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Мечта каждого амбициозного 
кинематографиста – попасть 
однажды в программу кинофестиваля 
категории «А». Флагманами 
индустрии считаются европейские 
ивенты – это Канны, Венеция, 
Берлин. «Курсив» рассказывает, 
кто сегодня продвигает кино 
на международные площадки и 
в какую сумму это обойдется.

Галия БАЙЖАНОВА

Современному режиссеру авторского кино мало 

снять хороший фильм, он и его продюсер должны 

иметь стратегию продвижения своей картины – 

как минимум знать, каким фестивалям его пред-

ложить и в какую именно программу. 

«Самый топовый кинофестиваль, куда стремят-

ся попасть все и под который выстраиваются все 

продюсерские календари – это, конечно, Каннский, 

– говорит французская кинопродюсерка, предста-

вительница компании Aurora Films Катя Хазак. 

– Это самый авторитетный, самый продающий 

фестиваль с огромным маркетом и несколькими 

программами». Для участников рынка официаль-

ный лейбл Канн своего рода маркер, что у проекта 

есть потенциал – для участия в большом количе-

стве фестивалей по всему миру, для последующих 

наград, для продаж прав на различные территории 

и, соответственно, для количества зрителей, кото-

рые придут смотреть этот фильм в кинотеатрах. 

«Правда, не всегда этот потенциал оправдывается – 

увы, не все кино, официально побывавшее даже 

в Каннах, впоследствии оказывается финансово 

успешным, но зато команде намного проще его 

продавать и продвигать, чем те ленты, у которых 

этого значка нет», – отмечает она. 

Самые продаваемые работы – это те, что сумели 

попасть в основные конкурсы Канн или Венеции 

и их престижные программы: «Особый взгляд» и 

«Горизонты», а если они там еще и получили призы, 

то интерес к ним увеличивается в разы.
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В МФЦА 
Сакса нет
Goldman Sachs 
вышел из состава 
акционеров 
Астанинской биржи

Месяц год 
кормит
Ослабевший спрос 
на региональную 
недвижимость 
ожил

Инвестиционный банк Goldman 
Sachs, который зашел в капитал 
Astana International Exchange в 2018 
году, в марте 2023 года продал свою 
долю. Бумаги купил другой акционер 
AIX – АО «Администрация Междуна-
родного финансового центра «Аста-
на» (МФЦА).

Татьяна ТРУБАЧЕВА

В июле 2018 года в Казахстане открыли Меж-

дународный финансовый центр «Астана», указ о 

создании которого президент (тогда Нурсултан 
Назарбаев) подписал еще в 2015 году. В день 

открытия МФЦА сразу же запустили биржу фин-

центра – Astana International Exchange (AIX).

Список иностранных акционеров AIX изна-

чально выглядел респектабельно: NASDAQ, Шан-

хайская фондовая биржа и Фонд Шелкового пути 

(точнее, его дочерний фонд). Через пару месяцев 

AIX усилился еще одним акционером – инвести-

ционным банком Goldman Sachs.

«1 октября 2018 года Goldman Sachs и AIX со-

вместно завершили структурирование сделки, в 

рамках которой Goldman Sachs International (вме-

сте со аффилированными лицами) подписался 

на выкуп примерно 108 480 вновь выпущенных 

обыкновенных акций», – сообщали тогда СМИ.

Одновременно Goldman Sachs приобрел у АО 

«Администрация МФЦА» пут-опцион сроком на 

пять лет. Опцион давал право Goldman Sachs про-

дать свои акции по цене покупки. Это защищало 

нового акционера от падения стоимости акций 

ниже покупной цены. Цена за акцию, судя по 

отчетам МФЦА, составила $16,36 (около $1,8 млн 

за весь пакет).

Кайрат Келимбетов, который в то время управ-

лял финцентром, сказал, что «вхождение Goldman 

Sachs в капитал AIX – большая честь для МФЦА». 

Активность покупателей в регионах 
РК на фоне отсутствия льготных 
ипотечных программ стремитель-
но сокращается. Единственное, что 
может спасти спрос, – удачный сбор 
урожая, говорят опрошенные «Курси-
вом» участники рынка.

Наталья КАЧАЛОВА

После рекордного спроса на недвижимость в 

2021-м и начале 2022 года, спровоцированного 

возможностью снятия пенсионных накоплений, в 

2023-м активность покупателей на рынке жилья 

существенно сократилась. 

