пример кредитование малого и среднего бизнеса, целе-
вые кредиты, ипотека и др.?

— Мы планируем предоставлять широкий спектр бан-
ковских услуг как для физических, так и для юридических 
лиц, включая представителей малого и среднего бизнеса, 
особенно в аграрной сфере. На протяжении 28 лет своей де-
ятельности мы поддерживаем реальный сектор экономики, 
и сегодня более 94% нашего кредитного портфеля прихо-
дится на финансирование микро— и малого бизнеса. Этот 
фокус остается для нас стратегически важным, и мы не пла-
нируем отходить от него. В то же время мы видим потенциал 
для дальнейшего развития в рамках этого направления че-
рез новые продуктовые решения.

— Планируете ли развивать финансовую грамотность, 
обучение клиентов, продукты, направленные на низко-
доходные слои населения?

— Да, развитие финансовой грамотности — одно из клю-
чевых направлений нашей деятельности. Уже много лет 
мы реализуем образовательные проекты совместно с корпо-
ративным фондом KMF-Демеу. 

В рамках проектов по управлению семейным бюджетом 
и ведению бизнеса обучение прошли более 186 тыс. человек, 
а в онлайн-формате — свыше 361 тыс. участников.

Среди ключевых инициатив можно выделить бизнес-за-
втраки в регионах, тренинги и лекции для студентов и жен-
щин-предпринимательниц, агрофорумы — с 2022 года 
мы провели уже семь форумов, ежегодную премию KMF 
Isker Hanymy, которая за пять лет собрала более 8000 заявок.

Особое внимание мы уделяем работе с молодежью. Так, 
образовательный проект FinBoss, запущенный в 2022 году, 
охватил более 3000 школьников 5–8-х классов. На протя-
жении многих лет мы поддерживаем международную 
организацию Enactus Kazakhstan, которая сосредоточена 
на обучении молодежи навыкам предпринимательства 
и финансовой грамотности. 

— Какова ваша стратегия по автоматизации, цифровиза-
ции, удаленному обслуживанию, чтобы повысить эффек-
тивность?

— В настоящее время мы активно развиваем собствен-
ную IT-инфраструктуру, чтобы обеспечить высокий уро-
вень цифровых сервисов и повысить эффективность всех 
бизнес-процессов. В команде KMF Банка работают около 
250 IT-специалистов, которые занимаются разработкой 
цифровых решений — от мобильного приложения для 
клиентов до сервисов для персональных менеджеров.

Для повышения надежности и качества обслужива-
ния мы внедряем технологии на основе искусственного 
интеллекта. Они помогают прогнозировать возможные 
IT-сбои, анализировать большие объемы данных и при-
нимать более точные решения, например в процессе ско-
ринга клиентов. Также нами разработан AI-ассистент, 

который эффективно поддерживает обучение и разви-
тие сотрудников.

Особое внимание уделяется бесперебойной работе биз-
нес-систем и резервированию данных. Для этого планирует-
ся задействовать три центра обработки данных, а также вне-
дрение платформы Big Data и Data Lake, обеспечивающих 
хранение и аналитическую обработку больших массивов 
информации.

Подводя итог, могу сказать, что наша стратегия сфоку-
сирована на развитии собственных цифровых сервисов, что 
позволяет предоставлять клиентам максимально удобные 
и современные продукты и услуги, а также обеспечивать 
стабильную и безопасную работу банка. E

大数据经济

沙尔卡-朱苏波夫：

«KMF 银行未来三年的战略重点是关键业务指标
的可持续增长»。

2025 年 8 月，KMF 银行获得了开展银行业务的许可证，
成为哈萨克斯坦金融业的新参与者。在此之前，该公司
是哈萨克斯坦最大的小额信贷机构。在一次独家采访
中，KMF 银行管理委员会主席 沙尔卡尔·朱苏波夫 谈
论了转型过程、未来三年的战略计划以及等待银行客户
的情况。

孔明金融银行从小额信贷机构转型为二级银行的主要原因是什
么？哪些内部和外部因素促使其必须这样做？

决定转型为二级银行具有战略意义，内部和外部因素
都证明了这一点。当今的金融业发展迅速，客户期望的不
仅仅是获得信贷。他们希望能够储蓄、进行交易、开展外
汇业务，并在一个地方快速、方便、全面地管理自己的财
务。

尽管 KMF 是该国最大的小额信贷机构并占据领先地
位，但我们明白，为了进一步发展并满足客户的需求，我
们需要更广泛的产品和服务。银行地位为我们提供了这些
机会。

我想单独指出的是，立法变革已成为一个重要的外部
因素。监管机构启动了修正案，允许小额信贷组织转型为
银行。

当然，准备过程并不容易。我们开展了大量工作，
调整所有内部流程、结构和文件，以满足监管机构的要
求。2025 年 8 月，我们获得了银行执照。这对我们来说
是一个重要的里程碑，也标志着一个新发展阶段的开始。

