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Продажи седанов и кроссоверов 
«родом из КНР» в Казахстане 
увеличились в два раза. Количество 
официально представленных в 
республике брендов выросло с трех 
до семи. 

Ирина ОСИПОВА

Продажи новых автомобилей в Казахстане оста-

ются на уровне прошлого года – 86,9 тыс. единиц 

за январь – сентябрь 2022 года, это всего на 0,4% 

больше прошлогоднего показателя за три квартала. 

Изменения происходят внутри: идет перераспреде-

ление рыночных долей, которое спровоцировали 

как проблемы с поставками европейских и япон-

ских марок (в основном тех, которые собирали 

в РФ), так и выход на рынок новых китайских 

брендов. 

«Китайцы» уже три года подряд удваивают 

свою долю на казахстанском рынке, и в 2022-м 

останавливаться не собираются – за девять ме-

сяцев продано более 6 тыс. авто, доля китайских 

автобрендов на рынке новых автомобилей в Ка-

захстане выросла с 3,5 до 7%. Самих автобрендов 

тоже значительно прибавилось:  если в прошлом 

году у официальных дилеров казахстанцы могли 

купить только JAC, HAVAL и Chery, то в этом 

году начали продаваться еще и EXEED, Changan, 

Geely и FAW.

Chery
Лидер 2022 года по продажам среди китайских 

авто в Казахстане – Chery, за январь – октябрь про-

дано более 3 тыс. единиц. Сhery ворвался в топ-10 

самых продаваемых автобрендов Казахстана, где 

пока находится на шестой позиции.

Модельный ряд Chery в РК представлен ше-

стью модификациями кроссоверов Tiggo. Са-

мыми популярными у казахстанских поку-

пателей являются версии Tiggo 7 Pro (про-

дано 1,6 тыс.), на втором месте – Tiggo 8 Pro 

(1 тыс.). Оба находятся в среднем ценовом 

сегменте кроссоверов – от 12 до 15 млн тенге.
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Если новые механизмы заработают, 
рынок нефтепродуктов станет полно-
ценным рынком, газовый и электро-
энергетический – приблизятся к 
этому состоянию, а ряды мобильных 
операторов пополнит третий игрок. 

Сергей ДОМНИН

В конце октября Агентство РК по развитию 

конкуренции опубликовало дорожные карты по 

восьми секторам национальной экономики. Эти 

документы должны стать инструментами реали-

зации утвержденной в этом июне президентским 

указом Концепции защиты и развития конкурен-

ции в РК на 2022–2026 годы. «Курсив» предлагает 

обзор ключевых новаций. 

Индустрия и господдержка
Самая большая из дорожных карт посвящена 

развитию конкуренции в «сфере индустрии и 

государственной поддержки», она включает 

комплексы мероприятий в четырех отраслях: 

химической промышленности, горно-металлур-

гическом комплексе, жилищном строительстве, 

строительстве дорог, а заключительный блок 

посвящен непосредственно мерам поддержки. 

Чтобы создать стимулы для локальных произво-

дителей пестицидов и ослабить нажим импорта 

(достигает 70%), предлагается освободить их от 

пошлин на импорт сырья, а также предоставить 

им возможность платить НДС методом зачета. Это 

все меры, связанные с развитием конкуренции в 

химической промышленности. 

Вопросы ГМК касаются нескольких аспектов от-

ношений регулятора с горнорудными компаниями 

и их контрагентами. Во-первых, для обеспечения 

открытого доступа к геологической информации 

предлагается со следующего года перейти к раз-

мещению «актуальной и достоверной геологиче-

ской информации», для чего необходимо принять 

соответствующий закон. 
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Карты 
на стол
АЗРК презентовало 
планы развития 
конкуренции 
в ведущих отраслях

Китайские автобренды наращивают 
долю на рынке РК
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Во-вторых, регулятор в вопросе 
закупок предлагает недропользо-
вателям перейти от квалифика-
ционных требований при выборе 
поставщика товаров, работ и 
услуг к оценке компетентности 
конкретных экспертов. АЗРК 
беспокоит, что действующие 
поставщики используют квали-
фикационные требования как 
защитный механизм и не подпус-
кают к госзакупкам новичков. 

В-третьих, предлагается пере-
дать инвестиционные активы 
«Казгеологии» в «Тау-Кен Сам-
рук». Из проекта соответству-
ющего постановления прави-
тельства, опубликованного на 
минувшей неделе, можно узнать, 
что речь идет о ТОО «Тамды-Са-
инбулак Project» и долях в ТОО 
«ALS Казгеохимия» (20%) и 
ТОО «КазГеоТех» (9%). В АЗРК 
считают, что передача активов 
из одной госкомпании в другую 
приведет к снижению участия 
государства на рынке. 

В жилищном строительстве 
планируется со следующего года 
сократить перечень оснований 
для передачи земельных участ-
ков без конкурса или аукциона. 
В поясняющей графе авторы 
документа напоминают, что в 
последние два года в Астане и Ал-
маты (главных стройках респу-
блики) не проводились аукционы 
на предоставление земельных 
участков, а распределение проис-
ходило в виде натурных грантов, 
передачи земли социально-пред-
принимательской корпорации, 
СЭЗ. Чтобы у местных исполни-
тельных органов было меньше 
соблазна распределять землю 
без огласки, планируется ужесто-
чить ответственность акиматов 
за неразмещение информации 
о свободных участках и лицах, 
получивших землю. 

Еще одна норма касается доле-
вого строительства. По данным 
АЗРК, две трети рынка находится 
в тени: застройщики привлекают 
средства дольщиков без соблю-
дения требований НПА из-за 
того, что госорганы не утвердили 
соответствующие проверочные 
листы. Также для дольщиков соз-
дадут единую государственную 
систему «КазРеестр», которая по 
запросу будет предоставлять ин-
формацию об объекте, доле и до-
говоре дольщика и застройщика. 

Услуги единого оператора в 
сфере жилищного строительства 
по выдаче гарантии отнесут 
к госуслугам, что должно сти-
мулировать оператора (этой 
функцией наделен институт раз-
вития «Казахстанская жилищная 
компания») не затягивать сроки 
выдачи гарантии. 

Из-за того, что ежегодно в 
конкурсах на строительство 
дорог побеждают одни и те же 
компании, АЗРК предлагает ис-
ключить показатели уплаченных 
налогов из числа требований к 
соискателям, установив вместо 
этого требования по наличию 
квалифицированного персонала 
и спецтехники. Также победи-
телей конкурсов на дорожное 
строительство ограничат в пере-
даче работ в субподряд 30% всего 
объема строительства. 

Наиболее чувствительные 
вопросы поддержки бизнеса в 
дорожной карте сводятся к более 
равномерному доступу фермеров 
к субсидиям на пестициды, а так-
же к распространению льготного 
кредитования покупки сельхоз-
техники на все без исключения 
ее виды (до этого деньги давали 
только на самоходную технику), 
главное, чтобы производство 
было казахстанское. Кроме того, 
будут исключены лимиты по 
субсидиям на сельхозтехнику по 
отдельным производителям – с 
декабря 2022 года клиента в по-
купке субсидированной техники 
определенного производителя 
ограничивать не будут. 
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Газодобывающие компании

Оптовый поставщик

Розничный реализатор

Схема рынка товарного природного газа (2021)
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Схема рынка электроэнергии (2021)*

На 4 ключевых 
игрока приходится 
> 60% выработки 

электроэнергии

Доли энергосбытов, 
вертикально 

интегрированных
с электросетевыми

и (или) 
энергопроизводящими 

организациями:
от 55–70 до 90–100%
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электростанции
под контролем
ERG, ККС, ЦАЭК

Генерация

Передача,
диспетчеризация,
балансировка

Распределение

Сбыт
Энергосбытовые

компании

РЭКи

* Рынок купли-продажи электроэнергии, не отражен рынок мощности.

Около 2% 
реализуется

на торгах с более 
чем двумя 

участниками, 98% – 
на двусторонней 

основе: напрямую от 
энергопроизводящих 
организаций РЭКам

Нефтедобывающие компании

Оптовые поставщики 

Схема рынка нефтепродуктов (2021)

Petroleum Operating

Розничные релизаторы

Около 66,6%
нефтепродуктов

На 6 крупнейших 
розничных 

реализаторов 
приходится > 50% 

рынка

До 80% нефти
для внутреннего

рынка

и другие
Источник: АЗРК

Около 33,3%
нефтепродуктов

Компании-посредники
(без инфраструктуры

хранения топлива)

Давальцы
Биржевая
торговля 

распространяется 
только

на 10% рынка. 
Остальные объемы 

реализуются
по прямым 
договорам

Нефть и газ
Для простоты авторы докумен-

та решили объединить в одном 
разделе вопросы, касающиеся 
рынков товарного и сжиженного 
нефтяного газа. Ценообразова-
ние на СНГ (автогаз) с I квартала 
следующего года планируется 
сделать рыночным, «за исключе-
нием случаев введения ценового 
регулирования, предусмотрен-
ных уполномоченным органом». 
Формат планирования поставок 
СНГ на внутренний рынок тоже 
будет изменен:  с месячных 
контрактов участники перейдут 
на годовые. Через спот-торги на 
бирже должно проходить 10% 
всего объема реализации. 

С собственно товарным газом 
ситуация иная – пока о рыночном 
ценообразовании лишь идут 
разговоры, а конкуренцию здесь 
будут усиливать точечно. На-
пример, правила закупок услуг 
биллинга разделят так, чтобы в 
пределах одного производствен-
ного филиала монопольного 
поставщика газа – госкомпании 
«КазТрансГаз Аймак» (КТГА) – 
работало не менее трех биллин-
говых контор. 

На рынке розничной реализа-
ции газа до декабря 2025 года 
распланировано «поэтапное 
внедрение конкурентной моде-
ли рынка». Сначала расширят 

список газоснабжающих орга-
низаций, затем транспортировку 
отделят от сбыта, на базе каждо-
го ПФ КТГА создадут не менее 
четырех отдельных юрлиц, а на 
завершающем этапе эти юрлица 
приватизируют. 

Более серьезные реформы 
грядут в нефтяном секторе, ко-
торый станет все больше похож 
на рынок, а не на скрытую схему 
субсидирования потребителей 
и отдельных игроков. По дорож-
ной карте реформа завершится 
уже во II квартале 2023 года. 
Основные ее штрихи следующие. 
Государство начнет регулировать 
цены на нефть и обозначит кри-
терии для определения объемов 
ее поставок на внутренний ры-
нок. Отгружать на локальный 
рынок придется и участникам 
мегапроектов (Тенгиз, Кашаган, 
Карачаганак); предварительно 
не более 5 млн тонн. Постав-
щики нефти будут ежегодно 
публиковать отчеты об объеме 
оказанных услуг, отпускных це-
нах, закупках. 

Будет внедрена биржевая тор-
говля нефтью, которую добы-
вают независимые компании. 
Недропользователи получат 
право поставлять нефть на НПЗ 
напрямую, а юрлица, которые 
нефтедобычей не занимаются, 
будут из этого процесса исклю-
чены. Исключат из бизнеса и 
вторичных оптовых поставщи-
ков нефтепродуктов, с участием 
которых для розничных реализа-

торов возникал искусственный 
дефицит. 

Уголь 
На рынке угля планируется се-

рия мероприятий с дедлайнами 
в марте и июне следующего года. 
Для снижения розничных цен и 
обеспечения доступа региональ-
ным угольным операторам пла-
нируется, во-первых, установить 
требования к поставщикам по 
наличию инфраструктуры хра-
нения и запретить сделки меж-
ду посредниками, а во-вторых, 
обеспечить равный доступ к бир-
жевым торгам. Коммунально-бы-
товой уголь планируется вывести 
на биржу и реализовывать там 
90% объемов по долговремен-
ным контрактам, а оставшиеся 
10% – через спот-торги. Это долж-
но сократить волатильность цен 
в горизонте года. 

Как и в случае с другими рын-
ками энергетических товаров, 
оптовый рынок угля высоко 
концентрирован. Чтобы ис-
править ситуацию, в дорожной 
карте предлагается разделить 
крупные угольные месторожде-
ния на отдельные участки и 
провести аукционы по пре-
доставлению прав на добычу. 
Ожидается, что это позволит 
привлечь и дополнительные 
инвестиции в сектор. 

Электроэнергетика 
Как и в случае с другими энер-

гетическими секторами, в числе 
предложений для электроэнер-
гетики фигурирует перенос как 
можно большего объема про-
изводимого товара – выраба-
тываемой электроэнергии – на 
биржевую площадку (КОРЭМ). 
Пока через КОРЭМ реализуется 
не более 2% вырабатываемой 
электроэнергии; к августу сле-
дующего года планируется по-
высить этот показатель до 15%. 

Кроме того, планируется ис-
коренить такую застарелую 
практику, как перекрестное 
субсидирование производства 
теплоэнергии за счет тарифов 
на электроэнергию. Эти же нор-
мы заложены в закон о тепло-
энергетике. Услуги передачи и 
снабжения тепловой энергией 
объединят. 

Тарифные группы электро-
станций укрупнят. Сейчас та-
ких групп 47, причем станции, 
работающие в одной локации 

и на одном сырье, получают 
разные предельные тарифы. Для 
энергоснабжающих организа-
ций тарифная политика также 
изменится: чтобы устранить 
кросс-субсидирование физлиц за 
счет юрлиц, начнется сокраще-
ние дифференциации тарифов. 
Этот процесс будет разноскорост-
ным от региона к региону: для 
четырех регионов разница между 
среднеотпускным и бытовым 
тарифами будет сокращаться на 
10–20% в год, для других семи 
регионов – на 30–20%, для четы-
рех – на 35–40%, для оставшихся 
двух – на 50–75%. 

Вишенка на торте плана разви-
тия конкуренции в электроэнер-
гетике – механизм распоряжения 
государственными генериру-
ющими активами – «дочками» 
нацкомпании «Самрук-Энерго» 
(контролирует 34% рынка про-
изводства электроэнергии). 
Компанию не продадут страте-
гическому инвестору целиком 
и не выведут на IPO, как плани-
ровалось ранее. Ее разделят на 
три лота и каждый реализуют 
отдельно. Один лот – «зеленая» 
часть «Самрук-Энерго» – Samruk-
Green Energy, контролирующая 
несколько проектов солнечных 
и ветровых электростанций в 
Алматинской области. Второй 
лот – Шардаринская ГЭС мощ-
ностью 126 МВт в Туркестан-
ской области. И третий – самый 
большой лот – Экибастузские 
ГРЭС-1 и ГРЭС-2 (установленная 
мощность соответственно 4000 и 
1000 МВт), а также Мойнакская 
ГЭС (300 МВт). 

«Снижение государственного 
участия на рынке электроэнерге-
тики, а также повышение уровня 
конкуренции между субъекта-
ми рынка», – объясняют цели 
данной меры авторы дорожной 
карты. Концентрация рынка 
должна действительно снизить-
ся: из 6215 МВт под контролем 
«Самрук-Энерго» по состоянию 
на конец 2022 года нацкомпания 
лишится более 5500 МВт (88%) 
– в ее распоряжении останутся 
лишь станции АлЭС (эту ком-
панию и другие оперирующие 
в Алматинском регионе «доч-
ки» «Самрук-Энерго» – АЖК и 
«Алматыэнергосбыт» – из плана 
на приватизацию убрали «для 
обеспечения конкурентных па-
раметров дальнейшего функцио-
нирования рынков»), а также 
Ерейментауская ВЭС (ПВЭС). 

Группе «Самрук-Казына» этот 
ход позволит одномоментно 
избавиться от всей угольной 
генерации, контроль над кото-
рой будет создавать все больше 
сложностей по мере реализации 
«зеленых курсов» в РК и мире. 
Однако по тем же причинам по-
дыскать инвестора на эти активы 
за пределами РК будет непросто. 
А если крупнейшие угольные 
станции будут проданы действу-
ющим игрокам, это автоматиче-
ски повысит концентрацию, и 
задачи собственно конкурентной 
политики вновь выполнены не 
будут. 

В дорожной карте указывается, 
что совмещение деятельности 
по передаче и энергоснабжению 
будет запрещено. Доступ энер-
госбытов к услугам РЭК будет 
расширен за счет внедрения так 
называемой сервисной модели, а 
контрольные функции передадут 
антимонопольному органу. 

Телекоммуникации
В дорожной карте развития 

конкуренции в телеком-отрасли 
всего три мероприятия с одина-
ковым сроком реализации – до 
декабря 2023 года. Во-первых, 
планируется внести поправки в 
закон «О жилищных отношени-
ях», обеспечив операторам связи 
недискриминационный доступ 
к инфраструктуре жилых мно-
гоквартирных зданий для уста-
новки телеком-оборудования. 
Во-вторых, в тот же закон пла-
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нируется внести норму об отмене арендной 
платы или ее регулировании за размещение 
такого оборудования в многоквартирных 
домах. 

В АЗРК полагают, что это позволит повы-
сить уровень проникновения услуг сторон-
них операторов связи к «последней миле», 
а также улучшить качество и покрытие 
сотовой связью.

Третья мера обозначена как «внедрение 
прозрачности и открытости данных по сво-
бодным частотам для радиорелейной связи». 
На эту «лошадку» в АЗРК ставят давно. В От-
чете о состоянии конкуренции на отдельных 
товарных рынках за 2021 год указывается на 
высокую концентрацию на рынке мобильного 
интернета и основную проблему, которая ме-
шает впустить на этот рынок новых игроков: 
по действующим нормам (Закон «О связи» и 
квалификационные требования для мобиль-
ных операторов), чтобы получить разрешение 
на использование радиочастотного спектра, 
потенциальный оператор должен иметь 
лицензию, но лицензия выдается лишь при 
наличии разрешения на использование ра-
диочастотного спектра. В документе подчер-
кивается, что на этом основании соответству-
ющую лицензию не получил «Транстелеком» 
– оператор, претендующий на то, чтобы стать 
третьим самостоятельным игроком рынка 
после «Казахтелекома» (бренды Kcell, Tele2) и 
«КаР-Тела» (бренд Beeline). В ближайший год 
ситуация должна сдвинуться с мертвой точки. 

АПК
Развитие конкуренции в крайне зависи-

мом от субсидий сельхозсекторе напрямую 
связано со справедливостью распределения 
государственной поддержки. Данной теме 
посвящен целый блок в списке мер. 

Планируется сделать механизм распре-
деления квот прозрачным (оцифровав и 
автоматизировав его к 2024 году), а также 
внедрить принцип соразмерности объемов 
субсидирования вкладу региона в валовую 
добавленную стоимость республиканского 
АПК. Пока, как считают в АЗРК, деньги из 
бюджета аграриям раздают бессистемно и 
субъективно, не требуя встречных обяза-
тельств. 

Чтобы ресурсы не доставались зомби-фер-
мерам, Минсельхоз внедрит реестр запре-
щенных получателей субсидий, куда попадут 
старые безнадежные должники по налогам 
и кредитам, а также предприятия в стадии 
ликвидации. Данные об аграриях, работаю-
щих по специальным налоговым режимам, 
подвергнут ревизии. 

В который раз правительство пытается 
устранить барьеры для выхода сельхозпро-
изводителей на рынок. За это отвечает Мин-
торговли, которое ранее предлагало создать 
сеть оптово-распределительных центров, а 
теперь собирается влиять на рынки через 
изменение правил: будут внедрены правила 
взаимоотношений между торговыми объек-
тами и поставщиками. Эти правила должны 
запретить ретейлерам устанавливать для 
производителей социально значимых продо-
вольственных товаров (СЗПТ) ретробонусы. С 
поставщиками СЗПТ ретейлеры будут заклю-
чать типовые договоры, исключающие скры-
тые вознаграждения для торговцев-сетевиков. 

Цены на СЗПТ попытаются либерализо-
вать, компенсировав наиболее уязвимым 
слоям населения потерю благосостояния от 
роста цен адресной помощью. Дерегулиро-
вание не коснется СЗПТ с наиболее низкой 
стоимостью, цены на которые будут уста-
навливаться по обновленной методологии. 

МСХ продолжит цифровизировать отрасль: 
создаст маркетплейс для аграриев, а также 
сервисы прослеживаемости товаров. Кон-
трактация продукции фермеров по каналу 
Продкорпорации (которая в последние годы 
практикует форвардные закупки не только 
на зерновые, но и на ряд овощей) будет ав-
томатизирована. 

Проблемы с сахарной индустрией, обо-
стрившиеся в этом году, вынуждают прави-

тельство запустить новый сценарий ее раз-
вития: МСХ планирует наращивать сырьевую 
базу через создание сахарного кластера в 
северных регионах, а также выведет сахар на 
отдельную секцию товарной биржи. 

В секторе АПК дедлайны отмечены ши-
рокими мазками – основные изменения 
планируется внедрить в 2023–2024 годах без 
уточнения конкретного месяца или квартала. 
Изменения в сахарной отрасли произойдут 
в 2025 году. 