Особенно заметен этот тренд в регионах – здесь 
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Средние цены на рынке жилья в регионах РК
Август, 2023

Актау Актобе Атырау Жезказган Кокшетау Караганда Конаев Костанай Кызылорда Уральск Усть-Каменогорск Павлодар Петропавловск Семей Талдыкорган Тараз Туркестан
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Новостройки Вторичное жилье Изменение цены с начала года

Источник: БНС АСПР РК
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По данным Отбасы банка, 
количество выданных займов 
в этих областях действительно 
ощутимо снизилось по сравне-
нию с показателями прошлого 
года: в ЗКО – на 16%, в СКО – на 
21%, а в Жамбылской области и 
вовсе на 39%.

Ипотечные ломки
В агентствах недвижимости и 

отделах продаж застройщиков 
Костанайской и Карагандин-
ской областей, где объем сделок 
сократился не так значительно 
(–22 и –31% к прошлому году 
соответственно), тоже сетуют 
на отсутствие клиентов. А среди 
причин называют недостаточ-
ность накоплений у населения и 
практически полное отсутствие 
в стране доступных ипотечных 
программ. 

«Рынок, конечно, очень изме-
нился. Продажи упали в 4–5 раз. 
Цены застройщики не сильно 
опускают, больше давят на ак-

й

Месяц год кормит
Ослабевший спрос на региональную недвижимость ожил

«Сделки уже проходят не так 
активно, как буквально полгода 
назад. В целом в текущем году 
ситуация по продаже и покупке 
недвижимости, конечно, ухуд-
шилась. Это связано с сокраще-
нием лимита по ипотечной про-
грамме «7-20-25». Практически 
каждый второй клиент первым 
делом спрашивает, возможно 
ли оформиться по данной про-
грамме», – добавляет Валентина 
Губарева, руководитель отдела 
продаж Sunrise home – компании, 
занимающейся строительством 
и продажей недвижимости в 
Караганде. 

Люди сейчас ищут альтерна-
тивные варианты кредитования. 
«Население уже стало привы-
кать к отсутствию выгодных 
ипотечных программ и все чаще 
пользуется альтернативными 
вариантами – коммерческой 
ипотекой или партнерскими 
программами банков и застрой-
щиков, – делится Валентина 
Губарева и добавляет: – Также 
все большим спросом пользуется 

й

Застройщики 
корректируют планы

Снижение спроса вынуждает 
девелоперов в регионах коррек-
тировать свои планы.

«Застройщики стали строить 
меньше. В разговорах говорят: 
этот ЖК достроим, дай бог прода-
дим – и все, пока строить ничего 
не будем», – делится наблюдения-
ми о костанайском рынке Айгуль 
Сеитова.

«Застройщики пока строят, но 
тоже испытывают затруднения 
в продажах. Некоторые застрой-
щики скидывают по цене, чтобы 
быстрее продать», – рассказы-
вает о рынке Уральска Радмира 
Кушалиева. 

«Земельные участки под за-
стройку тоже не так активно 
сейчас продаются, как в пре-
дыдущем году. Раньше уходили 
прямо влет, хороший участок не 
стоял. Сейчас участки, которые 
продавались за неделю-две, стоят 
месяцами», – добавляет другой 
уральский риелтор. 

«Новых проектов не так много. 
Думаю, это связано с тем, что 
существующие в нашем городе 
сети исчерпали свои ресурсы 
для снабжения города теплом, 
светом и прочими коммуника-
циями», – считает Валентина 
Губарева из Караганды.

Кроме проблем с продажами 
и городскими коммуникациями 
на планы девелоперов в регио-
нах повлияла прокатившаяся по 
стране в 2022–2023 годах серия 
проверок строительных компа-
ний на наличие разрешительных 
документов. 

Так, в Караганде решением 
суда приостановлено строи-
тельство десяти ЖК, возводить 
которые начали без необходимых 

й В К

вать и вводить в эксплуатацию», 
– объясняет один из риелторов.

Цены 
приспосабливаются

«В сложившейся ситуации 
(сниженного спроса. – «Кур-
сив») радует одно: цены на не-
движимость становятся более 
адекватными», – считает риелтор 
Гульжауар Бадеева.