KMF 的运营模式发生了多大变化：产品结构、风险管理、监
管、资本要求？

向银行地位的过渡要求我们重新审视整个运营模式。
首先，我们集中精力使所有流程完全符合银行监管规定。
我们更新了公司的内部结构：加强了负责开发新银行产品
和实施数字服务的团队。我们还开展了大量工作，制定和
更新内部监管文件，并建立了与政府数据库的整合。

值得注意的是，在获得许可证之前，我们就已确
保符合监管机构的所有要求。作为转制准备工作的一部
分，2024 年 2 月，授权资本增至 500 亿坚戈。

转型后的产品阵容有何变化，你们计划提供哪些新的银行产品（
存款、储蓄、可能的商业银行服务等）？

我们正在逐步扩大产品阵容。我们的客户已经可以使用
主要的银行服务--开立活期账户和存款，以及获得贷款。这
是向建立全面银行服务迈出的第一步。我们还推出了新的移
动应用程序--KMF 银行，目前正在积极增强其功能。

贵行客户群的结构和地域发生了或将发生哪些变化：城市/农
村、年龄、收入？活跃客户的比例是否会增加？

我们的客户结构、地域和概况基本保持稳定。目
前，66% 的客户是农村居民。我们继续为约 4,000 个偏远
地区提供服务，确保在最需要的地方提供金融服务。

我们将继续支持中小型企业，投资数字解决方案，发
展地区经济，为所有人群提供服务。银行的业务覆盖 17 
家分行和 123 个销售点。作为到 2027 年的发展战略的一
部分，我们计划进一步扩大分行网络，以覆盖更多地区，
并确保所有人群，无论居住地在哪里，都能获得平等的机
会。当然，我们也希望客户群不断扩大。

您如何评估 KMF 不再是小额信贷组织而成为银行后对市场的影
响？换句话说，一个主要参与者退出小额信贷组织领域的表现如
何，竞争对手和借款人发生了什么变化？

现在全面评估 KMF 从小额信贷组织转型为银行的影
响还为时过早；这需要更多的时间和市场数据。不过，一
些主要趋势已经显而易见。

首先，小额信贷市场已开始转向消费贷款，包括汽车
贷款和 «发薪日贷款»。对他们来说，稳定、信任和获得
更广泛的银行服务非常重要，而我们现在可以以新的身份
提供这些服务。

对于竞争对手来说，KMF 退出小额信贷组织领域创造
了一些机会，但同时也提高了客户对服务质量和融资条件
的期望。

您认为未来 1-3 年 KMF 银行的主要增长点是什么？
KMF 银行未来三年的战略重点是关键业务指标的可持

续增长--资产、股本、贷款组合和客户数量。一个优先事
项仍然是扩大分行网络，尤其是在我们传统上支持微型和
小型企业的地区和农村地区。

我们正在积极努力扩大我们的产品阵容，包括非银
行服务，并提高服务质量。我们计划将客户群扩大一
倍。我们打算通过独特的个性化方式，将传统的线下形
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式与现代的数字解决方案相结合，来实现这一目
标。

每位客户都可以在分行获得全方位的银行
服务，还可以使用我们不断改进的新移动应用程
序。这样，大多数交易都可以随时远程进行。

我们特别重视在我们的生态系统中开发针
对农村人口和农业部门的非金融服务。例如，»
医药在线 «服务使我们的客户及其家庭成员能
够远程咨询执业医生，包括外国专家。第二项
服务是 «兽医在线»，它提供有关农场动物护
理的专业建议，以及维护牲畜电子登记册的便
捷工具。因此，我们的发展将以综合方法为基
础：地域扩张、数字化、个性化服务以及开发
更多的非金融服务。

你们是否计划将银行业务扩展到零售/小额信贷以外的
领域，例如向中小企业提供贷款、定向贷款、抵押贷
款等？

我们计划为个人和法人实体提供广泛的银行
服务，包括中小型企业的代表，尤其是农业部门
的代表。在 28 年的经营过程中，我们一直支持
实体经济部门，如今，我们超过 94% 的贷款组合
专门用于资助微型和小型企业。这一重点对我们
来说仍然具有重要的战略意义，我们不打算放弃
这一重点。同时，我们也看到了通过新产品解决
方案在这一领域进一步发展的潜力。

你们是否计划针对低收入人群开展金融知识普及、客户
培训和产品开发？
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— The structure, geography, and profile of our client re-
main generally stable. As of today, 66% of clients are residents 
of rural areas. We continue to serve roughly 4,000 remote lo-
calities, ensuring access to financial services where it is needed 
most.