Здравоохранение
Комплекс мер в здравоохранении объеди-

нен в четыре группы по задачам. Первая из 
них – «развитие конкуренции и устранение 
барьеров входа на фармацевтический ры-
нок». Для этого планируется в течение сле-
дующих трех лет поэтапно отпустить цены 
на лекарства с сохранением ценового регу-
лирования по тем наименованиям, которые 
закупаются государством по ГОБМ и ОСМС. В 
ближайшие полгода выдача регистрационно-
го удостоверения лекарственного средства, 
регистрация и перерегистрация цены будут 
переведены в формат госуслуги. Планируется 
также проработать вопрос «институциональ-
ного преобразования в фармацевтической 
промышленности (разграничение функций 
государственных органов) с учетом между-
народного опыта». 

В АЗРК планируют устранить барьеры 
при включении лексредств в перечень по 
госзакупкам: до IV квартала следующего 
года будут сформированы единые правила 
для таких перечней, подача заявлений для 
включения в перечни будет превращена в 
госуслугу, которую станут оказывать через 
единую цифровую платформу. Экспертиза 
в интересах формулярной комиссии (осу-
ществляет оценку и отбор лекарств) будет 
превращена в государственную монополию. 

Третья задача – снижение госучастия в 
сфере медуслуг и рынка лекарств. Для этого 
до конца III квартала следующего года будет 
проведен анализ и выявлены приоритетные 
рынки для разгосударствления. Четвертая 
задача – «устранение барьеров в сфере 
медуслуг», однако меры по данной задаче 
ограничиваются изменениями прав субъек-
тов рынка в отношении проведения разных 
видов лабораторных исследований. 

В сухом остатке 
Отдельно следует отметить канал ком-

муникации, который избрало АЗРК: до-
рожные карты по каждому из направлений 
были опубликованы на сайте госоргана, 
заинтересованным сторонам и экспертам 
было предложено принять участие в об-
суждении, присоединившись к отраслевым 
WhatsApp-группам. В некоторых из них весь 
период, выделенный на обсуждение докумен-
тов, шли горячие споры (например, в группе 
по электроэнергетике). 

Предложенные меры представляют собой 
набор самых разных инструментов, среди ко-
торых нормотворческая деятельность – лишь 
один из компонентов. Другие механизмы 
регулирования – цифровизация процессов 
взаимодействия с государством, учреждение 
площадок с прозрачными условиями совер-
шения сделок. 

Не все из предложенных мер оказывают 
прямое влияние на состояние конкурен-
ции. Не во всех случаях авторы детализи-
ровали эффекты от предлагаемых мер, и 
только в единичных случаях их измерили. 
Документам бы явно не помешал более 
подробный обзор направлений с высоким 
социально-экономическим риском. Переход 
к рыночному ценообразованию на рынках 
потребительских товаров – зона высокого 
риска для любого правительства, в том чис-
ле и казахстанского. Однако пока никакой 
внятной государственной политики на этот 
счет нет. Возможно, она появится после пре-
зидентских выборов, когда о росте цен как 
одном из эффектов либерализации рынков 
можно будет говорить смелее. 

К решению проблемы 
водного дефицита в Манги-
стауской области подклю-
чился финансовый холдинг 
Freedom Holding Corp. на 
благотворительных нача-
лах. 

Адиль КАСЫМОВ

Предвыборная речь кандидата в 
президенты Касым-Жомарта Тока-
ева, которую он произнес на встрече 
с общественностью Мангистауской 
области, содержала не только стан-
дартные обещания по модернизации 
промышленности, АПК и туризма в 
регионе. Действующий глава госу-
дарства и главный претендент прези-
дентских выборов – 2022 остановился 
и на сугубо региональной проблеме, 
пообещав устранить дефицит питье-
вой воды до 2025 года.

«Из-за нехватки мощностей по 
опреснению в городах и селах обла-
сти вода в летний период подается 
по часам. Что таить, в мае текущего 
года актаусцы вынуждены были 
даже стоять в очередях к водовозам, 
– сказал Токаев, показав, что знает 
о чаяниях местного населения. И 
добавил фразу, которую он последнее 
время употребляет в речи чаще дру-
гих: – Это совершенно неприемлемая 
ситуация». 

Глава государства пообещал до кон-
ца 2022-го провести в 12 сел региона 
централизованное водоснабжение, 
а до 2025 года реализовать девять 
проектов по опреснению воды и 
четыре проекта по строительству 
и реконструкции магистральных 
водоводов. Большинство этих про-
ектов финансирует государство, но и 
частный бизнес подтягивается. Если 
иностранные инвесторы из немец-
ко-шведской группы Svevind Group 
заявили о намерениях построить 
опреснительный завод мощностью 
255 тыс. кубометров в день, мощ-
ности которого, скорее всего, будут 
задействованы для производства 
«зеленого» водорода, то казахстан-
ский бизнесмен Тимур Турлов на 
благотворительных началах жертвует 
более 2 млрд тенге на строительство 
водопровода. 

Вода, которую пьют
Вследствие расположения в полу-

пустынной  климатической  зоне и 
ограниченных водных ресурсов чрез-
вычай но острой  для Мангистауской  
области является проблема питьевой  
воды. «Ежегодно потребление воды 
в городе Актау и его окрестностях 
увеличивается в среднем на 4–6%», 
– следует из Нацдоклада о состоянии 
окружающей среды и использовании 
природных ресурсов РК за 2020 год.

В Мангистауской области питье-
вое водоснабжение обеспечивается 
тремя источниками. Опреснитель-
ные заводы, которые производят 
питьевую воду из морской. Установки 
«МАЭК-Казатомпрома» опресняют 
морскую воду Каспия и обеспечивают 
питьевой водой Актау и Тупкараган-
ский район. Опреснительный завод 
«Каспий» работает на потребности 

Мунайлинского и Каракиянского 
районов. Население Жанаозена, Ман-
гистауского, Бейнеуского и Тупкара-
ганского районов получает воду из 
подземных месторождений. Наконец, 
волжская вода подается в регион во-
доводом Астрахань – Мангышлак из 
поверхностных источников протока 
Кигач в дельте реки Волга.

Суммарная мощность этих трех 
источников, согласно данным управ-
ления энергетики и ЖКХ Мангиста-
уской области, составляет 155 тыс. 
кубометров питьевой воды в сутки. 
Но этого недостаточно: суточный 
дефицит на сегодня оценивается в 
51 тыс. кубометров. Для понимания: 
этой водой можно было бы заполнить 
23 олимпийских бассейна. К 2025 
году с учетом нынешних темпов 
развития дефицит может удвоиться.

Проблема нехватки питьевой воды 
обостряется в летние месяцы, когда 
ее потребление существенно увели-
чивается. В старых районах Актау 
из-за низкого давления до жильцов 
верхних этажей вода может не дойти, 
а изношенная система водоснабже-
ния иногда вместо питьевой выдает 
ржавую воду, непригодную не только 
для питания, но и даже для стирки. 
«Как можно ее пить или стирать, в 
море и то чище» – одна из многочис-
ленных жалоб от жителей Актау в 
телеграм-чате акима региона. Летом 
в новых районах Актау даже по гра-
фику воду дают не всегда. Близлежа-
щие к городу села обычно переводят 
к двух-трехчасовому режиму подачи 
воды, а в некоторых селах она отсут-
ствует годами – туда воду привозят 
водовозами. 

Живительная влага 
будущего 

Решить проблему с питьевой водой 
власти хотят до 2025 года. В Ком-
плексном плане социально-эконо-
мического развития Мангистауской 
области на 2021–2025 годы, при-
нятом в ноябре 2021 года, значатся 
18 проектов, среди которых стро-
ительство новых опреснительных 
заводов/установок и модернизация 
действующих, а также прокладка 
объектов водоснабжения и водоот-
ведения. Большинство из них будут 
профинансированы за счет государ-
ственных средств. 

Приведем несколько ярких при-
меров. Производительность опрес-
нительного завода «Каспий » уже в 
следующем году должна вырасти на 
60%, до 40 тыс. кубометров в сутки. 
Согласно указанному выше докумен-
ту, на реализацию проекта направят 
около 11,2 млрд тенге из республи-
канского бюджета. К 2025 году завод 
должен нарастить мощности еще 
в 1,5 раза, до 100 тыс. кубометров. 
На это готовы потратить порядка 20 
млрд тенге из казны.

Опреснительный  завод «МАЭК-Ка-
затомпром», пять из восьми устано-
вок которого отслужили более 30 лет 
(при нормативном сроке эксплуата-
ции 20 лет), к 2024 году тоже плани-
рует нарастить мощность до 76 тыс. 
кубометров в сутки. Дополнительные 
24 тыс. кубометров пресной  воды 

обой дутся республиканской казне 
почти в 19 млрд тенге, согласно вы-
шеуказанному документу. 

Существенный вклад в устранении 
дефицита воды у квазигосударствен-
ного сектора. Главным образом этим 
вопросом занимается нацкомпания 
«КазМунайГаз», чьи дочерние и за-
висимые компании добывают в ре-
гионе нефть. Она строит свой  опрес-
нительный  завод на месторождении 
Каражанбас. Его запуск в конце 
текущего года позволит снять часть 
нагрузки с магистрального водовода 
и использовать высвободившиеся 
17 тыс. кубометров воды для нужд 
населения сел и города Жанаозена. 
Стоимость проекта составляет 21,4 
млрд тенге. 

В числе дорогих проектов опрес-
нительный завод в Кендерли, его 
оценочная стоимость, согласно ком-
плексному плану, составляет 82,5 
млрд тенге. Проект в Кендерли дол-
жен обеспечить водой  прилегаю-
щую местность и город Жанаозен, 
среди заинтересовавшихся проектом 
инвесторов – «Шеврон» и междуна-
родные опреснительные компании 
Meinhardt, CMC, Metito и Safbone. 

Совсем недавно изъявили желание 
построить опреснительный завод на 
255 тыс. кубометров в день бизнесме-
ны из немецко-шведской компании 
Svevind Group (соответственно, его 
нет в Комплексном плане социаль-
но-экономического развития Ман-
гистауской области на 2021–2025 
годы). Еще нет деталей, какая часть 
воды пойдет на удовлетворение по-
требностей местного населения, а 
какая часть – на технические нужды. 
Поскольку якорным проектом этих 
инвесторов станет производство 
«зеленого» водорода (то есть электро-
лиз воды) годовой мощностью 2 млн 
тонн. Этот проект как раз предпола-
гает строительство опреснительного 
завода и объектов ВИЭ.

Государственная казна, квазиго-
сударственный сектор и частные 
инвесторы, которые параллельно 
реализуют коммерческие проекты 
и социальные инициативы, – не 
единственные источники финанси-
рования. В конце октября 2022 года 
группа Freedom, которую основал 
казахстанский бизнесмен Тимур 
Турлов, заявила о том, что профи-
нансирует строительство насосной 
станции и сетей водоснабжения от 
опреснительного завода до ЦУВС-4 
(Центральный узел водоснабжения) 
в Актау. Объем вложений чуть более 
2 млрд тенге. Строительство инже-
нерных сооружений обеспечит на-
селение города Актау и сел Акшукур, 
Саина Шапагатова Тупкараганского 
района бесперебойным снабжением 
качественной питьевой водой, а это 
около 230 тыс. человек. 

Главный исполнительный дирек-
тор Freedom Holding Corp. Тимур 
Турлов надеется, что эта благотво-
рительная помощь региону станет 
позитивным сигналом для всего 
предпринимательского сообщества, 
что бизнес и государство могут опера-
тивно решать подобные социальные 
проблемы. 

Су-2025
Проблему дефицита воды в Мангистауской 
области собираются решить к 2025 году 

Фото: Татьяна Трубачева 
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Жесткое решение 
ОПЕК+ подстегнуло 
цены на нефть

Цены на нефть в октябре вы-
росли более чем на 11% после па-
дения в течение четырех месяцев 
подряд и в конце октября достиг-
ли примерно $94,8 за баррель 
нефти Brent. Основной новостью 
начала месяца стало заявление 
ОПЕК+ о снижении производ-
ства нефти на 2 млн баррелей в 
сутки с начала ноября. Настолько 
большим снижение было лишь в 
апреле 2020 года, когда ОПЕК+ 
сокращал производство почти на 
10 млн баррелей из-за начавшей-
ся тогда пандемии. Уменьшение 
производства оказалось выше 
ожиданий аналитиков, которые 
по большей части ждали сни-
жения на 0,4–1,1 млн баррелей 
в сутки. В итоге цены на нефть 
росли в течение первой недели 
месяца. Во второй декаде цены 
упали на 6% – вероятнее всего, 
на фоне данных по инфляции в 
США, которая оказалась выше 
ожиданий рынка, что увеличило 
вероятность повышения ставки. 
Тем не менее в конце месяца 
нефть росла на фоне нового 
локального цикла ослабления 
доллара и роста спроса со сторо-
ны нефтепереработчиков в США. 

Индекс KASE показал неболь-
шое восстановление – на 1,6%. 
Среди бумаг индекса увеличение 
цены показали акции Kaspi.kz, 
«Казахтелекома» и БЦК, которые 
выросли на 8,9%, 7,6% и 5,3% 
соответственно. Среди лидеров 
падения акции «Казатомпрома» 
и Народного Банка, котировки 
которых снизились на 4,1 и 3,2% 
соответственно. Рост Kaspi.kz 
произошел на фоне увеличения 
стоимости ГДР на 13%, вызванно-
го позитивным финансовым отче-
том за третий квартал 2022 года. 
Рост стоимости «Казахтелекома» 
происходил на фоне приближения 
даты выплаты дивидендов в разме-
ре 3590,39 тенге на акцию. Экс-ди-
видендная дата прошла 2 ноября, 

после чего акции уже снизились 
примерно на размер дивидендов. 

Можно сказать, что индекс 
KASE вернул себе стабильность 
относительно мировых фондо-
вых рынков. И это позволяет 
рассчитывать на внутренние 
фундаментальные факторы ро-
ста, как, например предстоящий 
дивидендный сезон. В то же вре-
мя продолжение роста инфляции 
и базовой ставки могут и нивели-
ровать вышеуказанный фактор 
роста фондового рынка. 

Укрепление тенге 
против доллара
и рубля

Октябрь для тенге прошел 
достаточно волатильно. Сначала 
мы увидели укрепление до 465 
тенге за $1 в первую неделю. 
Затем тенге ослабел до уровня 
481,5, однако всю вторую поло-
вину месяца тенге укреплялся.
2 ноября на бирже торги прошли 
даже на уровне 459 тенге. При 
этом в России рубль заметно 
ослабел, достигнув отметки 
в 61,5 рубля за $1. Месячное 
итоговое ослабление составило 
5%. С точки зрения теханализа 
можно сделать вывод, что высока 
вероятность ослабления рубля 
в среднесрочной перспективе 
из-за формирования фигуры 
восходящего треугольника. В 
итоге кросс-курс рубль/тенге 
упал с 8,15 до 7,6 тенге за рубль. 
К 12 октября кросс-курс падал 
до 7,3 тенге, что является самым 
низким уровнем с начала июля. 
В то же время можно сказать, что 
пара «рубль – тенге» ушла ниже 
важного горизонтального уровня 
в 7,65, что может говорить о даль-
нейшем снижении пары. В случае 
если рубль уйдет ниже 7,3 тенге, 
то мы можем увидеть и уровень 
в 6,7 тенге за рубль. 

Индекс доллара после четырех 
месяцев роста подряд показал 
снижение на 0,5%. Многолетний 
рекорд, который был поставлен 
в конце сентября, так и не был 
повторен, и индекс падал почти 
всю вторую половину месяца. 
Показали восстановление все 
основные мировые резервные 
валюты: евро, иена, британский 
фунт. Также продолжился рост 
ставок на глобальных рынках. 
Сначала в конце октября ставку 
повысил ЕЦБ, с 1,25 до 2%. Затем 
в начале ноября мы увидели рост 
ставок на те же 75 б. п. от ФРС 
и Банка Англии. В то же время 
Япония продолжает держать 
ставки на отрицательном уров-
не. Несмотря на неудачный для 
доллара октябрь, с точки зрения 
теханализа индекс доллара все 
еще находится выше нижней 
границы канала, что оставляет 
доллару высокие шансы на даль-
нейший рост. 

Денежно-кредитная 
политика

26 октября Национальный 
банк РК провел заседание по 
базовой ставке, которая была 
увеличена до 16%. Настолько 
высокой ставка в последний раз 
была в начале мая 2016 года. 
Нацбанк отмечает, что в сентя-

бре инфляция оказалась более 
значительной по сравнению с 
прогнозами. Среди факторов, по-
влиявших на решение, Нацбанк 
назвал высокие инфляционные 
ожидания, устойчивый спрос, 
фискальный импульс, рост из-
держек производства из-за сме-
ны цепочек поставок и перенос 
внешней инфляции, в том числе 
на фоне крепкого курса рубля. 
Нацбанк ожидает, что эффект от 
повышения ставки проявится с 
лагом в один-два года. Следую-

щее решение будет объявлено 
5 декабря, и мы, скорее всего, 
увидим очередное повышение. 

В России 28 октября было объ-
явлено о сохранении ключевой 
ставки на уровне 7,5%. ЦБ от-
мечает, что темпы прироста цен 
остаются низкими. Тем не менее 
инфляционные ожидания нахо-
дятся на повышенном уровне и 
несколько выросли относитель-
но лета. ЦБ также уточнил свой 
прогноз по инфляции на 2022 
год с 11–13% до 12–13%. Кроме 
того, регулятор отметил влия-
ние частичной мобилизации, 
которая будет сдерживать потре-
бительский спрос и инфляцию 
в ближайшие месяцы. Однако в 
долгосрочном плане ожидается, 
что эффект мобилизации будет 
проинфляционным из-за ограни-
чений на стороне предложения. 
Следующее решение будет объ-
явлено 16 декабря. 

После повышения базовой 
ставки доходности на рынках 
также повысились. Так, месяч-
ные ноты Нацбанка в конце 
месяца начали продаваться по 
доходности 15,96%, тогда как до 
этого доходность находилась на 
уровне 14,48%. По гособлигаци-
ям также можно было заметить 
увеличение доходностей. Однако 
увеличение оказалось неболь-
шим, в районе 30–45 б. п., что в 
разы меньше, чем увеличение ба-
зовой ставки. Размещения по гос-
бумагам в конце октября прошли 
в день объявления новой ставки, 
и поэтому по облигациям с фик-
сированной ставкой мы не уви-
дели активного спроса. И даже 
ранние ноябрьские размещения 
облигаций с плавающей ставкой 
не показали значительного роста 
доходностей. Ставка репо TONIA, 
в свою очередь, резко выросла на 
1,1 п. п. на следующий день после 
повышения базовой ставки. 

В России же на локальном 
рынке доходности ОФЗ в октя-
бре упали после резкого роста в 
сентябре. Так, доходность 10-лет-
них ОФЗ снизилась с 10,79 до 
10,18%, а доходность однолетних 
бумаг – с 8,79 до 7,72%. При этом 
снижение рыночных ставок про-
изошло задолго до объявления 
о сохранении ключевой ставки. 

Рекордная инфляция 
с августа 2008 года 

Инфляция в октябре составила 
1,6% м/м, а годовая инфляция 
достигла 18,8%, что является 
новым рекордом с августа 2008 
года. Основной вклад в месячную 
инфляцию начинают вносить 
продукты питания (вклад 33%) 
после окончания сезона низких 
цен на овощи и фрукты. К тому 
же продолжается рост цен в сег-
менте ЖКХ (вклад 23%). Напом-
ним, что до этого последние два 
месяца именно сегмент ЖКХ был 
лидером по вкладу в месячную 
инфляцию. В среднем цены в 
сегменте выросли на 2,5% м/м. 
Продукты питания же в среднем 
выросли в цене на 1,4% м/м, 
хотя в предыдущие три года в 
октябре рост цен составлял лишь 
0,7–0,9% м/м. 

Самый большой вклад в месяч-
ную инфляцию среди различных 
сегментов продуктов питания на 
этот раз сделал сегмент «мясо и 
мясопродукты» с показателем 
8%. А вот сегмент «хлебобулоч-
ные изделия и крупы» после ли-
дерства в течение шести месяцев 
подряд в октябре занял второе 
место с вкладом в месячную ин-
фляцию в 7%. И стоит отметить 
возвращение сегмента «овощи и 
фрукты» после окончания сезона 
низких цен. Вклад сегмента в 
инфляцию составил 5%, а рост 
цен – 1,3% м/м. Даже несмотря 
на то, что целый ряд овощей 
показали снижение, рост цен 
на помидоры (+21% м/м) и 
огурцы (+14,7% м/м) с лихвой 
перекрыл эту динамику. В ито-

ге в среднем за месяц овощи 
выросли в цене на 2,8%. Также 
отметим резкий рост  цен на 
бананы (+13,7% м/м). 

В сегменте ЖКХ рост цен со-
ставил 2,5% м/м, что несколько 
ниже многолетнего сентябрьско-
го рекорда в размере 4,2% м/м. 
На этот раз лидерами роста стали 
тарифы на электроэнергию, 
которые в среднем повысились 
на 3,9% м/м. Также продолжают 
расти тарифы на вывоз мусора 
и содержание жилья, которые 
выросли на 3,7 и 1,8% м/м соот-
ветственно.