Вторичка стала дешевле в пяти 
из 17 областных центров РК, 
еще в двух цены не изменились, 
в остальных рост цен составил 
от 1,2 до 6,9%. Цены на новое 
жилье не поменялись или снизи-
лись в трех областных центрах, 
в 13 городах новостройки по-
дорожали на 1,4–5,5%, и лишь 
в Караганде рост цен превысил 
10% (+10,6% с начала года). 
Средние цены на новое жилье в 
областных центрах, по данным 
БНС РК, варьируются в диапазо-
не от 267 тыс. до 393 тыс. тенге 
за «квадрат». Самое бюджет-
ное жилье – в Актобе (267 тыс. 
тенге за 1 кв. м), Уральске (278 

) К (282 )

дерах новые административные 
центры: Конаев (468 тыс. тенге 
за 1 кв. м), Талдыкорган (416 
тыс.) и Семей (404 тыс.). А самую 
бюджетную вторичку можно ку-
пить в Кокшетау (293 тыс. тенге 
за 1 кв. м), Таразе (294 тыс.) и 
Туркестане (297 тыс.).

Будет хлеб – 
будут и продажи

В ближайшей перспективе 
представители регионального 
рынка жилья уповают лишь на 
деньги, вырученные казахстан-
цами от сбора урожая.

«Ситуация с уборкой в нашем 
зерносеющем Костанайском 
регионе очень сильно влияет на 
покупательский спрос. Как гово-
рится, нет хлеба – нет и песни», 
– говорит Айгуль Сеитова.

«Бизнесмены, занятые в сель-
скохозяйственном секторе, вкла-
дываются в жилье после сбора 
осеннего урожая», «Каждый 
сезон происходит одно и то же: 
люди заработали деньги и вкла-
дывают их в недвижимость», – 

й
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Чтобы выполнить ус-
ловия, поставленные в 
президентском указе об 
удержании цен на ГСМ 

мированию процесса покупки 
нефти для дальнейшей поставки 
на внутренний рынок, а также 
процесс реализации нефтепро-

Так держать
Какие механизмы помогают государству удерживать предельные цены  
на нефтепродукты в рознице

Страшно хочется летать
Что, кроме проблем со страховкой, мешает Air Astana летать в Россию

> стр. 1

Пресс-с лу жба Qazaq Air по-
обещала ответить редакции на 

  anatsA riA а ,еледен йещюуделс
– по мере возможности.

Мы написали запрос в ФНБ 
«Самрук-Казына», которая вла-
деет 100% акций Qazaq Air и 51% 
Air Astana, с просьбой пролить 
свет на ситуацию. К выходу но-
мера в печать ответа из ФНБ не 
последовало. 

Редакция за да ла вопросы 
и второму держателю акций 
Air Astana (49%)  – британской 
компании BAE Systems, которая 
занимается разработкой оборо-
нительных и аэрокосмических 
систем. Британцы также не от-
реагировали на запрос. 

Сотрудница, которая отвечает 
на телефонные звонки в при-
емной председателя Комитета 
гражданской авиации Талгата 
Ластаева, отказалась соеди-
нять журналиста с главой КГА. 
Представитель пресс-службы 
МИИР (куда входит КГА) посо-
ветовала задать вопросы напря-
мую авиакомпаниям. Редакция 

направила официальный запрос 
в госстурктуру, которая кури-
рует авиацию. Пока «Курсив» 
никаких комментариев от КГА 
не получил.

Перестраховщики 
решили перебдеть

В протоколах закупок группы 
Air Astana за 2021 год указано, 
что перевозчик решил закупить 
услуги добровольного страхова -
ния имущества у Jusan Garant. 
В компании пояснили, что эта 
страховка не имеет отношения 
к сложившейся ситуации, что 
дело в страховании авиацион-
ных рисков.

Обязательную и доброволь-
ную страховку авиарисков Air 
Astana закупала у страховой 
компании «Халык». Последняя 
на вопросы редакции не отве-
тила.

В компании Freedom Finance 
Insurance пояснили, что отече-
ственные авиакомпании страху-
ют свой парк у казахстанских 
страховщиков: «Последние, в 
свою очередь, перестраховыва-
ют данные риски у перестрахо-

вочных компаний (в большин-
стве своем зарубежных, в том 
числе находящихся в странах 
Европы), потому что в случае 
катастрофы выплаты окажутся 
слишком огромными для бюд-
жета одного страховщика». К 
примеру, как выяснили журна-
листы российского «Коммерсан-
та», средний лимит покрытия по 
европейским требованиям — до 
$600 млн за судно.