We continue to support small and medium-sized business-
es, invest in digital solutions, develop the regions, and keep 
services accessible for all population groups. The bank’s foot-
print covers 17 branches and 123 points of sale. As part of our 
development strategy through 2027, we plan further expan-
sion of the branch network to reach even more regions and en-
sure equal opportunities for all population groups, regardless 
of place of residence. And of course, we expect the client base 
to grow. 
— How do you assess the market impact after KMF ceased 
to be a microfinance organization and became a bank? In oth-
er words, how is the exit of a major player from the microfi-
nance organization segment manifesting itself, and what has 
changed for competitors and borrowers?

— It is too early to fully assess the effect of KMF’s trans-
formation from a microfinance organization into a bank; this 
will require more time and market data. However, some key 
trends are already evident.

First, the microfinance market has begun shifting toward 
consumer lending, including auto lending and “payday loans.” 
Second, our core clients—entrepreneurs—are still with us. For 
them, stability, trust, and access to a broader range of banking 
services matter, which we can now offer in our new status.

For competitors, KMF’s exit from the microfinance orga-
nization segment created certain opportunities but also raised 
client expectations—both for service quality and financing 
terms. 
— What do you see as the main growth areas for KMF Bank 
over the next 1–3 years? 

— KMF Bank’s strategy for the next three years is focused 
on sustainable growth in key business metrics—assets, equi-
ty, loan portfolio, and number of clients. One priority remains 
expanding the branch network, especially in the regions and 
rural areas, where we have traditionally supported micro and 
small businesses.

We are actively working to expand our product lineup, in-
cluding non-banking services, and to improve service quality. 
We plan to double our client base. We intend to achieve this 
through a unique, personalized approach that combines both 
traditional offline formats and modern digital solutions.

Each client can receive a full range of banking services 
at branches and also use our new mobile application, which 
we continuously improve. This allows most transactions to be 
conducted remotely, at any time.

We pay special attention to developing non-financial ser-
vices within our ecosystem tailored to the rural population 
and the agricultural sector. For example, the Medicine Online 
service enables our clients and their family members to consult 
remotely with practicing physicians, including foreign spe-
cialists. The second service is Veterinary Online, which offers 
professional advice on caring for farm animals, as well as con-
venient tools for maintaining an electronic livestock registry. 
Thus, our growth will be based on a comprehensive approach: 
geographic expansion, digitalization, personalized service, 

and the development of additional non-financial services.
— Do you plan to expand banking activities beyond the re-
tail/microcredit segment, for example, lending to small and 
medium-sized businesses, targeted loans, mortgage, etc.?

— We plan to provide a wide range of banking services 
for individuals and legal entities, including representatives 
of small and medium-sized businesses, especially in the agri-
cultural sector. Over 28 years of operations we have support-
ed the real sector of the economy, and today more than 94% 
of our loan portfolio is dedicated to financing micro and small 
businesses. This focus remains strategically important for us, 
and we do not plan to move away from it. At the same time, 
we see potential for further development in this area through 
new product solutions.
— Do you plan to develop financial literacy, client training, 
and products aimed at low-income population segments?

— Yes, the development of financial literacy is one of the 
key areas of our activity. For many years, we have implement-
ed educational projects jointly with the corporate foundation 
KMF-Demeu. 

As part of projects on family budgeting and running a busi-
ness, more than 186,000 people have undergone training, and 
online—over 361,000 participants.

Key initiatives include business breakfasts in the regions, 
training sessions and lectures for students and women entre-
preneurs, agricultural forums—since 2022, we have already 
held seven forums—and the annual KMF Isker Hanymy 
award, which over five years has received more than 8,000 ap-
plications.

We place special emphasis on working with youth. For 
example, the educational project FinBoss, launched in 2022, 
has covered more than 3,000 students in grades 5–8. For many 
years, we have supported the international organization En-
actus Kazakhstan, which focuses on teaching young people 
entrepreneurship and financial literacy skills. 
— What is your strategy for automation, digitalization, and 
remote service to improve efficiency?

— We are currently actively developing our own IT infra-
structure to ensure a high level of digital services and improve 
the efficiency of all business processes. KMF Bank’s team in-
cludes about 250 IT specialists who develop digital solutions—
from a mobile application for customers to services for person-
al managers.

To enhance reliability and service quality, we are imple-
menting technologies based on artificial intelligence. They help 
predict potential IT failures, analyze large volumes of data, 
and make more accurate decisions, for example in the custom-
er scoring process. We have also developed an AI assistant 
that effectively supports employee learning and development.

Particular attention is paid to the uninterrupted operation 
of business systems and data backup. To this end, we plan 
to deploy three data processing centers and implement a Big 
Data and Data Lake platform to provide storage and analytical 
processing of large volumes of information.