Также дов ольно большой 
вклад в инфляцию внес сегмент 
«одежда и обувь» с показателем 
в 15% и средним ростом цены на 
2,1% м/м, что является самым 
большим темпом роста как 
минимум за последние четыре 
года. Цены на обувь выросли 
на 2,3% м/м, а цены на верх-
нюю одежду – на 2,1% м/м. В 
годовом исчислении выше всего 
показатели у детской обуви и 
одежды (+22 и 16,6% соответ-
ственно). 

Размещения 
государственных 
облигаций РК 

На рынке государственных 
облигаций Казахстана в октя-
бре состоялись 12 размещений 
на общую сумму почти 332 
млрд тенге, что примерно на 
51% больше результата сентя-
бря. Также вырос и средневзве-
шенный спрос на предложение, 
с 71% в сентябре до 94% в ок-
тябре. Отметим, что из 12 раз-
мещений семь были по новым 
облигациям серии МЕТИКАМ 
с плавающей ставкой, которая 
зависит от TONIA. Именно эти 
облигации в итоге и продемон-
стрировали самые высокие по-
казатели доходности и спроса. 
Во второй половине октября 
четырех- и пятилетние облига-
ции серии МЕТИКАМ показали 
доходность в 15,42–15,45%. 
Тогда как 26 октября обычные 
четырехлетние фиксирован-
ные облигации продались с 
доходностью в 13,9%. Хотя в 
тот день продали бумаг лишь 
на 2% от общего плана, а по 
двухлетним облигациям про-
дали лишь 13% от изначаль-
ного плана с доходностью в 
14,45%. Скорее всего, при-
чиной такого слабого спроса 
стало повышение ставки в тот 
день. Из пяти размещений бу-
маг с фиксированной ставкой 
лишь в одном размещении уда-
лось продать весь заявленный 
объем. 

Мы обновили кривые доход-
ностей размещений за послед-
ние два месяца. Размещения во 
второй месяц подряд оказались 
скудными в плане разнообразия 
сроков, а увеличение количе-
ства размещений облигаций с 
плавающей ставкой вновь дало 
«кривую» в нормальной форме. 
В целом отмечаем увеличение 
средней доходности в октябре. 
Например, по двухлетним бума-
гам рост составил 45 б. п., а по 
четырехлетним бумагам с пла-
вающей ставкой рост составил 
29 б. п.

Облигации 
квазигосударственных 
компаний

В квазигосударственном сек-
торе в октябре состоялись шесть 
размещений, пять из которых 
пришлись на Казахстанский 
фонд устойчивости (КФУ). Еще 
одно размещение было прове-
дено Казахстанской жилищной 
компанией на небольшую сум-
му 220 млн тенге по льготной 
ставке 0,1%. Так как размеще-
ния КФУ прошли до последнего 
повышения базовой ставки, 
доходности не изменились и 
остались на уровне 15,7% по 
однолетним и трехлетним бума-
гам. Также вновь был размещен 
новый трехлетний выпуск с пла-
вающей ставкой в 1,25% + став-
ка TONIA. Доходность по этому 
выпуску оказалась несколько 
выше в момент размещения и 
составила 16,13%. Отметим, что 
спрос на предложение в среднем 
оказался выше, чем в октябре. 
Средневзвешенное значение 
спроса составило 139% к пред-
ложению.

Акции программы 
«Народного IPO», 
«Казатомпром» и kaspi.kz

ГДР «Казатомпрома» на Лон-
донской фондовой бирже пока-
зали рост на 4,8%. В итоге ГДР 
закрыли октябрь на отметке 
$26,4. Однако на KASE акции 
нацкомпании упали на 4,1%, 
увеличив ценовую разницу 
между активами до 7% в пользу 
ГДР. 

Среди важных новостей отме-
тим выход производственного 
отчета компании за третий 
квартал. Объем производства 
пропорционально доле владения 
снизился на 5% г/г. Однако в то 
же время компания реализова-
ла на 80% больше оксида ура-
на, чем в прошлом году. Столь 
большая разница объясняется 
низкой базой прошлого года, 
когда были сдвинуты графики 
поставок. Кроме того, средняя 
цена реализации урана выросла 
на 40% вместе с рыночными 
ценами, которые повысились 
на 56% г/г. 

Акции «КазТрансОйла» пада-
ют третий месяц подряд, на этот 
раз темпы снижения оказались 
меньше (1,2% м/м). К концу ме-
сяца цена составила 685 тенге. 
Главной новостью месяца стал 
выход производственного отче-
та за третий квартал. Компания 
улучшила показатели нефтепе-

рекачки по основной экспорт-
ной трубе Атырау – Самара. 
Рост относительно предыдущего 
квартала составил 22,5%, хотя 
этот показатель все еще ниже 
уровня прошлого года на 13%. 
Тем не менее уровень перекач-
ки в третьем квартале оказался 
лучше, чем в первом полугодии, 
когда впервые проявились про-
блемы с транспортировкой неф-
ти до Балтийского моря на фоне 
геополитики. Также отметим 
снижение квартальной нефтепе-
рекачки в ПНХЗ на 21% к/к из-за 
планового ремонта на НПЗ. Кро-

ме того, появилась новость, что 
30 ноября завершается срок вре-
менного компенсирующего та-
рифа на транспортировку нефти 
на внутренний рынок. Старый 
новый тариф теперь составит 
4355,57 тенге/тонна/1000 км 
против 4328,04 тенге. 

Акции KEGOC показывают 
падение седьмой месяц подряд, 
однако последние четыре меся-
ца акции снижаются очень не-
значительными темпами. Поэ-
тому правильнее будет сказать, 
что акции находятся в длинном 
боковике, по крайней мере по-
следние три месяца точно. В ок-
тябре цена упала лишь на 0,1% 
и достигла 1580 тенге. Среди 
новостей компании отметим ре-
шение о выплате дивидендов по 
итогам первого полугодия в раз-
мере 65,44 тенге, что составляет 
120% от чистой прибыли. Тем 
не менее абсолютный размер 
дивидендов снизился на 23% 
г/г. В прошлом году за первое 
полугодие компания выплатила 
84,72 тенге на акцию. Также 
среди других новостей отметим 
досрочное погашение займа 
Международного банка рекон-
струкции и развития. Компания 
погасила 46,3 млн долларов 
в целях снижения валютного 
риска, долговой нагрузки и 
финансовых расходов. Так как 
заем был привязан к ставке 
LIBOR, которая в разы выросла 
в этом году, мы считаем, что 
досрочное погашение явля-
ется хорошим решением. Это 
погашение может увеличить 
годовую прибыль компании на 
400–500 млн тенге.

ГДР Kaspi.kz выросли в цене 
на 12,9% на фоне выхода финан-
сового отчета за третий квартал 
2022 года. Процентные доходы 
компании в третьем квартале 
2022 года составили 152 млрд 
тенге, увеличившись на 35% г/г 
и 15% к/к. Сумма комиссион-
ных и транзакционных доходов 
выросла на 39% г/г и 20% к/к 
во многом благодаря увеличе-
нию темпов роста комиссий за 
продажу в сегменте Marketplace. 
Непроцентные расходы же вы-
росли на 28% г/г во многом из-за 
увеличения операционных рас-
ходов на 46% г/г и расходов на 
разработку и технологии на 57% 
г/г. В итоге квартальная чистая 
прибыль Kaspi.kz составила 170 
млрд тенге с показателем роста 
26% к/к и 30% г/г, что соответ-
ствует предыдущим прогнозам 
руководства. 

Данияр ОРАЗБАЕВ, 

инвестиционный аналитик 

АО «Фридом Финанс»

Динамика базовой ставки в Казахстане
и ключевой ставки в РФ
ноябрь 2021 – октябрь 2022 года

Россия Казахстан

Источник: НБ РК, Банк России
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Динамика индекса KASE с ценами на нефть сорта Brent
ноябрь 2021 – октябрь 2022 года

Индекс KASE Brent, $/барр

Источник: Bloomberg
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Динамика пары рубль/тенге
ноябрь 2021 – октябрь 2022 года

Источник: Bloomberg, расчеты Freedom Broker
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Сентябрь оказался удач-
ным месяцем для казах-
станских банков с точки 
зрения как привлечения 
клиентских средств, 
так и их размещения в 
кредитные продукты. 
«Курсив» изучил, каких 
результатов добились 
БВУ в сентябре и как эти 
результаты повлияли на 
расстановку сил в секто-
ре по итогам трех квар-
талов.

Виктор АХРЁМУШКИН

Совокупные активы БВУ в 
сентябре выросли незначительно 
(+0,48% к предыдущему месяцу, 
или +206 млрд тенге). Главным 
«виновником» столь скромной 
динамики стал Bereke Bank, 
ранее известный как дочерний 
Сбер. Его активы за последний 
отчетный месяц, по данным 
Нацбанка, просели более чем на 
1 трлн тенге (с 2,6 трлн до 1,6 
трлн). Месяцем ранее, в августе, 
Bereke, наоборот, стал ключевым 
драйвером наращивания акти-
вов в секторе (+736 млрд тенге) 
за счет мощного притока корпо-
ративных вкладов (+678 млрд). В 
сентябре депозитная база Bereke 
практически не изменилась, зато 
обязательства банка в целом 
уменьшились сразу на 959 млрд 
тенге (с 2,5 трлн до 1,5 трлн).

Особый случай
Изучение собственной от-

четности Сбера показывает, 
что в марте (когда началось 
масштабное бегство клиентов) 
он получил крупный кредит от 
материнского банка на сумму, 
эквивалентную примерно 855 
млрд тенге. Всего обязательства 
Сбера на конец марта составляли 
2,5 трлн тенге. Таким образом, 
доля Сбербанка РФ в долговой 
нагрузке казахстанской «дочки» 
за І квартал выросла с практиче-
ски нулевой до 35%. 

По состоянию на конец июня 
этот долг был полностью по-
гашен, зато у банка появился 
новый крупный институциональ-
ный кредитор, что видно из срав-
нения отчетов Нацбанка и само-
го Сбера. По данным Нацбанка, 

вклады юрлиц в Сбере рухнули с 
503 млрд тенге на 1 апреля до 97 
млрд на 1 июля (–406 млрд тенге 
за II квартал), но эта статистика 
подразумевает под юрлицами 
только нефинансовые органи-
зации. При этом средства всех 
корпоративных клиентов Сбера 
(включая игроков финансового 
рынка), согласно собственной 
отчетности банка, за этот же пе-
риод выросли с 513 млрд до почти 
1,4 трлн тенге (+876 млрд тенге). 

Приток произошел по един-
ственной статье «Текущие счета 
негосударственных юридических 
лиц» и составил 1,2 трлн тенге 
за ІІ квартал. Доля этой статьи в 
обязательствах Сбера на 1 июля 
достигла 67%. Как следует из от-
четности банка, деньги поступи-
ли от «корпоративных клиентов, 
занимающихся финансовой и ин-
вестиционной деятельностью»: 
если на 1 апреля компании дан-
ной категории держали в Сбере 
лишь 16 млрд тенге, то спустя три 
месяца эта сумма взлетела до 1,3 
трлн. Скорее всего, «корпоратив-
ный клиент» был один, поскольку 
для рыночных игроков попол-
нять счета подсанкционного 
банка не имело экономического 
смысла. Так или иначе, во ІІ квар-
тале Сбер привлек свыше 2 трлн 
тенге, из которых 850 млрд ушло 
на погашение долга перед мате-
ринской структурой, а около 1,3 
трлн легло на текущие счета. При 
этом банк дисциплинированно 
рассчитывался с вкладчиками, за 
что ему надлежит отдать должное 
(в отличие, например, от дочер-
ней Альфы, которая ввела жест-
кие лимиты для своих клиентов). 

Переговоры «Байтерека» о по-
купке местного Сбера тоже нача-
лись во ІІ квартале (если не в мар-
те). Инсайдерская информация о 
готовящейся сделке просочилась 
на рынок в начале мая, спустя два 
месяца ее подтвердил председа-
тель правления холдинга Канат 
Шарлапаев. Однако донором 
финансовой поддержки Сбера 
во ІІ квартале был не «Байтерек». 
Во всяком случае, в отчетности 
холдинга за первое полугодие об 
этом ничего не сказано. Из этого 
документа следует, что вливание 
ликвидности в Сбер началось 
только после официального 
оформления сделки. 18 августа 

стороны подписали договор 
купли-продажи с отлагательны-
ми условиями (закрытие сделки 
произошло 1 сентября, ее сумма 
не разглашалась), а 25 августа 
группа «Байтерек» разместила 
в Сбере два вклада: в размере 
270 млрд тенге под 10% годо-
вых и в размере 40 млрд рублей 
(эквивалентно 308 млрд тенге 
по курсу Нацбанка) под 11,1%. 
В сумме это составило 578 млрд 
тенге, а всего в августе вклады 
юрлиц в Сбере выросли на 678 
млрд, то есть около 100 млрд банк 
привлек где-то еще. На конец 
августа корпоративные клиенты 
держали в Сбере 745 млрд тенге, 
из них на долю «Байтерека» при-
ходилось около 78%. 

В сентябре в долговой нагруз-
ке Сбера, переименованного в 
Bereke, вновь произошли ради-
кальные изменения: обязатель-
ства банка перед кредитными 
учреждениями за месяц сокра-
тились сразу на 1 трлн тенге (с 
1,1 трлн до 102 млрд). Очевидно, 
что снижение произошло по той 
самой статье «Текущие счета 
негосударственных юрлиц», 
по которой во ІІ квартале был 
зафиксирован приток средств в 
размере 1,2 трлн тенге. На запрос 
«Курсива» о том, кому принадле-
жали эти деньги, в банке не отве-
тили. Сокращение обязательств 
повлекло за собой аналогичное 
сокращение активов на 1 трлн 
тенге за месяц.

Активы
Без учета Bereke активы сек-

тора в сентябре выросли на 
солидные 1,2 трлн тенге. Самый 
высокий рост в этом месяце 
продемонстрировали Халык 
(+235 млрд), БЦК (+226 млрд) и 
Freedom (+201 млрд). Еще пяти 
игрокам (Евразийский, Bank 
RBK, Kaspi, Jusan и Сити) удалось 
прирасти на сумму свыше 100 
млрд тенге. Снижение активов, 
помимо Bereke, произошло у 
пяти банков, в том числе у трех 
участников AQR. Худшую дина-
мику месяца показал Forte (–85 
млрд тенге), компанию которо-
му составили Хоум Кредит (–64 
млрд) и Нурбанк (–5 млрд). В 
начале октября регулятор ото-
звал лицензию у бывшей Альфы 
в связи с завершением ее присое-

динения к БЦК. Из сентябрьской 
статистики Нацбанка Альфа уже 
была исключена, таким образом, 
количество банков в стране со-
кратилось до 21.

По итогам девяти месяцев 
совокупные активы сектора 
увеличились на 4,1 трлн тенге 
(+10,9%). Намного быстрее 
рынка растут Freedom (+137% 
с начала года), БЦК (+74%), 
Евразийский (+56%), Алтын 
(+51%) и Bank RBK (+41%). Два 
крупнейших игрока, Халык и 
Kaspi, прибавили 17 и 25% соот-
ветственно. Три универсальных 
банка уступают по темпам нара-
щивания активов конкурентам. 
В эту тройку аутсайдеров вошли 
Forte (+8,7%), Нурбанк (+2%) и 
Jusan (+0,5%).

В абсолютном выражении ли-
дерами по приросту активов яв-
ляются Халык (+2 трлн тенге за 
три квартала) и БЦК (+1,5 трлн). 
На третьей строчке расположил-
ся Kaspi (+917 млрд). Высокую 
для себя и рынка динамику де-
монстрируют также Евразийский 
(+794 млрд), Freedom (+545 
млрд) и Bank RBK (+515 млрд). 
Помимо этих шести игроков 
планка прироста в полтриллио-
на тенге не покорилась больше 
никому.

У четырех банков активы по 
итогам девяти месяцев сни-
зились. В этот квартет вошли 
исламские Al Hilal (–0,3 млрд 
тенге) и Заман (–2,6 млрд), под-
санкционный ВТВ (–307 млрд) 
и квазигосударственный Bereke 
(–2,6 трлн). 

Кредиты
Совокупный ссудник сектора 

(включая обратное РЕПО и меж-
банковские займы) в сентябре 
вырос на 2,34% (+509 млрд 
тенге). Это самый высокий ме-
сячный рост в текущем году, не 
считая июньского показателя 
(+3,2%), который был достигнут 
на фоне падения курса нацвалю-
ты с 415 до 470 тенге за доллар. В 
сентябре тенге вел себя достаточ-
но стабильно и за месяц ослабел 
лишь на 1%.

В разрезе банков наиболь-
шую кредитную активность в 
сентябре (без учета РЕПО) по-
казали шесть игроков. Лучшую 
динамику продемонстрировал 

специализированный Отбасы 
(+91 млрд тенге за месяц). За 
ним расположились универсаль-
ные БЦК (+79 млрд), Kaspi (+77 
млрд), Bank RBK (+71 млрд), 
Халык (+63 млрд) и Евразийский 
(+49 млрд). Седьмое место занял 
Freedom (+28 млрд). Остальные 
либо нарастили портфель менее 
чем на 10 млрд тенге, либо про-
сели, как Bereke (–57 млрд) и ВТБ 
(–1,5 млрд).

По итогам трех кварталов рост 
совокупного ссудника с учетом и 
без учета РЕПО составил 10,4 и 
14,5% соответственно. Безуслов-
ным лидером по наращиванию 
портфеля выступает Халык (+1,6 
трлн тенге с начала года без учета 
РЕПО), намного опережающий 
даже ближайших преследовате-
лей в лице БЦК (+665 млрд) и 
Отбасы (+647 млрд). Четвертое 
место занимает Kaspi (+445 
млрд). У шести банков ссудник по 
итогам девяти месяцев снизил-
ся, из них больше всех просели 
Bereke (–1,1 трлн) и ВТБ (–107 
млрд).

Безнадежная просрочка в сек-
торе увеличилась за сентябрь на 
15 млрд тенге (+1,9%), а с начала 
года – на 133 млрд (+19,9%). 
Доля NPL 90+ в совокупном 
портфеле выросла с 3,3% на
1 января до 3,6% на 1 октября. 
В тройку аутсайдеров сектора 
по уровню NPL входят Jusan 
(10,84%), Bereke (8,25%) и ВТБ 
(8,23%).

В сентябре заметно выросла 
безнадежная просрочка в Халы-
ке (+24,3 млрд тенге за месяц). 
Вторым антилидером месяца 
стал Kaspi, но с гораздо мень-
шим приростом (+3,2 млрд). 
За период с начала года худшую 
динамику необслуживаемых 
кредитов демонстрируют Kaspi 
(+45 млрд тенге), Халык (+34 
млрд), Евразийский (+28 млрд) 
и Jusan (+23 млрд). И наоборот, 
наибольшего снижения NPL уда-
лось добиться БЦК (–10 млрд) и 
Нурбанку (–4 млрд).

Фондирование
Корпоративные и розничные 

вклады в секторе выросли в 
сентябре на 5,1% (+708 млрд 
тенге) и 3,2% (+455 млрд тенге) 
соответственно. Вкладчики-
юрлица в этом месяце явно пред-

почитали Халык, обеспечив ему 
чистый приток в размере 197 
млрд тенге. В пятерку лидеров 
по привлечению средств биз-
нес-клиентов вошли также Bank 
RBK (+124 млрд), Евразийский 
(+119 млрд), Сити (+113 млрд) 
и Freedom (+82 млрд). С на и-
большими оттоками столкну-
лись Хоум Кредит (–46 млрд) и 
Нурбанк (–12 млрд).

У вкладчиков-физлиц в сентя-
бре в фаворе был БЦК, куда они 
занесли на нетто-основе 134 
млрд тенге. Высокий прирост 
средств населения продемон-
стрировали также Халык (+94 
млрд), Kaspi (+65 млрд тенге), 
Freedom (+59 млрд) и Евразий-
ский (+46 млрд). Наибольшая 
просадка розничного портфеля 
произошла в Хоум Кредите (–11 
млрд). В Bereke оттоки в сентябре 
практически прекратились (–1,5 
млрд).

За весь отчетный период мак-
симального прироста средств 
юрлиц добился Халык (+1,3 
трлн тенге). Помимо него вну-
шительными притоками отме-
тились БЦК (+659 млрд тенге 
с начала года), Bank RBK (+458 
млрд),  Евразийский (+347 
млрд) и Сити (+332 млрд). 
В восьми банках (из них четы-
ре – участники AQR), наоборот, 
произошли корпоративные от-
токи. Худшую динамику ожи-
даемо показывают Bereke (–849 
млрд) и ВТБ (–267 млрд). Недо-
считались клиентских средств 
также Jusan (–45 млрд) и Хоум 
Кредит (–18 млрд).

В сегменте розничного фон-
дирования лидерство по при-
влечению новых вкладов упор-
но оспаривают Kaspi (+571 
млрд тенге за девять месяцев) и 
БЦК (+569 млрд). Третью дина-
мику в секторе демонстрирует 
Халык (+454 млрд тенге), топ-5
ренкинга замыкают Отбасы 
(+250 млрд) и Евразийский 
(+207 млрд). Оттоки средств 
физлиц допустили пять игро-
ков, в том числе четыре участ-
ника AQR. Больше всего денег 
население забрало из Bereke 
(–891 млрд с начала года). 
Jusan и подсанкционный ВТБ 
просели на 66 млрд. В Нурбанке 
розничный портфель похудел на 
6 млрд тенге. 

Три фаворита и остальная свита

БАНКОВСКИЙ СЕКТОР РК ПО ИТОГАМ ТРЕХ КВАРТАЛОВ, в тенге % – изменение 01.01.2022 01.10.2022

СОВОКУПНЫЕ 
АКТИВЫ

январь – сентябрь 2022 

ССУДНЫЙ 
ПОРТФЕЛЬ

КРЕДИТЫ 
NPL 90+*

СРЕДСТВА ФИЗЛИЦ
СОВОКУПНАЯ 

ПРИБЫЛЬ
ОБЯЗАТЕЛЬСТВА СРЕДСТВА ЮРЛИЦ

924,9 млрд –
2

,7
%899,6 млрд

САМЫЕ КРУПНЫЕ БАНКИ 
(ПО ОБЪЕМУ АКТИВОВ)

13,59
трлн тенге

ЛИДЕРЫ 

ПО РОСТУ АКТИВОВ

в абсолютном выражении

ЛИДЕРЫ ПО РОСТУ 
ССУДНОГО ПОРТФЕЛЯ**

в абсолютном выражении

в относительном выражении в относительном выраженииСАМЫЕ ПРИБЫЛЬНЫЕ БАНКИ

САМЫЕ УБЫТОЧНЫЕ БАНКИ

ПРОВИЗИИ

+10,9% +19,9% +9,3%+10,4% +11,1%+13,9% +17,1%

41,72 трлн 22,30 трлн 802 млрд 14,68 трлн36,77 трлн 14,74 трлн1 603 млрд

3,60
трлн тенге

3,25
трлн тенге

2,70
трлн тенге

–14,5 
млрд тенге

–287,3
млрд тенге

+1 958
млрд тенге

+1 528
млрд тенге

+917
млрд тенге

+1 608
млрд тенге

+665
млрд тенге

+647
млрд тенге

+137%
+74% +56%

СНИЖЕНИЕ АКТИВОВ: АНТИЛИДЕРЫ

в абсолютном выражении

СНИЖЕНИЕ ССУДНОГО ПОРТФЕЛЯ**: 

АНТИЛИДЕРЫ

в абсолютном выражении

+940%

+55% +46%

в относительном выражении в относительном выражении

–2,6
млрд тенге

–14
млрд тенге

–307
млрд тенге

–107
млрд тенге

–2 618
млрд тенге

–1 069
млрд тенге

БАНКИ С НАИБОЛЬШЕЙ ДОЛЕЙ NPL  
 

объем NPL 90+доля NPL 90+

10,84%

8,25%

8,23%

124 млрд

103 млрд

9 млрд

объем NPL 90+рост NPL 90+

145 млрд

176 млрд

69 млрд

+45,1 млрд

+34,5 млрд

+27,6 млрд

рост объем

ОТТОК СРЕДСТВ ФИЗЛИЦ: АНТИЛИДЕРЫ

3 147 млрд

1 342 млрд

4 777 млрд

+571 млрд

+569 млрд

+454  млрд

отток объем

151 млрд

612 млрд

16 млрд

–891         млрд

–66 млрд

–66 млрд

рост объем

5 382  млрд

1 233  млрд

868 млрд

+1 310 млрд

+659 млрд

+458 млрд

отток объем

738  млрд

36 млрд

766 млрд

–849 млрд

–267  млрд 
–45 млрд 

январь – сентябрь 2021

4,52
трлн тенге

37,62 трлн 20,20 трлн 669 млрд 13,43 трлн33,09 трлн 12,58 трлн1 407 млрд 

* Кредиты с просрочкой платежей свыше 90 дней.
** Без учета операций обратного РЕПО.

Источник: Нацбанк РК, расчеты «Курсива». Динамика показателей приводится за отчетный
период (январь – сентябрь 2022 г.), объемы и доли указаны на конец отчетного периода (1 октября 2022 г.)

400,6
млрд тенге

256,6
млрд тенге

127,2
млрд тенге

70,9
млрд тенге

68,4
млрд тенге

–62%

–61%

–10%

млрд тенге
–37,2

млрд тенге

–50%

–46%

–40%

РОСТ ОБЪЕМОВ NPL: АНТИЛИДЕРЫ

ЛИДЕРЫ ПО РОСТУ СРЕДСТВ ФИЗЛИЦ

ЛИДЕРЫ ПО РОСТУ СРЕДСТВ ЮРЛИЦ

ОТТОК СРЕДСТВ ЮРЛИЦ: АНТИЛИДЕРЫ

рд
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ТЕНДЕНЦИИ

Что повлияло на решение инвесторов вкладывать
деньги в проекты в Казахстане в 2019–2021 годах

Потенциал рынка

Инвестиции в НИОКР

Гибкость трудовых ресурсов

Производительность труда

Общественная инфраструктура

Осознанное потребление

Инвестиционные стимулы

Качество и разнообразие навыков

Бренд и международный имидж

Качество жизни и культура

Непрерывное обучение

Система здравоохранения

Налоговая и фискальная политика

Стимулы для зеленых инвестиций

Высшее образование

Затрудняюсь ответить

Стартапы и технологическая
экосистема

План восстановления Казахстана

Среднесрочная отраслевая
поддержка

31%

25%

24%

19%

19%

18%

15%

15%

13%

12%

10%

9%

9%

9%

7%

7%

7%

4%

4%

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

Доля респондентов, отметивших направление

тральной Азии, Ernst&Young

Какие факторы могут повлиять на решение
инвестора вкладывать деньги в проекты
в странах ЦА в ближайшие три года

Инвестиционные стимулы

Осознанное потребление

Качество жизни и культура

Производительность труда

Среднесрочная отраслевая поддержка

Общественная инфраструктура

Стимулы для зеленых инвестиций

Налоговая и фискальная политика

Стартапы и технологическая экосистема

Потенциал рынка

Инвестиции в НИОКР

План восстановления Казахстана

Качество и разнообразие навыков

Гибкость трудовых ресурсов

Бренд и международный имидж

Непрерывное обучение

Система здравоохранения

26%

24%

24%

23%

23%

23%

21%

20%

15%

15%

12%

11%

11%

9%

9%

6%

6%

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

На чем нужно сосредоточить усилия для улучшения инвестклимата странам Центральной Азии

Повышение гибкости 
трудового 

законодательства для 
квалифицированных 
иностранных кадров

Формирование 
квалифицированной 

рабочей силы
с учетом 

экономических 
потребностей

Улучшение 
системности 
внедрения 

политических 
реформ

Обеспечение 
независимости 

судебной системы

Инвестиции
в инфраструктуру

Активное 
привлечение 
инвестиций

Обеспечение 
прозрачной

и предсказуемой 
нормативно-

правовой среды

Стимулирование 
развития 

предпринимательства 
и инноваций

54% 52% 45% 37% 33% 27% 25% 25%

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

Аналитики Ernst&Young 
провели исследова-
ние инвестпривлека-
тельности государств 
Центральной Азии за 
последние три года. 
Казахстан занял первую 
строчку в этом рейтин-
ге. Зарубежные инвесто-
ры объяснили, на какие 
факторы они обращают 
внимание при выборе 
страны для вложения де-
нег, и дали свой инвест-
прогноз до 2025 года.

Ирина ОСИПОВА 

Спад и скрытые 
возможности

Оценка прямых иностранных 
инвестиций (ПИИ) в государства 
Центральной Азии экспертами 
EY сделана за период с 2019 по 
2021 год. Оказалось, что за три 
года количество новых инвест-
проектов в центральноазиатских 
странах сократилось в 2,5 раза, с 
114 до 45, а объем капиталовло-
жений в такие проекты снизился 
в 4 раза. Крупнейшими инвесто-
рами за это время были Россия, 
США, Китай и Турция.

В Казахстане, несмотря на 
кризис, валовый приток прямых 
иностранных инвестиций по 
итогам 2021 года вырос на 38%, 
но не достиг допандемийного 
уровня. Напомним, инвесторы 
вложили в казахстанские пред-
приятия в прошлом году более 
$23 млрд. Главными отраслями 
для ПИИ стали возобновляемая 
энергетика, нефтяная промыш-
ленность, IT. 

В 2022-м Казахстан более ак-
тивно включился в глобальную 
борьбу за инвестиционный ка-
питал. Последствия геополити-
ческого кризиса открыли новые 
инвестиционные возможности, 

ведь из России ушли или приоста-
новили свою деятельность боль-
ше 1,4 тыс. крупных зарубежных 
компаний. В настоящее время 
правительство ведет переговоры 
о релокации более 50 таких фирм 
в РК. Среди них такие компании, 
как EMAG, Canon, Kronospan, 
Alstom, Haier и другие.

Инвестоценки
Изучение инвестиционного 

климата в Казахстане и других 
странах Центральной Азии про-
водилось экспертами EY с помо-
щью социологических опросов. 
В первую очередь респонденты 
– инвесторы из разных стран – 
дали оценку инвестактивности в 
регионе. 71% из числа опрошен-
ных инвестировали свои деньги 
именно в Казахстан и уже рабо-
тают на территории страны. При 
этом, выбрав РК как площадку 
для капиталовложений, они не 
работают параллельно с другими 
странами ЦА. На втором месте 
по инвестиционной привлека-
тельности оказался Узбекистан. 
Деньги в экономику РУз инвести-
ровали 19% респондентов.

Почему две трети опрошен-
ных выбрали именно Казахстан 
для инвестиций? Ключевыми 
стали три важных аспекта – это 
потенциал рынка страны (за 
этот фактор проголосовали 31% 
участников опроса), правитель-

ственный план экономическо-
го восстановления Казахстана 
(24%) и инвестиции в НИОКР 
(25%). Были и другие стимулы 
– наличие молодой квалифициро-
ванной рабочей силы, отраслевая 
поддержка, фискальная политика 
и т. д. Сыграло роль и то, как 
Казахстан справлялся с экономи-
ческими последствиями COVID-19 
и как активно стал продвигать 
институты развития финансовых 
рынков (например, МФЦА).

Несмотря на экономические 
стресс-факторы из-за конфликта 
в Украине, большая часть зару-
бежных компаний, работающих 
в странах Центральной Азии в 
настоящий момент, не намерена 

уходить из региона. 70% респон-
дентов, чьи компании зареги-
стрированы в ЦА, не вносили из-
менения в свои инвестиционные 
планы, а часть из них планируют 
даже наращивать инвестиции. 
Геополитическая ситуация в 
Восточной Европе стала поводом 
для 15% опрошенных инвесто-
ров незначительно сократить 
планируемый объем ПИИ. Еще 
7% решили переждать трудные 
времена и пока не вкладывать 
средства, и лишь 1% полностью 
отменили свои планы.

Любопытными оказались и 
результаты опроса тех инве-
сторов, которые сейчас имеют 
статус «потенциальные», так 

как не имеют опыта работы на 
территории ЦА. Их спросили, 
планируют ли они начинать 
свою деятельность в Казахстане, 
Узбекистане, Кыргызстане, Тад-
жикистане или Туркменистане. 
Положительный ответ дали толь-
ко 16%. Аналитики EY опасения 
остальных 84% связывают как с 
неопределенностью исхода кон-
фликта в Восточной Европе, так 
и с колебаниями на мировых и 
финансовых нефтяных рынках.

Важнейшим фактором, кото-
рый мог бы повлиять на решения 
о вложении капитала в какую-
либо страну ЦА, по мнению 
участников опроса, являются 
инвестиционные стимулы. С 
этим согласен каждый четвертый 
респондент. Другими аспектами 
для положительного решения 
могут стать среднесрочная от-
раслевая поддержка со стороны 
правительства, наличие квали-
фицированной рабочей силы, 
обоснованная фискальная по-
литика.

Задел на завтра
Отвечая на вопросы о буду-

щем, руководители иностранных 
компаний назвали самые при-
влекательные для инвестирова-
ния отрасли. Ими предсказуемо 
стали энергетика и ЖКХ (за них 
отдали голос 57% опрошенных), 
потребительский сектор (53%) 

и цифровая экономика (40%). 
Последние две категории, по 
мнению инвесторов, имеют 
большой потенциал для разви-
тия. С урбанизацией и ростом 
доходов населения в городах 
обостряется конкуренция торго-
вых сетей за эти рынки, растет и 
агропромышленный комплекс.

Среди рисков, влияющих на 
инвестиционную привлекатель-
ность стран ЦА в 2022–2025 
годах, названы политическая 
нестабильность (ее отметили 
45% опрошенных), низкий уро-
вень цифрового регулирования и 
информационной безопасности 
(48%). Скептически относятся 
представители зарубежных ком-
паний к неопределенности стран 
ЦА в тарифной и торговой поли-
тике, высокой волатильности на 
рынках капитала. Об этом гово-
рит каждый третий опрошенный.

Что можно сделать прави-
тельствам центральноазиатских 
стран, чтобы улучшить инвести-
ционный климат и побороться за 
глобальные ПИИ в ближайшие 
три года? Судя по результатам 
опросов, для инвесторов важнее 
всего, чтобы в стране была спра-
ведливая и прозрачная правовая 
система, а налоговое законо-
дательство государств имело 
понятное и предсказуемое толко-
вание. Никто не хочет оказаться 
в ситуации, когда нормы закона 
трактуются различными госор-
ганами по-разному или внезапно 
изменяются. 

Также инвесторы отмеча-
ют, что правительствам нужно 
отойти от жестких запретов на 
приезд иностранной квалифи-
цированной рабочей силы и 
вкладывать собственные инве-
стиции в кадровый потенциал. 
В конкуренции за ПИИ будет 
иметь значение и то, какой 
уровень цифровизации имеет 
страна, обладает ли базовой 
IT-инфраструктурой.

Фактор ПИИ
Казахстан назван самой популярной страной 

для инвестиций в Центральной Азии

В какие направления хотели бы вкладывать деньги зарубежные компании,
ранее не инвестировавшие в ЦА

Логистика

Продажи и маркетинг

Исследования и разработки

Производство

Услуги по поддержке бизнеса

38%

25%

13%

13%

13%

Доля респондентов, отметивших направление

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

Какие отрасли будут наиболее привлекательными в Центральной Азии
в ближайшие три года

Энергетика
(включая
атомную),

ЖКХ

Потреби-
тельские
товары

Цифровая
экономика

Чистые
технологии

и ВИЭ

Здравоохра-
нение

и благополучие
населения

Финансовые
услуги

Недвижи-
мость

и строительство

Автомоби-
лестроение

Бизнес-
услуги

57% 53%

40%
27%

21% 21% 20% 19% 9%

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

Как выполняются факторы устойчивого развития в Казахстане, по мнению
иностранных инвесторов

Степень озабоченности местных 
потребителей проблемами устойчивого 

развития и изменения климата

Экосистема инновационных чистых 
технологий и устойчивого развития 

предприятий

Потенциал региона по декарбонизации 
цепи поставок

Наличие кадров с навыками и опытом, 
необходимых для проектов устойчивого 

развития

Финансирование программ устойчивого 
развития со стороны банков и инвесторов, 

внедрение и использование населением 
цифровых технологий

Наличие правовой базы для поддержки 
практик устойчивого ведения бизнеса

Доля ВИЭ в электроснабжении

Выше среднего
показателя по ЦА

Аналогично среднему
показателю по ЦА

Ниже среднего
показателя по ЦА

Затруднились
ответить

24% 58% 6% 12%

34% 50% 6% 10%

26% 58% 4% 12%

42% 34% 6% 18%

26% 60% 6% 8%

46% 40% 8% 6%

22% 58% 10% 10%

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

Какие риски могут повлиять
на инвестпривлекательность стран ЦА
в ближайшие три года

Развитие законодательной базы
в области цифровых услуг и рынков

Неопределенность, связанная
с тарифной и торговой политикой

Высокая волатильность на валютных, 
товарных и других рынках капитала

Рост популистских
и протекционистских настроений среди 

политиков и населения

Ограниченный инновационный 
потенциал

Развитие экологического 
законодательства и политики

Нехватка квалифицированных кадров

Миграционные потоки

Экологические проблемы

Старение населения

Недостаток финансирования

Политическая нестабильность

48%

45%

35%

35%

33%

24%

21%

21%

16%

9%

7%

5%

Источник: Исследование инвестиционной привлекательности стран Центральной Азии, Ernst&Young

Фото: Shutterstock/illusionart
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ТЕХНОЛОГИИ

Экспорт ИТ-услуг из 
Казахстана за первое 
полугодие 2022 года со-
ставил $3,2 млн. За весь 
прошлый год – в два 
раза больше, $ 6,6 млн. 
«Курсив» поговорил 
с основателями пяти 
казахстанских b2b-стар-
тапов, которые после те-
стирования гипотезы и 
запуска первых продаж 
в Казахстане сразу же 
пошли на глобальные 
рынки. 

Ади ТУРКАЕВ

Индонезия 
Стартап Clockster зарегистри-

рован в трех юрисдикциях: Ка-
захстане, Сингапуре и Индо-
незии, и именно в Джакарте 
расположен головной офис. В 
Индонезии у Clockster более 230 
компаний-клиентов, больше 
только на родине, в Казахстане, 
где клиентов больше полуты-
сячи. 

Продукт этого b2b-стартапа 
– HRM-система для управления 
рабочим персоналом (HRM – 
human resource management). Ка-
захстанские разработчики предо-
ставляют компаниям-клиентам 
пять инструментов – это учет 
рабочего времени, автоматиза-
ция расписаний, система комму-
никаций (больничные, отгулы и 
т. д.), калькулятор учета посеща-
емости и начисления зарплаты и 
менеджер задач. Сервис состоит 
из мобильного приложения на 
IOS и Android и веб-приложения. 
Кроме того, предприниматели 
продают клиентам терминалы с 
распознаванием лиц. 

К созданию Clockster, рас-
сказывает CEO и сооснователь 
стартапа Ержан Рыскалиев, 
команду разработчиков подтол-
кнул частный заказ от компании 
Americana Food (представляет 
бренды KFC, Hardee’s, Costa 
Coffee и PizzaHut в Казахстане). 
Заказчик нуждался в системе 
для автоматизации учета ра-
бочего времени сотрудников с 
почасовой оплатой. На базе это-
го решения и появился стартап 
Clockster, который в дальнейшем 
предложил новый продукт дру-
гим участникам рынка, и сейчас 
среди казахстанских клиентов 
стартапа – отель Ritz-Carlton, 
сети бытовой техники и электро-
ники «Мечта» и «Технодом», Банк 
Хоум Кредит, компания – про-
изводитель фосфорсодержащей 
продукции «Казфосфат» и другие. 

Clockster несколько раз при-
влекал инвестиции: $100 тыс. ан-
гельских инвестиций в 2017 году, 
еще $240 тыс. на следующий год  
от казахстанско-американского 
фонда ABC-i2BF Seed Fund и биз-
нес-ангела Олжаса Жиенкулова. 
В том же 2018 году стартап заре-
гистрировался в Сингапуре, что-
бы иметь комфортные условия 
для привлечения иностранных 
инвестиций в будущем. 

В 2020 году Clockster получает 
$750 тыс. от лид-инвестора меж-
дународного венчурного фонда 
Quest Ventures, польского Slice of 
Future и бизнес-ангела Талгата 
Исмаила. Еще через год амери-
канский фонд 500 Global вложил 
в Clockster $450 тыс. 

Лид-инвестор обычно прини-
мает активное участие в работе 
компании, в которую вложил 
средства, и может ставить усло-
вия, на которых он инвестирует. 
Именно лид-инвестор подтолкнул 
Clockster к экспансии в Индо-
незию. «Главным требованием 
сингапурского Quest Ventures 
был пункт о том, что масштаби-
рование должно идти в сторону 
Юго-Восточной Азии. Они пони-
мали, что в Казахстане их инве-
стиции не окупятся. Мы изучили 
рынки и поняли, что Индонезия 
с 282 млн населения и развитым 
ИТ-рынком подходит», – проком-
ментировал CEO и сооснователь 
стартапа Ержан Рыскалиев. 

Сегодня в Clockster работают 
34 сотрудника – это и казахстан-
цы, и иностранные граждане. 
Серверы компании расположе-
ны в Казахстане и Индонезии. 
В 2020 году выручка стартапа 
составила $200 тыс., в 2021 году 
– $320 тыс., однако на окупае-
мость предприниматели пока 
не вышли. 

«Если заниматься только про-
дажами, то окупаемость начнет-
ся через три-четыре месяца. Но 
сейчас мы увеличиваем штат, 
инвестируем в развитие техноло-
гий, маркетинг и другое, поэтому 
уходим в минус. Как стартапу, 
нацеленному на рост, нам нужны 
инвестиции, которые позволят 
быстро расти. В Индонезии мы 
растем на 10% каждый месяц», – 
пояснил Рыскалиев. 

В ближайшие три года стар-
тап планирует привлечение 
новых инвестиций и выход на 
рынки других стран Юго-Вос-
точной Азии. Стоит отметить, 
что уже сейчас география продаж 
Clockster – это 30 стран. 