In conclusion, I can say that our strategy is focused on de-
veloping our own digital services, which allows us to provide 
customers with the most convenient and modern products 
and services, as well as ensure the stable and secure operation 
of the bank. E

是的，金融知识普及是我们的主要活动领域之一。多
年来，我们一直与企业基金会 KMF-Demeu 共同实施教育项
目。

作为家庭预算和企业经营项目的一部分，已有超过 
18.6 万人接受了培训，在线参与者超过 36.1 万人。

主要举措包括在各地区举办商业早餐会、为学生和女
企业家举办培训班和讲座、农业论坛（自 2022 年以来，
我们已举办了七次论坛），以及 KMF Isker Hanymy 年度
奖，该奖项五年来已收到 8000 多份申请。

我们特别重视与青少年的合作。例如，2022 年启动
的 «金融老板»（FinBoss）教育项目已覆盖 3 000 多名
五至八年级学生。多年来，我们一直支持国际组织 Enac-
tus Kazakhstan，该组织主要教授年轻人创业和金融知识
技能。

贵公司在自动化、数字化和远程服务以提高效率方面的战略是
什么？

我们目前正在积极开发自己的 IT 基础设施，以确
保提供高水平的数字化服务，并提高所有业务流程的效
率。KMF 银行的团队包括约 250 名 IT 专家，他们负责
开发数字化解决方案，从面向客户的移动应用程序到面向
个人经理的服务。

为了提高可靠性和服务质量，我们正在实施基于人工
智能的技术。这些技术有助于预测潜在的 IT 故障、分析
大量数据并做出更准确的决策，例如在客户评分过程中。
我们还开发了人工智能助手，为员工的学习和发展提供有
效支持。

我们特别关注业务系统的不间断运行和数据备份。为
此，我们计划部署三个数据处理中心，并实施大数据和数
据湖平台，以提供大量信息的存储和分析处理。

总之，我可以说，我们的战略重点是发展自己的数字
服务，这使我们能够为客户提供最便捷、最现代化的产品
和服务，并确保银行的稳定和安全运营。 E

BIG DATA ECONOMY

SHALKAR ZHUSUPOV: 
"KMF BANK'S STRATEGY FOR THE NEXT 
THREE YEARS is focused on sustainable 

growth of key business metrics"
In	August	2025,	KMF	Bank	obtained	a	license	
to	conduct	banking	activities,	becoming	a	new	
player	in	Kazakhstan's	financial	sector.	Before	
that,	the	company	held	the	position	of	the	largest	
microfinance	organization	in	the	country.	In	an	
exclusive	interview,	KMF	Bank's	Chairman	of	the	
Management	Board,	Shalkar	Zhusupov,	spoke	about	
the	transformation	process,	strategic	plans	for	
the	next	three	years,	and	what	awaits	the	bank's	
clients.

— What were the key reasons for KMF's transition from 
a microfinance organization to a second-tier bank? What in-
ternal and external factors necessitated this? 

— The decision to transition to second-tier bank status was 
strategic and justified by both internal and external factors. The 
financial sector today is developing rapidly, and clients expect 
much more than just access to credit. They want to save, make 
transactions, conduct foreign exchange operations, and man-
age their finances comprehensively—quickly, conveniently, 
and in one place.

Despite KMF being the largest microfinance organization 
in the country and holding leading positions, we understood 
that for further growth and to meet our clients’ needs, we re-
quired a broader range of products and services. Bank status 
provides us with those opportunities. 

I would like to separately note legislative changes that 
became an important external factor. The regulator initiat-
ed amendments that allowed microfinance organizations 
to transform into banks. 

Of course, the preparation process was not easy. We car-
ried out extensive work to adapt all internal processes, struc-

tures, and documents to meet the regulator’s requirements. 
And in August 2025 we obtained a banking license. This 
marked an important milestone for us and the start of a new 
stage of development.
— How much has KMF's operating model changed: prod-
uct structure, risk management, regulation, capital require-
ments?

— The transition to bank status required us to review our 
entire operating model. First, we focused on bringing all pro-
cesses into full compliance with banking regulation. The com-
pany’s internal structure was updated: we strengthened the 
teams responsible for developing new banking products and 
implementing digital services. We also carried out extensive 
work to develop and update internal regulatory documents 
and established integration with government databases. 

It is important to note that even before obtaining the license, 
we ensured compliance with all of the regulator’s requirements. 
As part of preparations for the conversion, in February 2024 the 
authorized capital was increased to 50 billion tenge.
— How has the product lineup changed after the transition, 
and what new banking products (deposits, savings, possibly 
business banking services, etc.) do you plan to offer? 

— We are gradually expanding the product lineup. Our 
clients already have access to key banking services—opening 
current accounts and deposits, and obtaining loans. This was 
the first step toward building full-fledged banking services. 
We also launched a new mobile application—KMF Bank—
whose functionality is being actively enhanced. 

— How has or will the structure and geography of your client 
base change: urban/rural, age, income? Will the share of active 
clients increase? 
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