США
Покинув пост IT-директора BI 

Innovations, 36-летний Амирхан 
Омаров запустил в 2020 году 
стартап Smart Parking. Стартап 
разработал автоматизированную 
умную парковку с системой рас-
познавания номеров, расчетом 
стоимости стоянки без талонов 
и операторов. Оплата проходит 
через паркоматы, мобильные 
платежи или QR. В Казахста-
не софт установлен в 40 ТРЦ, 
среди которых Car City, Globus, 
Promenad, в бизнес-центрах, а 
также используется в ЖК и на 
территории складов. 

Первоначальные планы соз-
дателей Smart Parking предпола-
гали быстрое масштабирование 
в 150 странах, но пока стартап 
работает только в 15. Главный 
фокус компании направлен на 
рынок парковок в США, где 
стартап зарегистрирован под 
названием Parqoer. Компания 
продает софт и сервис в Чикаго, 
Нью-Йорке, Хьюстоне, Далласе, 
Вашингтоне и Майами. Несмо-
тря на высокую конкуренцию и 
развитые технологические реше-
ния на американском рынке ав-
топарковок, Амирхану Омарову 
удалось найти клиентов – самых 
первых он привлек на выставках 
недвижимости. Сегодня софтом в 
США пользуются 15 компаний по 
управлению парковками. 

Штат казахстанского старта-
па – 150 человек. «В Чикаго у 
нас работают два казахстанца и 
один американец, в Далласе – два 
американца и один узбекистанец, 
который запускал наш продукт 
в Ташкенте. Софт полностью 
разрабатывается и поддержива-
ется в Казахстане. Нам нужны 
казахстанцы в США, они хорошо 
знают продукт и хорошо комму-
ницируют с головным офисом 

в Алматы. Американцы нужны, 
чтобы открывать двери к аме-
риканским бизнесменам. Месяц 
назад мы подключили восьми-
этажную парковку в центре Чика-
го», – рассказал Амирхан Омаров. 

В запуск стартапа фаундер 
вложил собственные накопления 
(на сегодня эта сумма достигла 
$500 тыс). В 2021 году стартап 
взял кредит в БЦК – $150 тыс. 
Кроме того, выиграл конкурс на 
$50 тыс. по программе в Astana 
Hub. В 2022 году перед выходом 
в США стартап привлек $3 млн, 
лид-инвестором в этом раунде 
выступили кипрский фонд EAG 
Group и ряд розничных венчур-
ных инвесторов из РК, Канады 
и США. 

В 2021 году Smart Parking /
Parqoer вырос в 7 раз, его выруч-
ка составила $700 тыс., в 2022-м 
финансовом году увеличилась 
до $3 млн. 

Следующий раунд по привле-
чению инвестиций Амирхан 
Омаров планирует в 2023 году. 
«Фокус будет на американских 
инвесторах, для дальнейшего 
роста нам нужно $8–10 млн. При 
этом вся разработка и управле-
ние софтом останутся в Казахста-
не», – отметил фаундер. 

Кроме США Smart Parking ра-
ботает в Швейцарии, Германии, 
Польше, Катаре, Турции, ОАЭ, 
Вьетнаме, Индонезии, Монголии 
и странах ЦА. В портфеле сделок 
у США сейчас 15%, через полго-
да планируется увеличить этот 
показатель до 50%. 

Европейские страны
Весной 2022 года стартап 

ClickLog планировал привлечь 
инвестиции в 500 тыс. евро и 

уже к февралю 2023 года сотруд-
ничать с 10 новыми клиентами, 
но война в Украине сорвала 
планы предпринимателей и ин-
весторов. 

Продукт, с которым стартап 
вышел на рынки Европы в 2020 
году, представляет собой софт, 
оптимально распределяющий 
груз в авто за счет 3D-визуали-
зации. Это позволяет клиентам 
ускорить загрузку в 2 раза. На 
Казахстан как рынок сбыта стар-
тап не рассчитывал изначально, 
сразу целился на иностранные 
рынки. В 2021 году ClickLog 
зарегистрировал компанию в 
Эстонии и Польше, головной 
офис находится в Эстонии. 

«Я должен находиться в Тал-
лине два месяца в квартал. Но 
с началом войны в Украине, со 
срывом логистических цепочек 
и начавшимся энергетическим 
кризисом в Европе выросли 
цены, и там стало дорого и жить, 
и вести бизнес», – сетует фаундер 
Камиль Каримов, запустивший 
свой проект после 15-летнего 
опыта работы в транспортной 
логистике. 

В списке европейских поль-
зователей ClickLog сейчас 80 
клиентов: четыре небольшие 
прибалтийские транспортные 
компании, остальные – корпора-
тивный сектор. Сегодня стартап 
автоматизирует обработку опас-
ных грузов для Cargo-терминала 
аэропорта Вроцлава, крупной 
логистической компании из 
Франции, испанского произво-
дителя промышленных авто-
моек и начинает переговоры с 
датчанами. 

«Мы находили клиентов в 
Linkedin. Правда, не все отве-

чали, и цикл продаж может 
доходить до года. Второй канал 
– поиск корпоративных иннова-
ций через акселераторы. Так мы 
зашли в Plug and Play и нашли 
французскую FM Logistic», – вспо-
минает Камиль Каримов. 

С учетом собственных средств 
на стартап затрачено около 150 
тыс. евро. В них входят 55 тыс. 
евро от европейского акселерато-
ра Startup Wise Guys, 5 млн тенге 
от Astana Hub и грант на 65 тыс. 
евро от польского инкубатора 
Poland Prize. Штат ClickLog со-
ставляет девять человек. Софт 
разработали и поддерживают 
казахстанские программисты. 
Также в Алматы находятся ус-
луги по разработке и поддержке 
продукта. 

В 2021 году выручка составила 
20 тыс. евро, по итогам текущего 
года Камиль Каримов планирует 
ее удвоение. «В первые два года 
мы почти ничего не заработали. 
Сейчас подходим к выручке для 
роста – 3 тыс. евро в месяц. Без-
убыточно начнем работать после 
подписания сделок с крупными 
клиентами. Готовимся к под-
писанию контракта с крупной 
польской компанией. В Европе 
нас уже узнают. Сейчас изучаем 
рынок США», – поделился плана-
ми Каримов. 

Турция
Сооснователь стартапа ApartX 

Канат Кельдибеков в этом году 
переехал с командой в Турцию. 
А запустил стартап вместе с то-
варищем в 2020 году в Нур-Сул-
тане. Предприниматели сразу 
целились на глобальные рынки, 
но сначала протестировали гипо-
тезу в Казахстане. 

Стартап использует техноло-
гию IoT (интернет вещей) для 
автоматизации суточной аренды 
коммерческой недвижимости. 
Программисты разработали 
SaaS-платформу для управления 
недвижимостью при помощи 
софта, который подключается к 
чипу в дверном замке. 

«Мы даем владельцам полный 
контроль над своей недвижимо-
стью через мобильное прило-
жение. Они видят, сколько раз 
заселялись в их недвижимость. 
То есть алматинский владелец 
зарубежной недвижимости кон-
тролирует, сколько раз сдавалась 
квартира, не прибегая к данным 
управляющей компании», – пояс-
нил Канат Кельдибеков. 

На сегодняшний день клиенты 
стартапа – 250 управляющих 
компаний по арендной недви-

жимости в восьми городах Ка-
захстана. 

«В начале 2022 года мы рело-
цировались командой из пяти 
человек в Турцию. Арендовали 
виллу 450 кв. м, в которой живем 
и работаем. В Турции тепло, это 
большой туристический рынок, 
а наши клиенты – компании, 
занимающиеся инвестициями 
в апарт-отели», – сказал Канат 
Кельдибеков. 

За все время фаундеры вло-
жили в проект около $50 тыс. 
собственных средств. Деньги 
пошли на разработку продук-
та, изучение и технический 
анализ иностранных рынков. В 
2020–2021 годах в стартап инве-
стировали два венчурных фонда: 
Quest Ventures – $50 тыс. и $80 
тыс. – Activat. 

C момента запуска стартап 
вырос в 16 раз. Подключено 1200 
квартир, зафиксировано 150 
тыс. бронирований (сколько раз 
квартира сдавалась в аренду), у 
сервиса 36 тыс. пользователей. 
В Турции у стартапа уже есть 
два клиента из числа крупных 
девелоперов, строящих апарт-
отели. До апреля 2022 года стар-
тап работал за счет инвестиций, 
сейчас вышел на стадию без-
убыточности. Выручка за 2021 
год составила $60 тыс. в текущем 
году планируется ее увеличить до 
$150 тыс. 

«Мы сейчас только пилотируем 
турецкий рынок. Иностранному 
бизнесу здесь сложно налажи-
вать коммуникации с местными. 
Поэтому мы ищем местного 
партнера, через которого будем 
работать. Это нормальная прак-
тика. Тем более что мы стартап с 
новым продуктом, а не классиче-
ский бизнес», – поделился Канат 
Кельдибеков. 

Следующий раунд инвести-
ций ApartX планирует объявить 
после окончания тестирования 
бизнес-модели в Турции. 

США и страны Европы
К а з а х с т а н с к и й  с т а р т а п 

WebTotem разрабатывает и про-
дает софт по кибербезопасности 
в секторах b2b и b2g. В Казах-
стане и Кыргызстане стартап 
работает с государственными 
организациями, а за рубежом – с 
частными компаниями. Осно-
ватель и CEO стартапа – Олжас 
Сатиев. Разработка софта и 
развитие стартапа начались в 
2017 году внутри ОЮЛ TSARKA 
(Центр анализа и расследования 
кибератак). Через два года стар-
тап, как и планировал, вышел на 
глобальные рынки. 

За рубежом компания зареги-
стрирована в Эстонии, Польше 
и США, а софт продает более 
чем в 20 странах. Количество 
иностранных клиентов – около 
8 тыс., большинство из кото-
рых – в США и Европе. Сумма 
экспорта услуг составляет более 
полумиллиона долларов. Как 
стартап, который выбрал стра-
тегию бутстрэппинга, WebTotem 
вкладывает всю прибыль в разви-
тие и рост, не привлекая внешнее 
финансирование. 

Стартап запускался на инве-
стиции учредителя TSARKA в 
$300 тыс., а также на грант в $200 
тыс. от Startup Wise Guys и поль-
ского акселератора в 2019 году. 
На следующий год WebTotem 
первым из казахстанских старта-
пов получил номинацию в сфере 
Security + Privacy на одной из 
крупнейших технологических 
конференций в мире TechCrunch 
Disrupt. 

«Это добавило доверия в обще-
нии с американскими компани-
ями, но все равно они не всегда 
доверяют стартапам из Казахста-
на в области кибербезопасности. 
Несколько сделок сорвалось из-за 
этого. Поэтому мы или работа-
ем через дистрибьюторов, или 
стараемся продавать себя как 
прибалтийская или польская 
компания», – объяснил Олжас 
Сатиев. 

Вся команда разработчиков 
WebTotem находится в Казахста-
не. Но облачные серверы нахо-
дятся за рубежом, это стандарт-
ные требования законодательств 
стран. В Эстонии, США и Польше 
работают по одному-два чело-
века, которые знают местную 
культуру и языки.

В 2023 году основатели пла-
нируют продажи на более чем
$1 млн в год.

Какие страны выбирают казахстанские стартапы для выхода 
на международные рынки и какие инвестиции для этого нужно привлечь

Масштабируй это

Экспорт информационных услуг из РК, $ млн

2018 2019 2020 2021 2022*

1,773

Источник: НБ РК

* Данные за первое полугодие.

5,349
5,595

6,579

3,232

Фото: Shutterstock/artcollage
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В 2022 году, по данным 
Glovo, казахстанцы 
стали заказывать с 
помощью их сервиса 
доставку из магазинов 
вдвое чаще. Спрос рож-
дает предложение: в 
минувшие выходные в 
Алматы заработал но-
вый онлайн-супермар-
кет Airba Fresh. «Курсив» 
протестировал сервисы 
доставки продуктов, 
чтобы узнать, где самые 
быстрые курьеры и са-
мые лояльные к клиен-
там сборщики заказов. 

Анастасия МАРКОВА

Восемь курьеров в час
В Алматы работает примерно 

два десятка сервисов доставки 
продуктов. Новый игрок, Airba 
Fresh, уверен, что места на рын-
ке пока хватает всем. «Мы не 
планируем отъедать долю рынка 
у наших конкурентов. Мы будем 
делать фокус на том, чтобы люди 
поняли, насколько это удобно – 
не ходить самим на рынок или в 
магазин, а получить все в одном 
месте онлайн», – комментирует 
управляющий директор только 
открывшегося онлайн-супер-
маркета Airba Fresh Руслан Ры-
жонков.

Удобство онлайн-доставки про-
дуктов «Курсив» решил оценить 
самостоятельно, сравнив серви-
сы по нескольким параметрам. В 
периметр нашего эксперимента 
попали восемь популярных сер-
висов, где возможна доставка 
при заказе до пяти тысяч тенге. 
Среди них: Wolt, Glovo, «Рядом», 
Arbuz, Magnum Go, Instashop, 
«Дастархан 24» и ForteFood. Мы 
не стали делать заказы в магази-
нах с ограниченным ассортимен-
том (фермерские, овощные или 
алкогольные). 

Везде был заказан одинаковый 
набор продуктов для чаепития в 
офисе. В него вошли чай, печенье, 
молоко и фрукты. Ждать доставку 
слишком долго не хотелось – так и 
рабочий день может закончиться, 
поэтому скорость стала одним из 
ключевых критериев оценки.

В формате ultra-fast delivery 
(доставка до 20 минут) работают 
сервисы «Рядом» и Glovo (в том 
случае, если клиенту доступен 
заказ из Glovo Express, работаю-
щего в формате micro-fulfillment 
center). Glovo Еxpress в районе 
офиса не оказалось, поэтому 
ультрабыструю доставку мы 
проверили только у сервиса «Ря-
дом». Там обещают, что принесут 
любой заказ за 15 минут. В нашем 
случае «Рядом» справился за 10 
минут. Это уверенная победа 
в номинации «самая быстрая 
доставка», или «успеть довезти 
вкусняшки, пока закипит вода в 
чайнике». 

У сервиса «Рядом» собственные 
склады – dark store, доставка из 
каждого работает в районе 1,5 
км. За счет небольшого рассто-
яния курьеры пешком или на 
велосипедах успевают донести 
покупки за 15 мин. 

Среднее время доставки Wolt 
и Glovo в нашем районе – 30–40 
мин. Продукты из Wolt market 
и заказ из супермаркета Small 
через сервис Glovo в редакцию 
привезли за полчаса. Хотя рас-
стояние доставки Wolt было в два 
раза больше, чем в Glovo, однако 
заказы доехали примерно за одно 
время. 

За такое же время доехал и 
курьер Magnum express. Функция 
express (доставка за 45 минут) от 
Magnum доступна не во всех рай-
онах города. Это утверждение о 
доступности справедливо и для 
«Рядом», Wolt и Glovo, поэтому 
тем, кто живет не в зоне покры-
тия сервисов, придется свои 
продукты ждать несколько часов. 

Из проверенных нами сервисов 
во всех районах Алматы рабо-
тают Arbuz, Instashop, Magnum, 
dastarkhan24.kz и ForteFood, но 
все они доставляют продукты 
только в определенные времен-
ные интервалы в два-три часа. 
И ближайшее свободное окно 
для доставки может быть только 
через несколько часов. Напри-
мер, обычная доставка Magnum 
(не express) работает в четыре 
временных окна. Поэтому чтобы 
получить продукты с 16:00 до 
19:00, оформить заказ нужно не 
позднее 14:00. 

Не выходи из комнаты 
Как работают алматинские сервисы доставки продуктов

Агрегатор
с собственным

dark store

Онлайн-
супермаркет

Собственная 
доставка

магазиновАгрегатор

В какое время
работает
доставка

Сколько
времени
прошло

с момента
заказа

до доставки

Доставка
по всему

городу

Стоимость
доставки

Минимальная
сумма

доставки

Есть ли ограничения
по габаритам, количеству

товара?

Доставляют ли
алкоголь/сигареты?

Возможно ли
купить
фрукты

или овощи
поштучно?

Все ли верно
доставили?

9:00 – 2:00*

9:00 - 22:00

8:00 - 23:00

Круглосуточно*

Круглосуточно

С 7:00 до 23:00

10:00 - 23:00*

10:00 - 22:00*

28 минут

30 минут

3 часа 45 минут

5 часов

33 минуты

10 минут

2 часа 50 минут

3 часа 50 минут

в среднем от 700 тенге**  
От 7 000 доставка 

бесплатная

в среднем от 490 тенге**

700 тенге
 От 8 000 тенге 

бесплатная

500 тенге** 5 000 тенге**

4 000 тенге

3 000 тенге

3 000 тенге

Бесплатно

15 кг 
максимум

20 кг

30 кг

20 кг 
максимум****

8 кг 
максимум

2 500 тенге*** 

(для некоторых 
супермаркетов)

в интернет-магазине
недоступно,

но можно указать
в комментарии

к заказу

1 000 тенге – для 
express-доставки

2 000 тенге*** 

(кроме бананов)

Magnum express –
бесплатно.

Обычная – 700 тенге, 
от 6 000 – бесплатно

 500 тенге**
Бесплатная доставка

от 20 000 тенге

но Magnum 
express 

работает 
не везде

 700 тенге**
От 5 000 – бесплатно

* Время доставки агрегаторов зависит от конкретного района и выбранного супермаркета.

** Стоимость доставки зависит от расстояния.

***  Для некоторых супермаркетов минимальная сумма доставки может меняться.

**** Максимальный вес одного товара, который можно добавить в один заказ. При этом количество товаров в корзине не ограничивается.

При тестировании таких сер-
висов мы целенаправленно вы-
бирали временные отрезки, в 
которые дороги более-менее раз-
гружены, до наступления «часа 
пик». В указанные временные 
рамки уложились все сервисы.

В таком же, интервальном, 
формате доставки работает и 
новичок – Airba Fresh. Правда, 
протестировать сервис в первые 
четыре дня после открытия нам 
так и не удалось – из-за большого 
количества желающих доставку 
нужно было заказывать за день-
два.

Доставим, но это 
не точно 

Второй критерий в оценке 
сервисов доставки – качество 
продуктов. И здесь ни один сер-
вис не подвел. Мы специально 
заказывали скоропортящиеся 
молочные продукты и фрукты, 
чтобы лично убедиться, в каком 
состоянии их привезут.

«В онлайн-доставке другие 
правила работы со сроками 
годности, нежели в обычных 
магазинах, – объясняет Руслан 
Рыжонков. – Мы устанавливаем 
у себя такие правила, согласно 
которым товар исчезает с витри-
ны и становится недоступным 
для заказа за несколько дней до 
окончания его срока годности».

С критерием точности сбора 
заказа все оказалось не так ра-
дужно. В половине случаев со-
бранный заказ не соответствовал 
изначальному: либо привезен-
ный товар отсутствовал, либо 
был заменен. Так, например, 
вместо молока объемом 230 мл в 
Wolt положили бутылку объемом 
0,8 мл. Безусловно, вышло даже 
выгоднее, но если судить беспри-
страстно, товар все же был не тот. 

Собирать корзины для по-
купателей могут и продавцы, 
и курьеры – в зависимости от 
правил супермаркета и условий 
сотрудничества с агрегатором. 
В некоторых случаях магазин 
просто получает заказ через 
агрегатор и доставляет его сам.

«Мы прописываем регламенты 
и инструкции (по сбору корзин), 
проговариваем их на летучках 
с сотрудниками ежедневно, де-
лаем срезы по отзывам и про-
водим различные внутренние 
мониторинги», – рассказали в 

супермаркете Galmart (galmart 
TM) о своих способах борьбы с 
неточным сбором заказов. 

Заодно мы проверили, учтут 
ли сервисы пожелания клиен-
та, чуть выходящие за рамки 
обычной доставки. К каждому 
заказу в комментариях мы пи-
сали просьбу положить вместо 
килограмма фруктов всего пару 
штук – ведь когда хочешь про-
сто перекусить бананом, целая 
связка не нужна. Это пожелание 
исполнили только Instashop, 
ForteFood и «Дастархан 24». 

При онлайн-заказе чаще всего 
нельзя сделать заказ меньше, чем 
на килограмм фруктов или ово-
щей. Из протестированных нами 
сервисом отличился ForteFood 
– там минимальный вес овощей 
и фруктов начинается от 200 
граммов, и можно заказать всего 
пару яблок. 

Сервисы могут ограничивать 
клиентов по весу или габаритам 
заказа в зависимости от способа 
доставки – многие курьеры из 
Glovo, Wolt, «Рядом» передвига-
ются по городу пешком или на 
велосипедах и основательную 
закупку физически не смогут 
довезти или донести. Поэтому 
большие заказы лучше делать в 
крупных супермаркетах – они 
представлены в агрегаторах либо 
имеют собственную доставку. 

Есть из чего выбрать?
Список магазинов, доступ-

ных для заказа, в агрегаторах 
в течение дня может меняться. 
Например, оформление зака-
за через Glovo в супермаркете 
Small в обеденное время было 
недоступно, поэтому заказ мы 
оформили позже. На момент 
подготовки материала в нашем 
районе было доступно по 10 ма-
газинов с продуктами в Glovo и 
Wolt, восемь – в Instashop и около 
20 – в ForteFood. 

«В определенный период вре-
мени, например, когда у нас один 
продавец в зале, мы не включаем 
программу (онлайн-доставка 
через агрегатор). Когда в зале 
работают два продавца и невы-
сокая загрузка, мы выполняем 
и онлайн-заказы. Это делается 
для того, чтобы в первую очередь 
не страдали наши посетители», 
– объяснил директор сети ми-
нимаркетов Mix Market Сергей 
Языков. 

По его словам, офлайн-ассор-
тимент Mix Market отличается от 
того, что можно заказать через 
агрегатор. «В нашем случае не 
доставляется алкогольная про-
дукция, сигареты, весовой товар 
и крупногабаритный товар – все, 
что больше килограмма или 
литра. Таковы наши условия 
работы с агрегатором». 

Если говорить об ассорти-
менте онлайн-супермаркетов и 
собственных магазинах агрега-
торов, то самый разнообразный 
выбор у Arbuz (около 10 тыс. 
SKU). На его виртуальных пол-
ках можно найти даже личи и 
питахайю. Wolt market, Glovo 
express и «Рядом» работают в 
формате «магазина у дома». По-
этому ассортимент там скромнее 
– до 3 тыс. SKU. Самый небога-
тый выбор в Glovo express. Во 
время подготовки материала 
там было всего восемь видов 
колбасы, четыре вида сыра и 
четыре марки в категории «мо-
локо и сливки». В то время как в 
Wolt market в категории «масло 
и сыр» было представлено 78 
товаров, в категории «сосиски 
и колбасы» – 88 товаров и шесть 
марок в категории «молоко и 
сливки». 

У новичка Airba Fresh около 4 
тыс. SKU. «Мы нацелены не на 
количество, а на качество про-
дуктов, поэтому пока работаем 
в таком формате», – сказали в 
компании. 

Сравнили цены мы очень ус-
ловно, поскольку ассортимент 
магазинов отличается. В катего-
рии «фрукты-овощи» есть лишь 
восемь абсолютно одинаковых 
товаров, которые продаются во 
всех пяти маркетах. Если соста-
вить корзину исключительно 
из этих продуктов, то самый 
выгодный вариант получился в 
сервисе Airba Fresh. Но при этом 
на некоторые товары цена в дру-
гих магазинах может быть ниже. 

Алкоголь и сигареты мы в 
офис не заказывали, но возмож-
ность сделать это проверили. В 
трех из восьми сервисах купить 
спиртное нельзя, остальные до-
ставляют его только в указанное 
законом время и при предъяв-
лении курьеру удостоверения. 
Заказать онлайн-доставку сига-
рет можно в dastarkhan24.kz, но 
только если попросить об этом в 
комментарии к заказу, так как на 
сайте такой функции нет. 

Час расплаты
Оплатить свои покупки в боль-

шинстве сервисов можно как 
картой онлайн, так и на месте 
курьеру. Исключение составля-
ет приложение Magnum Go, где 
доступна только одна онлайн-

оплата. А банковский мар-
кетплейс Kaspi* предлагает ва-
риант покупки продуктов в рас-
срочку.

Стоимость доставки у каждого 
сервиса своя, но если прикинуть 
среднюю по рынку, – это при-
мерно 700 тенге, а минимальная 
сумма заказа для бесплатной до-
ставки начинается от пяти тысяч. 
Руслан Рыжонков объяснил, с 
чем это связано: «Минимальный 
чек, который мы установили 
(7 тыс. тенге для бесплатной 
доставки. – «Курсив»), вполне 
разумный. Мы хотим заменить 
людям еженедельный поход в 
магазин. И если люди делают 
заказ у нас в том объеме, в ко-
тором они обычно закупаются 
в магазине, то доставка для них 
будет бесплатной». 

В Airba Fresh отметили, что не 
зарабатывают непосредственно 
на процессе доставке (700 тенге 
за заказ до 7 тыс.). «Это некий 
инструмент отсечки маленьких 
заказов. Мы не хотим закрывать 
нашим клиентам возможность 
делать небольшие покупки, но 
оплата доставки – это наша по-
пытка донести до клиента, что 
мы готовы возить ваши малень-
кие заказы, но компенсируйте 
нам в этом случае хотя бы не-
большую часть стоимости. Если 
заказы большие, то там не нужно 
компенсировать, мы это сделаем 
за счет других источников», – го-
ворит Рыжонков.

«Если посмотреть на общую 
стоимость заказа, то большая 
часть суммы отдается магазинам, 
а часть оставшейся суммы – это 
доход курьера. Если вычесть 
из этой суммы другие статьи 
расходов, такие как затраты на 
эквайринг и IT, цифра получит-
ся отрицательной. Это обычная 
ситуация на рынке доставки. 
Бизнес становится прибыльным 
только через 3–5 лет», – проком-
ментировали в Glovo. 

Средний чек доставки в раз-
ных сервисах отличается. Если 
в Glovo это 5 тыс. тенге, то в 
ForteFood – в два раза больше, 11 
тыс. тенге. «В каждом сегменте 
наших партнеров он значительно 
отличается в зависимости от ас-
сортимента магазина. В крупных 
супермаркетах чек повыше, в 
специализированных категориях 
пониже», – сказали в ForteFood. 
Назвать состав средней продук-
товой корзины сервисы доставки 
затрудняются, так как от заказа 
к заказу она может значительно 
разниться. Однако товаров в та-
кой средней корзине становится 
все больше. 

*Маркетплейс Kaspi не те-
стировался, так как самым 
популярным продавцом в кате-
гории «продукты питания» в нем 
является Magnum, приложение 
которого было протестировано 
отдельно. В остальных магази-
нах, представленных на площад-
ке, нет широкого выбора всех 
необходимых для эксперимента 
продуктов.

Фото: Илья Ким
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Именно с этих моделей Chery 
стартовал в Казахстане в де-
кабре 2021-го. В этом году 
добавились версии Tiggo 4 и
4 Pro в трех комплектациях 
(продано 286 штук), внедорож-
ники Tiggo 8 и 8 Pro Max (97 
штук). Минимальная цена на 
Chery зафиксирована на уров-
не 10,3 млн тенге, стоимость 
премиального варианта 8 Pro 
Max – 18,9 млн тенге.

Официальным дистрибьюто-
ром бренда в Казахстане высту-
пает компания «Астана Моторс». 
Развитие дилерской сети она 
начала с Алматы и Астаны, затем 
центры появились в Уральске, 
Шымкенте, Атырау, Актау, Ак-
тобе, Костанае, Караганде, Пав-
лодаре. В 2023 году сеть расши-
рится на 17 городов республики.

«Уровень продаж к настояще-
му моменту уже значительно 
превысил наши оптимистичные 
прогнозы на этот год. Так, за-
планированный казахстанским 
дистрибьютором годовой объем 
продаж на уровне 1620 автомо-
билей был полностью выполнен 
в августе. На конец октября пе-
ревыполнение плана составляет 
192%. Ключевыми факторами 
столь динамичного вхождения 
бренда на казахстанский рынок 
являются наличие популярных 
моделей Chery у дилеров на фоне 
возникшего дефицита автомоби-
лей и оптимальное соотношение 
цены и качества», – проком-
ментировали удачный выход  
Chery на казахстанский рынок  
специалисты пресс-службы КМК 
«Астана Моторс».

Планы компании –  до кон-
ца года продать 4 тыс. авто, а 
в 2023-м нарастить продажи 
Chery еще в 2,5 раза, до 10 тыс. 
машин, и подняться выше в 
рейтинге самых продаваемых в 
Казахстане автобрендов.

Haval
«Астана Моторс» выступает 

и официальным представите-
лем бренда Haval от китайского 
автогиганта Great Wall Motor.  
Продвижением и продажами 
авто данной марки занимается 
«дочка» «Астана Моторс» Haval 
Motor Kazakhstan. У последней 
уже выстроена дилерская сеть 
во всех мегаполисах и областных 
центрах Казахстана. Сейчас авто-
мобили Haval готовы предложить 
17 автосалонов, в следующем 
году их число планируется уве-
личить до 21.

В наличии четыре модели 
кроссоверов – Haval Jolion, 
Dargo, F7 и F7Х. По предзаказу 
привезут Haval H6 или семи-
местный H9. До конца ноября в 
казахстанских автосалонах обе-
щают выставить новый пикап 
POER, анонсирована презента-
ция пятиметрового внедорож-
ника Tank 500.

Бренд представлен в Казахста-
не с апреля 2021 года. За девять 
месяцев этого года покупатели 
забрали из автосалонов 699 
автомобилей Haval. Это на 2% 
меньше, чем в прошлом году. 
Бестселлером продаж стал пяти-
дверный универсал F7. 

Незначительное снижение 
представители «Астана Мо-
торс» объясняют сокращением 
поставок автомобилей Haval 
российской сборки с завода в 
Тульской области на фоне укре-
пления рубля по отношению к 
тенге. Такая ситуация негативно 
повлияла на ценообразование 
и стала причиной удорожания 
именно тех марок Haval, кото-
рые импортируются из РФ. 

«Начиная с сентября этого 
года была налажена логисти-
ка по поставкам автомобилей 
данного бренда в Казахстан 
напрямую из Китая. Это позво-
лит нарастить объемы поставок 
и, соответственно, продаж в 
ближайшие месяцы. Благодаря 
прямым поставкам из КНР мы 
ожидаем, что уже в конце этого 
года лидером в модельном ряду 
станет Haval Jolion. Этому будет 
способствовать его конкурент-
ная стоимость», – сообщили в 
пресс-службе компании-дистри-
бьютора.

До конца этого года компания 
надеется продать 1,3 тыс. авто-
мобилей Haval, а в следующем 
году – уже 10 тыс. таких крос-
соверов.

Changan
Третий китайский бренд, ко-

торый в Казахстане будет кури-
ровать «Астана Моторс», пока не 
вошел в авторейтинги. Changan 
дебютировал только в конце 
сентября на презентации в Ал-
маты. Представлено три модели 
кроссоверов – компактный CS35 
PLUS, чуть более мощный CS75FL 
и премиальный UNI-K.

До конца года дистрибьютор 
намерен открыть дилерские цен-
тры в Астане, Атырау, Караганде, 
Костанае, Павлодаре, Уральске, 
Усть-Каменогорске, Шымкенте. 
Через год специализированные 
салоны должны появиться еще 
в восьми областных центрах 
страны.

Jac
Единственный китайский 

бренд с долгой историей при-
сутствия в Казахстане – Jac, ко-
торый собирают на автозаводе 
«СарыаркаАвтоПром». Местная 
сборка заметно влияет на це-
нообразование китайских авто, 
сделанных в Казахстане. 

Городской кроссовер JAC S3 ка-
захстанской сборки реализуется 
по самой низкой относительно 
остальных «китайцев» цене – 
8,5 млн тенге. В линейке также 
присутствуют технологичный 
лифтбек J7, кроссоверы S3 Pro, 
S5 и S7, пикап Т6. 

Казахстанский дистрибьютор 
JAC – Allur Auto – единственный, 
кто предлагает рынку «китайца» 
с электродвигателем – это модель 
JAC iEV7s.

За девять месяцев 2022 года в 
Казахстане продано чуть больше 
двух тысяч различных моделей  
JAC (+10,7% к прошлому году). 
По данным АКАБ, легковушки 
этой марки занимают седьмое 
место в топ-10 самых продавае-
мых брендов в стране.

Еще 1,4 тыс. JAC казахстанской 
сборки ушло на экспорт, в общем 
показателе автопродаж из Ка-

захстана за рубеж JAC занимает 
около 20%.

EXEED
Премиальный суббренд Chery, 

EXEED, вышел на рынок Казах-
стана в мае этого года. Офици-
альным представителем стала 
дочерняя компания Orbis Auto, 
Auto Prime Kazakhstan. Менее чем 
за полгода официальные автоцен-
тры открылись в трех мегаполи-
сах, Караганде, Костанае, Атырау 
и Актобе. Модельный ряд EXEED 
представлен четырьмя кроссове-
рами – от компактного LX, авто 
среднего размера TXL, TXL 2.0 
до полноразмерного VX. Цены 
колеблются от 15 до 22 млн тенге.

За май – сентябрь этого года 
дилеры продали 911 единиц авто 
этой марки, а к 1 ноября их число 
увеличилось до 1 тыс. штук.

«Мы оцениваем данный ре-
зультат как один из успешных 
кейсов группы компании Orbis. 
За очень короткие сроки EXEED 
вошел в топ-10 самых продавае-
мых автомобильных марок в РК, 
а продажи менее чем за полгода 
достигли отметки в 1 тыс. штук. 
А ведь такой план по продажам 
у нас был намечен по итогам 12 
месяцев», – отметила в интервью 
«Курсиву» генеральный дирек-
тор автомобильной группы Orbis 
Auto Динара Искакова.

По словам руководителя ком-
пании-дистрибьютора, до конца 
года Orbis планирует удвоить 
этот показатель и закрыть 2022 
год с результатом в 2 тыс. штук. 
Планы на следующий год – дове-
сти годовой показатель до 5 тыс. 
проданных авто. 

Geely
В середине октября компания 

Orbis Auto получила эксклюзив-
ное право продавать на террито-
рии Казахстана автомобили еще 
одного китайского бренда – Geely. 
По договору с производителем 
– Geely Automobile International 
Corporation – поставки будут идти 
напрямую из Китая. На сайте офи-
циального дилера предлагаются 
пока только три модели кроссо-
веров: вместительный Coolray, 
гибридный Azkarra и премиаль-
ный Tugella. Стоимость – от 11,9 
до 18,5 млн тенге.

«Geely пять лет подряд самый 
продаваемый китайский бренд 
в КНР. Мы строим положитель-
ные прогнозы спроса на Geely в 
Казахстане. Вместе с тем стоит 
отметить, что конкуренция в 
последнее время ужесточается, 
многие китайские автопроиз-
водители заходят на рынок, а 
сегменты SUV (внедорожники для 
города. – «Курсив») становятся 
более емкими», – считает Динара 
Искакова.

FAW
Дистрибьютор старейшей ки-

тайской автомобилестроитель-
ной компании FAW в августе 
начал продажи в Казахстане не 
только коммерческих, но и лег-
ковых авто. Пока это только одна 
модель – кроссовер Bestune T77 в 
среднем ценовом сегменте (11,9 
млн тенге). Судя по информации 
официального дилера – компа-
нии «Вираж», в перспективе пла-

нируются поставки на казахстан-
ский рынок новых версий FAW.

Фактор скорости
Рост продаж китайских брен-

дов на рынке Казахстана под-
толкнул дефицит автомобилей 
европейских и японских марок, 
считают опрошенные «Курси-
вом» представители автобизне-
са. По данным АКАБ, продажи 
Toyota в РК за девять месяцев 
2022 года упали на 30%, Nissan – 
на 63%, Renault – на 48%, Subaru 
– на 43% (самые популярные 
модели первых трех брендов в 
РК поставлялись большей частью 
с российских заводов, которые 
остановили производство).  

Среди других факторов роста 
– китайские бренды не снизили 
автопроизводство. Поднебесная 
смогла оперативно решить про-
блему с полупроводниками для 
автомобильной промышленно-
сти, поскольку сама эти полу-
проводники производит. «Кроме 
того, китайский автопром очень 
сильно вырос с точки зрения 
качества продукта. С помощью 
аналитики и различных исследо-
ваний китайские производители 
выпускают продукт, максимально 
соответствующий требованиям 
современного покупателя. Также 
важно отметить, что компании 
из КНР сильно заинтересованы 
в казахстанском рынке. Они 
открывают здесь представитель-
ства, расширяют дилерские сети, 
предлагают новинки, локализуют 
производства. В общем, они наме-
рены обосноваться на этом рынке 
всерьез и надолго», – высказывает 
свою точку зрения руководитель 
Orbis Auto Динара Искакова.

По мнению гендиректора Цен-
тра анализа и мониторинга ав-
торынка Казахстана (ЦАМА) 
Артура Мискаряна, китайские 
компании продолжат наращивать 
продажи в Казахстане. При этом 
Мискарян отмечает, что в Казах-
стане продаются автомобили не 
нижнего, а среднего ценового 
сегмента – именно они замещают 
выбывшие модели европейских и 
японских производителей. Недо-
рогих «китайцев» на нашем рын-
ке просто нет. «На внутреннем 
рынке КНР некоторые местные 
производители предлагают набор 
недорогих компактных моделей, 
которые в большинстве случаев 
представлены электромобиля-
ми – потребительский спрос на 
такую технику стимулируется со 
стороны государства. Как пра-
вило, модели такого класса не 
сертифицируются на рынках за 
пределами Китая в силу набора 
потребительских свойств, техни-
ческих характеристик, а также 
требований по безопасности», – 
поясняет он. 

В «Астана Моторс» уверены, 
что и в следующем году ки-
тайские бренды продолжат за-
мещать европейские марки и 
отвою ют еще большую долю 
рынка новых авто. 

По прогнозам от Orbis  Auto, 
доля продаж автобрендов из 
КНР в Казахстане до конца года 
не превысит 9%, а в 2023-м 
удельный вес китайских марок в 
общей статистике продаж может 
достигнуть 10–12%.

Продажи легковых китайских авто
в Казахстане, штук

Продажи по брендам

Экспорт авто китайских брендов из Казахстана

Цены на легковые китайские авто в Казахстане

2019 2020 2021 Январь – сентябрь
2022

1 304
2 066

3 009*

2 097

911*
699

4 019
6 164

Источник: Ассоциация казахстанского автобизнеса

* Сравнение показателей продаж бренда Chery не приведено, так как старт продаж данных
авто начался в конце 2021 года.  Продажи автомобилей EXEED начались только в мае
2022 года.

+10,7%

–2,1%

19,7%

JAC S3

JAC J7

JAC S5

Chery Tiggo 4

Changan CS35PLUS

GEELY Coolray

FAW T77

Changan CS55

Chery Tiggo 7 Pro

HAVAL Jolion

GEELY Azkarra

HAVAL F7

HAVAL GWM Wingle 7

HAVAL F7x

Changan CS75FL

JAC T6

JAC S7

HAVAL Dargo

EXEED LX

Chery Tiggo 8 Pro

Changan UNI-K

HAVAL GWM Poer

GEELY Tugella

Chery Tiggo 8 Pro Max

EXEED TLX

EXEED VX

HAVAL H9

Начальная стоимость, млн тенге

8,59

8,94

9,89

10,3

11

11,89

11,9

11,9

12,2

12,99

12,99

13,49

13,59

13,89

13,19

14,19

14,29

14,88

15,1

15,3

17,49

17,81

18,49

18,9

19,92

22,44

28,95

Данные указаны по минимальной стоимости

Источник: Центр анализа и мониторинга рынка РК, сайты дилерских центров

1,7%
2,2%

3,5%
7%

Источник: Ассоциация казахстанского автобизнеса

1 385Всего отправлено
на экспорт

Доля в общем
экспорте авто

Доля на рынке новых авто

Продажи за январь – сентябрь 2022 года, штук
(динамика за аналогичный период 2021 года)

Данные за январь – сентябрь 2022 года

Фото: Илья Ким

Китайские автобренды 
наращивают долю на рынке РК
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во всех казахстанских городах, 
но и во всем СНГ. Теперь мы 
продали его на start.ru, и он ста-
бильно держится у них в топ-20. 
И это при том, что сами россияне 
делают достаточно качествен-
ный контент на любой вкус». 

По условиям контракта с рос-
сийской онлайн-платформой 
сумму сделки разглашать нельзя. 
Генпродюсер лишь отметил, что 
она «хорошая и окупила по-
траченный на сериал бюджет». 
Ранее экс-директор компании 
Александр Аксютиц в интервью 
«Курсиву» рассказывал, что в 
среднем одна 15–20-минутная 
серия 12-серийного веб-сериа-
ла стоит 2,5 млн тенге (на тот 
момент это $5,8 тыс. долларов). 
Если учесть, что первый сезон 
Sheker состоял из восьми эпи-
зодов, а второй из 12, то сумма 
сделки, вероятно, составляет 
около 50 млн тенге за оба сезо-
на. Даже по текущему курсу это 
больше $100 тыс. 

По словам Куата Садыкова, 
сейчас компания ведет работу 
не только с российскими стри-
мингами, но и с известными ми-
ровыми компаниями – такими, 
как американский масс-медиа 
конгломерат Paramount. Недавно 
продюсерский центр Epicentrum 
и Salem Social Media делали со-
вместный workshop, где авторы 
питчили свои будущие проекты. 
Один из них – мультфильм про 
маленькую девочку, сценарий 
к которому написала Мадина 
Еликбаева – заинтересовал 
канал Nickelodeon (это часть 
Paramount Global). 

Фестивальное кино 
из Казахстана – самая 
экспортная статья 

Флагман экспортных продаж 
– фильмы известных казахстан-
ских режиссеров, работающих в 
сегменте авторского фестиваль-
ного кино. Правда, рекордсмен 

здесь только один – Адильхан 
Ержанов. Его малобюджетные 
драмы, снятые за $50–100 тыс., 
дважды в год показывают на 
крупнейших кинофестивалях 
класса А. И именно фестиваль-
ные площадки являются лучшей 
платформой для международных 
продаж. Права на показ драмы 
«Ласковое безразличие мира», 
участвовавшей в Каннском фе-
стивале 2018 года, продали за 
70 тыс. евро (при этом бюджет 
картины составил $50 тыс., то 
есть она окупила себя и даже 
немного заработала). По словам 
Серика Абишева, продюсера 
всех проектов Ержанова, это не 
финальная сумма. Согласно до-
говору, компания Beta Cinema, 
которая приобрела права на эту 
ленту, дополнительно вложи-
ла в ее продвижение 150 тыс. 
евро. Когда Beta Cinema окупит 
вложенные средства, возможно, 
продюсеры «Безразличия» зара-
ботают еще. 

На вопрос, готовы ли авторы 
к такому долгому возврату ин-
вестиций, Серик Абишев фило-
софски замечает, что продавать 
фестивальное кино – задача не 
из легких. Но если ограничи-
ваться только казахстанским 
рынком, то эти деньги могут 
вообще никогда не вернуться. 
«Совсем недавно в отечествен-
ном прокате был наш «Голиаф». 
Увы, мы не отбили даже денег, 
которые потратили на пиар», – 
делится он. 

Другой успешный кейс Ержа-
нова – это нашумевший «Черный, 
черный человек», поддержанный 
коллегами, критиками автори-
тетных изданий и киноинфлю-
енсерами. По словам Абишева, 
этот фильм был продан на стри-
минг – российский «Кинопоиск» 
и американский MHz Networks и 
уже почти окупился, но пока еще 
не заработал.

Для продаж на стриминги по 
премиум-цене необходимо как 
минимум громкое имя, рассказы-
вает Абишев. Большинству про-
изводителей тот же «Кинопоиск» 
платит весьма символические 
деньги. «Оценка кино это такой 
же процесс, что и оценка, напри-
мер, недвижимости, – объясняет 
продюсер. – Для одной категории 
товаров одна цена, для второй 
– другая. То есть за авторскую 
ленту предложат одну цену, за 
блокбастер уже другую, и там 
сумма будет на порядок выше. За 
казахстанский контент, который 
будут показывать только на тер-
ритории Казахстана год или два, 
предлагается в среднем от $500 
до $3 тыс., за успешный блокбас-
тер, на который придет большая 
аудитория, могут предложить от 
$10 тыс.». 

В то же время продать на стри-
минговый сервис, похоже, легче, 
чем заключить сделку с мировой 
дистрибьюторской компанией. 
«Да, конкурсы кинофестивалей 
класса А вызывают определен-
ный интерес к нашим работам, 
но это не обязательно заканчива-
ется продажей, – говорит Серик 
Абишев. – Этот процесс похож 
на рыбалку – вроде клюют, но 
пока сверхкрупным уловом мы 
похвастать не можем. Понятное 
дело, тот же Wild Bunch купит 
лучше проект с Томом Крузом 
или Брэдом Питтом, а не наш 
фильм с Куандыком Дюсембае-
вым в главной роли». 

Находим покупателей, 
но не продаем 

Общая проблема всех продю-
серов, работающих через Госу-
дарственный центр поддержки 
национального кино РК: филь-
мы, сделанные с госучастием, 
невозможно продать за рубеж, 
даже если иностранная сторона 
готова их купить. Причина в том, 
что по закону о кинематографии 
РК местные производители кон-
тента (частные кинокомпании 
и продакшн-студии) не имеют 
исключительных прав на свое 
детище. 

Глава компании Golden Man 
Media, продюсер Максим Ак-
баров, описал ситуацию на 
собственном примере. После 
того как один из его проектов, 
драма «Братья» Дархана Туле-
генова, был показан на немец-
ком кинофестивале Oldenburg 
International Film Festival и по-
лучил там приз Spirit of Cinema 
(«Дух кино»), лентой заинте-
ресовались дистрибьюторы из 
Северной Америки и Европы. Но 
оказалось, что напрямую прода-
вать эту картину сами авторы 
не могут. «Абсолютно все меж-
дународные компании, будь то 
американские или европейские, 

работают только с теми, у кого 
есть исключительные права на 
фильм, выданные как минимум 
на семь лет, – поясняет Акбаров. 
– С другими правообладателями, 
имеющими неисключительные 
права – как мы, они никаких 
сделок не совершают, ведь такие 
договоры несут для них риски, 
поскольку первоначальный бе-
нефициар может в любой момент 
просто аннулировать эту сделку». 
Максим Акбаров рассказывает, 
что предлагал заключить кон-
тракт напрямую, написал письмо 
о желающих приобрести картину 
в Министерство культуры. «На 
что получили ответ, что «мы тоже 
очень хотим продать это кино, 
но мы не можем это разрешить, 
поскольку в законе это не про-
писано, делать это мы не имеем 
права». Окей, но мы ведь не 
просим, чтобы деньги шли нам 
лично в карман, в любом случае, 
это государственные деньги и 
зарабатывать будет, в первую 
очередь, государство, так почему 
бы властям не внести соответ-
ствующую поправку в закон? Мы 
даже не настаиваем на том, что-
бы в будущем исключительные 
права были переданы именно 
продакшн-студиям, пусть это 
будут дистрибьюторские ком-
пании (хотя логичнее было бы 
передать права непосредствен-
ным производителям), но пусть 
наши фильмы продаются! Я ведь 
делаю кино не для того, чтобы 
оно потом лежало на полке! Да 
и мы все хотим зарабатывать 
не на производстве кино, а на 
его продаже на разные рынки. 
Почему мы отказываемся от го-
тового шанса, тем более что для 
авторских лент это единственная 
возможность самоокупиться, – 
для меня загадка», – удивляется 
Акбаров. 

Сам продюсер снял вместе с 
Госцентром уже две картины: 
«А лга» Ернара Нургалиева 

(премьера этой спортивной 
драмы состоялась осенью этого 
года) и «Братья» Дархана Туле-
генова (прокат этой дебютной 
киноленты стартует в январе 
2023-го), в работе у него еще 
три проекта: «Шулама» Айторе 
Жолдаскали, «Гости» Дархана 
Тулегенова и «Носорог» Адиль-
хана Ержанова. «Время, когда 
казахстанское кино было ин-
тересно только казахстанцам, 
давно прошло. Сейчас мы нужны 
миру, а нам нужны другие рын-
ки», – заключает он.

По мнению продюсеров, про-
дажа киноконтента за рубеж 
– вопрос не только возврата 
бюджетных денег в казну, но 
и странового и внутреннего 
пиара. «Это мощный идеоло-
гический инструмент, который 
положительно повлияет как на 
восприятие местной аудиторией 
лент, сделанных соотечествен-
никами, так и на индустрию в 
целом», – единодушно утвер-
ждают они. Известный казах-
станский продюсер Игорь Цай, 
постоянно работающий с Тиму-
ром Бекмамбетовым, считает, 
что появление казахстанских 
картин на иностранных площад-
ках повысит мотивацию авторов 
и простимулирует создание 
большого количества отличных 
жанровых фильмов: триллеров, 
хорроров, экшенов, детективов 
и так далее. «Для Казахстана 
это будет шанс производить не 
только комедии, – уверен Игорь 
Цай. – Комедийные продукты 
в подав ляющем большинстве 
своем это сугубо локальный 
контент, это не только у нас, так 
по всему миру. Поэтому, чтобы 
выходить на международный 
рынок, нужно делать кино в 
других жанрах». 

Следствие проблем с прода-
жей отечественных фильмов за 
границу – местные кинопроизво-
дители не могут использовать та-
кой популярный и эффективный 
инструмент, как предпродажи. 
«Это стандартная мировая прак-
тика, которая позволяет снизить 
количество кеша, требуемого 
для производства, – рассказы-
вает Цай. – К примеру, бюджет 
проекта может составлять $75 
млн долларов, но кешем нужно 
вложить только $10 млн, все 
остальные деньги приносит про-
дажа прав на будущую ленту на 
разные территории. Это делается 
не только ради получения денег и 
снижения затрат, но и в качестве 
маркетингового исследования 
– продюсер изучает возможную 
прибыль». Если интереса к кар-
тине нет, то и тратить на нее $75 
млн, скорее всего, не стоит или 
есть смысл обойтись меньшей 
суммой. 

Покупается, но не продается 
Кто приобретает казахстанское кино и сериалы 

для показа за рубежом

Объявления

 ТОО «Мадияр МБ», БИН 030740017400, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
РК, г. Астана, р-н Сарыарка, ул. Сулуколь, д. 3.

 ТОО «Aliya Stroi», БИН 190540029082, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
г. Алматы, мкр. Айнабулак, д. 2, д. 40, кв. 53. Тел. +7 
701 713 98 47.

 ТОО «Право на защиту», БИН 190140025510, со-
общает о своей ликвидации. Претензии принимаются 
в течение двух месяцев со дня публикации объявле-
ния по адресу: г. Астана, пр. Кошкарбаева, д. 28, кв. 
(офис) 1.

 ТОО «Кофе-центр», БИН 160740003992, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
г. Алматы, ул. Хаджи Мукана, д. 10, кв. (офис) 54. Тел. 
+7 701 740 09 43.

 Филиал акционерного общества Tiryaki Agro Gida 
Sanayi Ve Ticaret Anonim Sirketi в Республике Казахстан, 
БИН 210741005926, настоящим сообщает об утере по-
ложения о филиале от 17.06.2021 и просит считать его 
недействительным.

 ТОО «Посейдон Групп», БИН 190640032521, сооб-
щает о своей ликвидации. Претензии принимаются в 
течение двух месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Алматы, Алатауский р-н, мкр. Карасу, д. 
33, кв. 3.

 ТОО «Медико-консультативный центр «СЕНІМ-А» со-
общает о ликвидации филиала ТОО «Медико-консульта-

тивный центр «СЕНІМ-А», БИН 220241037145. Претензии 
принимаются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Астана, мкр. Аль-Фараби, ул. 
Мусрепова, зд.10б. Тел. +7 702 214 45 46.

 ОАО «Дюкас», БИН 961240022633, сообщает о своей 
ликвидации. Претензии принимаются в течение двух ме-
сяцев со дня публикации объявления по адресу: г. Семей, 
пер. Садовый, д. 1, ул. Найманбаева, 152-39.

 ТОО «TOP Wrestling League», БИН 220340021107, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии принимаются 
в течение двух месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Астана, пр. Кабанбай батыра, д. 43б, кв. 801. 
Тел. +7 777 077 77 88.

 ТОО «English First», БИН 110640008059, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
г. Алматы, ул. Айтеке би, д. 187, кв. 220.

 ТОО «NineRich», БИН 181140018132, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
г. Астана, ул. Е 49, д. 7, кв. 99.

 ТОО «ИнкомТранс», БИН 220840003602, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по адресу:  
г. Алматы, ул. Жандосова, зд. 58. Тел. +7 707 788 09 24.

 ТОО «Обслуживающая компания «Nagiz-сервис», 
БИН 190540020099, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев со дня 
публикации объявления по адресу: г. Астана, ул. Кудай-
бердыулы, д. 23.

 АО «Казахтелеком» сообщает о закрытии с 1 января 
2023 года филиала: Главный центр управления сетями 
телекоммуникаций, БИН 120141017661. Претензии 
принимаются до 01.01.2023 по тел. + 7 727 258 74 61.
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На круглом столе во вре-
мя Almaty Creative Week 
обсуждали, как экспор-
тируются казахстанские 
фильмы и сериалы. 
«Курсив» узнал, кому 
и что мы продаем, по 
какой цене и из-за чего 
приходится отказывать-
ся от продажи казах-
станского киноконтента 
на международный 
рынок.

Галия БАЙЖАНОВА

Права на показ «Ласкового 
безразличия мира» Адильха-
на Ержанова, которые купила 
немецкая Beta Cinema, стали 
новой точкой отсчета в экспорте 
современного казахстанского ки-
ноконтента. Его приобретают и 
международные дистрибьютор-
ские компании, такие как Beta 
Cinema, и различные стримин-
говые платформы. Среди послед-
них основные закупщики пока 
россияне: крупная онлайн-плат-
форма start.ru заключила сделку 
с Salem Social Media и купила у 
них Sheker, молодежный сериал о 
наркодилерах. Регулярно обнов-
ляет свою «казахскую» линейку 
и популярный интернет-сервис 
«Кинопоиск», у которого все 
чаще выходят работы казах-
станских режиссеров. Покупает 
этот сервис не только авторские 
ленты, показанные на фестива-
лях класса А, но и популярные 
отечественные комедии. Про-
являют интерес к кино made 
in Kazakhstan и западные стри-
минги – например, северо-аме-
риканский MHz Networks купил 
права на самую известную драму 
Адильхана Ержанова «Черный, 
черный человек». Этот степной 
нуар после перемонтажа аме-
риканские зрители увидели как 
трехсерийный мини-сериал. 

За сколько покупают? 
Южная Корея, Европа, США 

– число желающих пополнить 
ряды стран-закупщиков растет 
вместе с фестивальными успе-
хами отечественных кинемато-
графистов. Salem Social Media 
получил «экспортные» предло-
жения после того, как веб-сери-
ал Sheker вошел в конкурсный 
отбор лучшего европейского 
фестиваля сериалов во фран-
цузских Каннах – Canneseries, 
а затем победил в корейском 
Пусане на Asia Contents Awards 
в категории Best Short-form/
Web Drama и на специализиро-
ванном немецком фестивале Die 
Seriale в городе Гисен, завоевав 
там награду в номинации «Луч-
шее музыкальное оформление» 
(Best sound design). 

«На своем примере мы поня-
ли, что казахстанский контент 
конкурентоспособен и на ино-
странных рынках тоже, – говорит 
генеральный продюсер Salem 
Social Media Куат Садыков. – 
Когда мы два года назад начали 

снимать Sheker с молодым режис-
сером Айторе Жолдаскали, мы 
думали, что делаем локальный 
продукт для Астаны и Алматы, 
которые страдают от закладчи-
ков и юных наркокурьеров. Но 
когда сериал появился в сети, мы 
узнали, что его смотрят не только 

Кадр из фильма Sheker

Кадр из фильма «Ласковое безразличие мира»
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НЕДВИЖИМОСТЬ

В 2022 году казахстанцы 
попали в число лидеров 
по количеству приобре-
тенного жилья в Турции 
и на Северном Кипре. 
«Курсив» изучил, в чем 
разница между покуп-
кой недвижимости в 
Турецкой Республике и 
Турецкой Республике 
Северного Кипра. 

Кирилл ДЬЯКОВ, 

Наталья КАЧАЛОВА

Низкий порог входа при покуп-
ке жилья с возможностью полу-
чить ВНЖ и средиземноморский 
климат сделали Северный Кипр 
популярным среди казахстанцев. 
В 2022 году наши соотечествен-
ники попали в пятерку лидеров 
по покупке здесь жилья ино-
странцами. Активнее были лишь 
граждане ЕC и Великобритании, 
а также России. Такие данные 
приводит агентство недвижимо-
сти Terassa.pro. 

В Турции казахстанцы тоже ак-
тивно приобретают жилье, но на 
масштабном турецком рынке на 
долю наших соотечественников 
среди всех иностранцев при-
ходится лишь каждая двадцать 
пятая квартира (4,1%). Впереди 
казахстанцев, по данным глав-
ного управления земельного 
кадастра Турции, граждане Рос-
сии (19%), Ирана (13%), Ирака 
(11%) и Германии (4,2%). 

Турецкий протекторат
Турецкая Республика Север-

ный Кипр (ТРСК) – с 1983 года 
автономное государство. Правда, 
его независимость признана 
только Турцией, под протектора-
том которой и находится ТРСК. 
ООН отклонила декларацию о 
независимости страны. Несмо-
тря на это, ряд государств (США, 
Австралия, Великобритания и не-
которые страны ЕС) имеют офи-
циальные или неофициальные 
представительства в Северной 
Никосии (столица Кипра разде-
лена на две части: южную – гре-
ческую и северную – турецкую).

Во времена процветания ту-
рецкой экономики в 2011–2018 
годы крепкая связь с Турцией и 
ее финансовая поддержка дава-
ла Северному Кипру хорошие 
возможности для роста. В этот 
период в стране легализовали 
казино, либерализовали эко-
номику (снизили налоговую 
нагрузку), начали активно раз-
вивать сектор недвижимости и 
привлекать в него иностранных 
инвесторов – американцев, из-
раильтян, россиян. Но главной 
отраслью экономики ТРСК был 
и остается туризм.

Сейчас обесценивание лиры 
ведет к высокой инфляции и 
росту стоимости недвижимости 
как на территории самой Турции, 
так и на территории ее сателлита 

– ТРСК, в том числе и в пересчете 
на «крепкую» валюту. 

Против ТРСК с момента про-
возглашения независимости дей-
ствует международное эмбарго. 
Поэтому все внешнеторговые 
операции идут только через Тур-
цию, а в магазинах, в основном, 
продают товары турецкого про-
изводства. За международными 
брендами придется ездить в 
торговые центры Стамбула или 
других мегаполисов. 

Недвижимость 
Северного Кипра

Жилье на Северном Кипре 
активно строят в двух регионах: 
вдоль береговой линии к северу 
от города Фамагуста (вклю-
чая территории вокруг поселка 
Искеле), а также по обе стороны 
от исторического города Гирне 

(Кирения). Фамагуста-Искеле 
притягивает потенциальных 
инвесторов своими песчаными 
пляжами и развитой спортив-
ной инфраструктурой – каждые 
выходные здесь проходят попу-
лярные местные велогонки, на 
берегу расположено множество 
баз кайтсерферов и виндсерфе-
ров. Регион Гирне привлекает 
видами на горную гряду с пиком 
Бешбармак и Средиземное море, 
а также активной ночной жиз-
нью – береговая линия изобилует 
казино, ресторанами и ночными 
клубами под открытым небом. 

Новые жилые проекты на Ки-
пре, как и в Турции, возводят 
комплексно – застройщики соз-
дают благоустроенные микро-
районы с бассейнами, аквапар-
ками, теннисными кортами, 
футбольными полями, рестора-

нами, SPA, зонами барбекю и 
другой инфраструктурой. При 
этом благоустроенный пляж, 
как правило, находится в пешей 
доступности от дома.

Но, в отличие от Турции, где зе-
мельный ресурс более ограничен 
(большинство локаций в раскру-
ченных туристических районах 
уже застроено), девелоперы на 
Кипре фактически застраивают 
«целину», поэтому могут себе 
позволить вести строительство 
на внушительных территориях от 
5 до 20 и более гектаров. 

Островные бонусы
Преимущество Северного Ки-

пра – сравнительно доступная 
недвижимость. 

Жилье на острове в Среди-
земном море можно купить по 
ценам, сопоставимым со стоимо-
стью квартир в нераскрученных 
районах Турции. К примеру, 
стоимость популярной квартиры 

1+1 (совмещенная с кухней го-
стиная плюс отдельная спальня) 
на Северном Кипре – 80–100 тыс. 
евро, такая же, как и в районе 
турецкого Газипаша (находится 
между Мерсином и Аланией).
В то время как цены на аналогич-
ные объекты в турецкой Алании 
начинаются от 120 тыс. евро.

Кроме того, чтобы привлечь 
внимание инвесторов к разви-
вающемуся рынку, застройщики 
Северного Кипра активно стиму-
лируют брокеров (их комиссии 
достигают рекордных 10%).
А те из крупных девелоперов, кто 
имеет доступ к дешевым деньгам 
(страна получает финансовую 
помощь в виде грантов и ссуд), 
предлагают беспроцентные рас-
срочки до пяти-шести лет. То есть 
фактически обладателем жилья 
(с правом получения ВНЖ) на 

Северном Кипре можно стать, 
оплатив лишь первоначальный 
взнос 30–35% за свою недвижи-
мость, а остальное выплачивать 
в течение пяти-шести лет без 
процентов, возможно также 
перепродать жилье вместе с 
обязательствами. В Турции же 
рассрочку можно получить толь-
ко до завершения строительства. 

Налоги на недвижимость в 
ТРСК в среднем ниже, чем в Тур-
ции. Ежегодный налог на Кипре 
рассчитывается исходя из ставки 
1,25 турецкой лиры за «ква-
драт» крытой площади жилья (не 
включает открытые террасы).
К примеру, годовой налог на 
апартаменты в 100 кв. м составит 
125 турецких лир (7 евро).

Налог на жилую недвижимость 
в Турции зависит не от метража, 
а от стоимости и локации и будет 

на порядок выше. Так, за кварти-
ру в 100 «квадратов» стоимостью 
120 тыс. евро в турецкой Анталии 
владельцу ежегодно придется 
выкладывать 240 евро (0,2% от 
стоимости), а в Алании – 120 
евро (0,1% от стоимости). 

Кроме того, некоторых ин-
весторов привлекает обрат-
ная сторона непризнанности 
территории ТРСК – Северный 
Кипр не имеет дипломатических 
отношений и, соответственно, 
соглашений об обмене инфор-
мацией с другими странами 
мира, кроме Турции, поэтому 
не отправляет информацию о 
сделках на ее территории. В то 
время как сама Турция имеет до-
говоры об обмене информацией 
практически со всеми странами 
мира, и в прессе периодически 
появляются публикации о пере-
даче турецкой стороной данных 
о недвижимости или банковских 
счетах резидентов других стран.

Еще недавно типичными по-
купателями жилья на Северном 
Кипре были пенсионеры: жить 
на небольшом средиземномор-
ском острове комфортно, но 
найти достойную работу слож-
но (востребованы в основном 
управленцы международного 
уровня, инженеры, дизайнеры, 
IT-специалисты, преподаватели 
либо работники обслуживающей 
отрасли со знанием английского 
и турецкого языков). Однако 
после того, как в ежегодном ин-
дексе Global Property Survey 2021 
Live and Invest Overseas страна 
возглавила рейтинг, а Forbes 
назвал ТРСК лучшим местом для 
инвестиций, на Северный Кипр 
стали переезжать семьи со всего 
мира, которые могут позволить 
себе работать удаленно или вла-
деют бизнесом. В 2022 году ряды 
релокантов пополнили россияне 
и украинцы, которые активно по-
купают в ТРСК жилье, получают 
ВНЖ и отдают детей в частные 
английские школы. ВНЖ дает 
право проживания на острове 
в течение 365 дней, а чтобы его 
получить, достаточно внести 
первый взнос за покупку недви-
жимости любой стоимости.

Инвестиции в 
строящееся жилье

Минимальные цены на жилье 
застройщики на Северном Ки-
пре, как и в Турции, предлагают 
до начала строительства. Опти-
мальный вариант – приобрести 
квартиру на этапе закрытых 
продаж, когда о запуске проекта 
знает только ограниченное коли-

чество агентств недвижимости.
В этом случае к моменту завер-
шения стройки жилье может при-
бавить в цене 30–60%, а иногда и 
больше. Но в более раскрученной 
Турции число потенциальных 
покупателей на объект обычно 
выше, чем на Северном Кипре, 
и продать его можно быстрее. 
Справедливости ради стоит 
сказать, что в 2022 году на фоне 
ажиотажа в обеих странах скупа-
ют практически все лоты.

Лучший прирост стоимости 
показывают квартиры в комплек-
сах рядом с крупными городами с 
удачной локацией, концепцией и 
инфраструктурой.  В обеих стра-
нах более ликвидны квартиры на 
высоких этажах с панорамным 
видом на море или горы. Кварти-
ры 2+1 разбирают быстрее, чем 
1+1, поскольку первых строится 

меньше, повышенным спросом 
пользуются просторные кварти-
ры (1+1 70 кв. м более ликвидна, 
чем 1+1 42 кв. м), рассказывают 
риелторы. 

В качестве примера удачной 
инвестиции на Северном Кипре 
в Terassa.pro называют покупку 
апартаментов в трехэтажном 
курортном комплексе «Оливия 
Корт» (район Киренеи). Кроме 
большого бассейна, солярия на 
крыше, модных кафе и бутиков 
на территории, проект привле-
кал покупателей своей приват-
ностью (комплекс рассчитан 
всего на 47 квартир), видами 
на горный хребет и берег моря. 
Продажи в жилом комплексе 
стартовали в начале 2022 года. 
Тогда апартаменты 1+1 площа-
дью 56 кв. м можно было купить 
за 86 тыс. евро. Через полгода, к 
июлю, квартир от застройщика 
в продаже уже не осталось, а 
инвесторы перепродавали такие 
апартаменты на 50–60% дороже 
первоначальной цены. 

В Турции прирост стоимости 
сейчас показывает жилье любого 
класса, говорят в Global Estate, 
но не все девелоперы заинтере-
сованы в деньгах инвесторов.
К примеру, если в Алании за-
стройщики дают хорошие цены на 
ранней стадии (годовой прирост 
от 20% в евро), то в Стамбуле ин-
вестиционный потенциал на пере-
продаже минимальный – многие 
застройщики возводят проекты 
за свой счет и не нуждаются в чу-
жом капитале. Примеры удачных 
инвестиций в Алании: инвестор, 
вложивший в марте 2022 года на 
этапе закрытых продаж в апар-
таменты 2+1 в ЖК Exodus Resort 
(Махмутлар, «русский» район 
Алании) 70 тыс. евро, уже через 
три месяца, в июне, перепродал их 
за 96 тыс. евро (+37%). А апарта-
менты 1+1 в люксовом ЖК Exodus 
Riverside под Аланией, стоившие 
59 тыс. евро в декабре 2021-го, в 
марте 2022 года ушли за 85 тыс. 
евро (+44%). 

Среди основных рисков ри-
елторы обеих стран называют 
возможные сложности инвестора 
с выходом из актива. 

Частный инвестор не обладает 
ресурсами, которые есть у строи-
тельной компании (широкая 
реклама, возможность скидок, 
сеть брокеров). Особенно это 
актуально для Северного Кипра, 
застройщики которого имеют 
возможность давать покупа-
телям рассрочки до шести лет. 
Поэтому перепродать квартиру 
с ожидаемой прибылью, если на 

рынке есть аналогичные предло-
жения от девелопера, непросто 
– при прочих равных покупатель 
предпочтет лот застройщика.

Кроме этого, если земля не 
принадлежит застройщику, есть 
опасность демпинга со стороны 
владельца земли, рассказывают 
риелторы в Турции. Новые про-
екты нередко строятся на землях 
фермеров, которые в качестве 
оплаты за участок получают 
от застройщика блок в новом 
жилом комплексе. Когда инвес-
торы и застройщик начинают 
активно продавать квартиры, 
землевладелец выставляет все 
свои лоты на продажу по за-
ниженной цене. В результате 
инвесторы, чтобы получить 
запланированную доходность, 
вынуждены ждать, пока фермер 
реализует свою долю.

Инвестиции в аренду
В Турции иностранным граж-

данам запрещено сдавать свою 
недвижимость в краткосрочную 
аренду (можно только в долго-
срочную). На Северном Кипре 
таких ограничений нет. 

Спрос на арендное жилье на 
Северном Кипре, как и в Турции, 
подвержен сезонности. В высокий 
сезон (с апреля по ноябрь) турис-
ты едут сюда за чистым морем 
и ярким солнцем, обеспечивая 
загрузку апартаментов, близкую 
к 100% – забронировать жилье 
меньше чем за месяц не получится. 

Зимой, когда ставки аренды 
на Северном Кипре снижаются 
вместе с температурой воздуха 
(в декабре – феврале на острове 
холодает до +15°C), арендное 
жилье востребовано в основном 
среди европейских пенсионеров 
– членов различных обществ или 
клубов по интересам. В низкий 
сезон они обеспечивают загруз-
ку апартаментов около 20–30% 
(цифры оценочные, официаль-
ной статистики в ТРСК нет), 
но только в крупных городах 
– Лефкоше и Фамагусте, в менее 
раскрученных локациях спрос 
будет ниже. В районе Фамагусты, 
который является крупным меж-
дународным университетским 
центром, жилье активно аренду-
ют иностранные студенты.

Зимняя Турция тоже пустеет, 
но в среднем загрузка съемного 
жилья здесь выше, чем на Север-
ном Кипре (около 30%). 

Впрочем, в наступающем сезо-
не 2022/2023 большой спрос на 
«зимние квартиры» как в Турции, 
так и на Северном Кипре могут 
обеспечить россияне и евро-
пейцы. Для первых это одна из 
немногих стран, не вводивших 
санкции против граждан России, 
а для вторых – возможность сни-
зить в зимний сезон взлетевшие 
расходы на энергоресурсы. 

Инвесторам, планирующим 
сдавать жилье в аренду, застрой-
щики Северного Кипра предла-
гают номера в апарт-отеле или 
апартаменты с «гарантирован-
ной доходностью» 6–8% в тече-
ние одного-трех лет. В Турции 
доходность от аренды составляет 
до 10% годовых.

Обычно «гарантированную 
доходность» застройщики пред-
лагают на ограниченное коли-
чество квартир и такая «доход-
ность» – не более чем маркетин-
говый ход, призванный оживить 
спрос. Все будущие затраты 
девелопера уже включены в об-
щую стоимость проекта. 

Стоимость номеров в апарт-
оте ле выше обычной квартиры 
на 10–20 тыс. евро. Чтобы апар-
таменты разных хозяев соот-
ветствовали одному стандарту, 
собственники дополнительно 
за 9–10 тыс. евро приобретают 
«мебельный пакет», включаю-
щий все – от мебели и бытовой 
техники до кофейных ложек.

Доходные апартаменты строят 
в жилых комплексах вместе с 
обычными квартирами. В слу-
чае апарт-отеля строительная 
компания изначально готовит 
объект под коммерческое ис-
пользование. Для этого в жилом 
комплексе выделяется отдельный 
блок с ресепшен, консьерж-ус-
лугами и клинингом. В обоих 
случаях сдачей недвижимости 
в аренду занимается управляю-
щая компания застройщика, за 
услуги которой придется отдать 
около 30% арендного дохода. Ко-
миссия управляющей компании, 
обслуживающей арендное жилье 
в Турции, в среднем обходится в 
те же 30% дохода. 

Кроме расходов на управляю-
щую компанию, при сдаче в 
аренду нужно учесть и расходы 
на энергопотребление. Из-за теп-
лых зим на Северном Кипре, как 
в большей части Турции, нет цен-
трального отопления. В кварти-
рах используют кондиционеры, 
масляные обогреватели, теплые 
полы или индивидуальное газо-
вое отопление. Это ведет к по-
вышенным расходам на электри-
чество как зимой (на обогрев), 
так и летом (на охлаждение). 

Для квартиры 1+1 средние 
расходы на электроэнергию на 
Северном Кипре составят около 
800 турецких лир ($42). Квар-
тиру на Северном Кипре нужно 
просушивать и проветривать 
круглый год, даже при отсут-
ствии арендаторов – в условиях 
влажного средиземноморского 
климата в домах может образо-
ваться плесень.

Владельцы жилья в Турции 
называют расходы на электро-
энергию в два-три раза выше, од-
нако конкретные цифры сильно 
зависят от локации, применения 
энергосберегающих технологий 
и бережливости как собственни-
ков, так и арендаторов.

Спорная земля
До 1974 года большая часть зе-

мель на Северном Кипре находи-
лась в собственности греков-ки-
приотов.  Когда территорию 
острова разделили на северную и 
южную, все греки-киприоты пере-
брались на южную часть острова.

Именно с возможным возвра-
щением прежних собственников 
и заявлением прав на когда-то 
принадлежавшие им земли боль-
шинство инвесторов связывают 
свои риски. 

Чтобы исключить спорные 
ситуации, собственник земли 
устанавливается еще перед нача-
лом строительства через запрос 
в государственный земельный 
кадастр. Если земля находится в 
собственности греко-киприотов, 
покинувших Северный Кипр, 
они получают компенсацию от 
правительства Турции. Лишь 
после этого застройщику выдают 
разрешение на строительство, 
а прежний владелец теряет все 
права на землю. Все споры ре-
шает Имущественная комиссия 
Северного Кипра, уполномочен-
ная на это Европейским судом по 
правам человека. 

Большинство застройщиков не 
возьмется реализовывать проект 
на землях со спорным статусом 
– девелоперы не меньше, чем 
покупатели дорожат своими 
деньгами. Поэтому за последние 
48 лет ни один человек, купив-
ший недвижимость на Северном 
Кипре, не оказался лишенным 
права на свою собственность.

Сделки по покупке недвижи-
мости в ТРСК заключают через 
местного адвоката. Он проверяет 
правоустанавливающие доку-
менты на земельный участок в 
государственных органах – по-
лучает подтверждение о том, что 
земельный участок не обременен 
в банке (не заложен), а объект 
недвижимости не был ранее 
продан и оформлен на другого 
владельца. Услуги адвоката стоят 
недешево (от 1 тыс. британских 
фунтов), но обеспечивают про-
зрачность сделки и исключают 
юридические риски для владель-
ца. Подобная проверка земли и 
гарантия чистоты сделки нужна 
и в Турции.

Берег турецкий и не очень
Чем отличаются вложения в недвижимость Северного Кипра и Турции

Фото: Shutterstock/visualtrack
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Жми на педаль
Первой машиной Чарльза 

стал Austin J40. Звучит вполне 
по-взрослому, да? В реальности, 
конечно же, никто не доверил 
двухгодовалому Чарльзу настоя-
щий автомобиль: J40 – педаль-
ная машинка от знаменитого 
на тот момент, но ныне несуще-
ствующего британского авто-
производителя. Вместо мотора 
там был макет, зато игрушка 
имела вполне настоящие фары 
и клаксон.

Два года спустя, в 1952 году, 
автопарк маленького принца 
пополнился новой машинкой 
Triang Centurion. Тяга была 
по-прежнему педальной, одна-
ко интересных для мальчишки 
опций было намного больше: 
радиоприемник, тормозной 
механизм, щетки стеклоочисти-
телей с ручным приводом.

Со временем педальные ма-
шины стали маловаты для бу-
дущего монарха. В 19 лет принц 
Уэльский обзавелся настоящим 
автомобилем. Его выбор пал на 
голубое купе GT марки MG – это 
тоже британский производитель, 
который позже разорился и был 
выкуплен китайской Nanjing 
Automobile.

Тогда Чарльз, конечно, не знал 
о печальной судьбе, которая 
постигнет автокомпанию, и 
наверняка наслаждался ездой. 
К слову, модель GT не счита-
лась чрезвычайно престижной 
и дорогой, но принц владел 
купе в полной комплектации с 
3-литровым мотором, который 
делал машину весьма проворной. 
Максимальная скорость – 193 
км/ч. Из «королевских» фишек 
оснащения – электрообогрев зад-
него стекла (редкость для 1968 
года) и специальный телефон 
для связи с полицией. Неплохо 
для студента.

Любовь всей жизни
В 21 год произошло знаковое 

для автомобильной биографии 
Чарльза событие – родители по-
дарили ему Aston Martin DB6. На 
сей раз машина полностью соот-
ветствовала статусу наследника 
британского престола: мощная 
и солидная, к тому же в редкой 
версии Volante – так обозначали 
кабриолет. Их произвели всего 
140 штук. Помимо Чарльза, 
эксклюзивной моделью владели 
Мик Джаггер и Пол Маккартни. 

Можно с уверенностью ска-
зать, что принц искренне полю-
бил этого породистого железно-
го коня. DB6 Volante по сей день 
находится во владении короля. 
Действительно, кабриолет кра-
сив, а дизайн стопроцентно 
английский. Под стать и сило-
вой агрегат: 4-литровая рядная 
«шестерка» на 282 лошадиных 
силы. 

Правда, в 2008 году по эколо-
гическим мотивам прожорливый 
мотор перевели на биоэтанол. 
Как шутил принц Чарльз в ин-
тервью BBC, с того момента 
его любимец ездит «на вине и 
сыре». Уже будучи экологически 
чистым, в 2011 году кабриолет 
принял участие в свадьбе прин-
ца Уильяма и Кейт Миддлтон: 
на нем молодожены уехали с 
церемонии.

Но, похоже, переживать об 
изменении климата Чарльз на-
чал сравнительно недавно: до 
2008-го его коллекция попол-
нялась абсолютно «петролхэд-
скими» спорткарами. И все они 
– с шильдиками Aston Martin, 
что недвусмысленно говорит 
о любви августейшей особы к 
этой марке.

ный Bentley State Limousine. 
Знаменитый британский про-
изводитель (хоть и принадле-
жащий немцам из VAG) подарил 
два лимузина Елизавете II еще в 
2002 году, и с тех пор они возят 
августейших особ.

Эти королевские мастодонты 
оснащены монструозными тур-
бомоторами на 6,75 литра рабо-
чего объема. Их отличает мощь и 
почти полное отсутствие заботы 
об экологии. 

Потому англичане гадают: 
пожелает ли Карл III пересесть 
на элек тромобиль? Сейчас 
британские производители не 
предлагают таковых в предста-
вительском классе, однако и 
Bentley, и Rolls-Royce обещают 
выпустить элитные электрокары 
в ближайшие пару лет. Тогда, 
возможно, Карла III будет ждать 
непростой выбор между лиму-
зинами двух самых именитых 
автопроизводителей Соединен-
ного Королевства.

Британский монарх Карл III (до провозглашения королем – 
принц Чарльз) сел за руль всего в два года от роду. И к 
своим 73 годам перебрал немалое количество разно-
образных автомобилей. Какие машины стояли 
и стоят в гараже августейшей особы?

Николай ИВАЩЕНКО

Так, в 1986 году его вто-
рым «Астоном» стал еще один 
Volante, но теперь уже на базе 
могучей модели V8 Vantage. Ка-
бриолет с мотором мощностью 
410 сил был окрашен в зеленый 
цвет, зовущийся «британский 
гоночный». Дорогой подарок 
Чарльзу сделал эмир Бахрейна, 
притом принц активно участво-
вал в формировании комплекта-
ции. Позже производитель даже 
выпустил специальную серию 
из 27 машин, которую так и на-
звали – «Спецификация принца 
Уэльского». 

Затем компанию двум кабрио-
летам составил и третий – Aston 
Martin V8 Virage Volante. Мощ-
ность становилась все больше: 
этот зверь получил 500-сильный 
двигатель объемом 6,3 литра. 
Интересно, что и эту машину, 
равно как и две предыдущих, 
Чарльз не покупал. Но и не по-
лучил в дар, а взял в лизинг у ав-
топроизводителя. Срок лизинга 
затянулся с 1994 до 2007 года.
В 2019 году Virage ушел с молотка 
за 235 750 фунтов стерлингов, 
и компания весьма неплохо за-
работала на имени наследника 
престола. 

Немецкие универсалы 
и английская 
придирчивость

Кажется, чтобы понравиться 
Чарльзу, нужно обязательно 
быть «Астоном» и обязательно с 
мягким верхом. Но это не так: в 
его пользовании были и другие, 
гораздо более скромные авто-
мобили. 

Принца Уэльского неоднократ-
но замечали за рулем внедорож-
ников Range Rover. Именно на 
такой машине Чарльз вместе с 
супругой Дианой Спенсер от-
правился на королевские скачки 
в 1982 году, где было сделано 
знаменитое фото: беременная 

леди Ди сидит на капоте, супруг 
стоит рядом. 

Порой будущий король, пыта-
ясь избежать внимания прессы 
после различных мероприятий, 
пользовался седаном Vauxhall 
Omega. Название марки звучит 
непривычно, однако на самом 
деле это тот же немецкий Opel, 
только с правым рулем да сбор-
кой в Туманном Альбионе.

Надо сказать, что немецкие 
автомобили несколько подвели 
Чарльза. Принц призывал со-
граждан покупать британские 
товары, однако сам без лишнего 
шума ездил на Audi. К примеру, 
в 2002 году папарацци заметили 
его на пикнике в компании уни-
версала повышенной проходи-
мости A6 Allroad. 14 лет спустя 
Чарльз за рулем другого универ-
сала Audi – на сей раз A4 Allroad 
– столкнулся с оленем. В общем, 
время от времени английская 

пресса критиковала наследника 
престола за не самый патриотич-
ный выбор авто.

Впрочем, для официальных 
выездов Чарльз все же исполь-
зовал британские машины. 
К тому же имидж защитника 
окружающей среды требовал 
соответствующих шагов, и с 
2018 года принца Уэльского ста-
ли замечать на заднем сиденье 
электрического Jaguar I-Pace. 
Знаменательно, что кроссовер 
стал первым автомобилем коро-
левского гаража без двигателя 
внутреннего сгорания. 

В статусе короля
После кончины Елизаветы II 

принц Уэльский стал королем 
Карлом III, что, естественно, 
отразилось и на его автопарке. 
9 сентября он впервые отпра-
вился в Букингемский дворец в 
статусе монарха. Британцы не 
были бы британцами, если бы не 
вложили в эту поездку глубокий 
символизм: Карл III ехал на том 
же автомобиле, что и его мать 
во время первого королевского 
выезда.

«Машиной времени» послужил 
Rolls-Royce Phantom IV, выпущен-
ный в 1950 году. Елизавета II вла-
дела им 72 года, передав наслед-
нику вместе с престолом. Такие 
лимузины были собраны всего 
в 18 экземплярах. Королевский 
же отличает темно-вишневый 
цвет, а также установленные на 
крыше герб и штандарт династии 
Виндзоров. Кроме того, традици-
онная для Rolls-Royce статуэтка 

На чем ездил принц Чарльз 
и что досталось Карлу III

Vauxhall Omega

MG Coupe GT

Rolls-Royce Phantom IV

Range Rover

Austin J40

Aston Martin DB6 Volante

овозглашения королем – 
два года от роду. И к
количество разно-

шины стояли 
ы?

НА ВИНЕ 
И СЫРЕ

Aston Martin V8 Vantage

A6 Allroad

богини Ники заменена святым 
Георгием, покровителем коро-
левского дома.

Очевидно, столь раритетный 
автомобиль не может исполь-
зоваться постоянно в качестве 
официальной машины. Потому 
таковой остается бронирован-