В договорах перестрахова-
ния, как правило, используются 
оговорки, то есть оговаривают-
ся случаи, когда перестрахо-
вочная защита не покрывается. 
«Среди этих исключений есть 
оговорка «о санкциях», соглас-
но которой перестраховщик 
не предоставляет покрытия 
и не несет ответственности в 
отношении любого убытка, ко-
торый возникнет в результате 
действия торговых и экономи-
ческих санкций и в стране, где 
действуют такие санкции. При-
остановление полетов в первую 
очередь связано с отсутствием 
перестраховочной защиты на 
территориях, где введены санк-

ции», – считают во Freedom 
Finance Insurance.

Поймают за хвост
Другой возможной причиной 

приостановки полетов в РФ 
Freedom Finance Insurance на-
зывает условия договоров, по 
которым в лизинг взяты борта. 
«Это выражается в том, что ли-
зингодатели могут потребовать 
вернуть взятые в лизинг самоле-
ты, если авиаперевозчик продол -
жит летать в Россию», – поясняют 
эксперты.

В своих документах Air Astana 
указывает: «На начало 2020 
года наш авиапарк состоял из 35 
воздушных судов (9 собствен-
ных и 26 арендованных) сле-
дующих типов: Boeing 767 (3), 
Boeing 757 (4), Airbus A320/321 
(18), Embraer E190-E1/E2 (10)». 
Своих арендодателей (лизинго-
дателей) компания в отчете не 
называет. Однако в информа-
ции о крупных сделках перевоз-
чик сообщает, что, к примеру, в 
2017 году она заключила сделку 
с AerCap Holdings B.V. (основана 
в США, со штаб-квартирой в 

Дублине) по операционному 
лизингу пяти воздушных судов 
типа Эмбраер Е190-Е2 на шесть 
лет. В том же году Air Astana 
«ударила по рукам» с японской 
SMBC Aviation Capital и взяла у 
нее в операционный лизинг три 

воздушных судна типа Airbus 
A320 NEO на шесть лет. 

Для российских перевозчиков 
уже перестали действовать до-
говоры перестрахования – это 
произошло после того, как Евро-
союз 26 февраля ввел санкции, 
запрещающие поставки, про-
дажу, лизинг, техобслуживание 
и страхование самолетов в РФ. 
По данным агентства Cirium, 
в лизинге у международных 
компаний находится более по-
ловины (55%) всего российского 
авиационного флота, или  515 са -
молетов. Среди лизингодателей 
«Аэрофлота» и других российских 
перевозчиков значатся AerCap, 
SMBC, которые дают в аренду 
борты и для Air Astana.

Кроме того, часть флота Air 
Astana зарегистрирована на 
острове Аруба – в самоуправ-
лялемом государственном обра-

зовании, которое входит в состав 
Нидерландов. О юрисдикции го-

  .4P – хателомас ан ыловмис тяров
Как ранее объясняла в СМИ Air 
Astana, «место прописки» также 
продиктовано  требованиями 
лизингодателей.

Самолеты Qazaq Air «помече-
ны» казахстанскими бортовыми 
знаками – UP.   «По состоянию 
на 31 декабря 2020 года ком-
пания эксплуатировала пять 
собственных воздушных судов», 
– указывает перевозчик в своем 
отчете.

 Два источника из авиацион-
ной сферы сообщили «Курси-
ву»: тот факт, что борты Qazaq 
Air принадлежат самой компа-
нии, позволил ей максимально 
быстро решить вопросы со стра-
ховкой. А вот прописка судов Air 
Astana в Арубе и иностранные 
лизингодатели поставили под 
вопрос полеты этой компании 
в Россию. Лизингодатели опаса-
ются, что РФ может присвоить 
их имущество в ответ на то, что 
самолеты российских компаний 
уже арестовывали за границей 
по требованию арендодателей. 

Фото: Depositphotos/lyazatretyakova
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БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

НДС В МИРЕ И В КАЗАХСТАНЕ

СУММА НДС И ЕЕ ДОЛЯ ОТ ВСЕХ НАЛОГОВ
И ДОХОДОВ ГОСБЮДЖЕТА

ЕС-27

Страны – члены ЕАЭС и страны ЦА

Эстония 20%

Дания 25%

Швеция 25%

Армения 20%

Беларусь
до

20%

Туркменистан 15%

Таджикистан 15%

Кыргызстан 12%

Россия 20%

Финляндия 24%

2018

2019

2020

2021

2022

26% 19%

29% 21%

30% 17%

26% 18%

28% 21%

2 034
млрд тенге

2 693
млрд тенге

2 533
млрд тенге

2 808
млрд тенге

4 226
млрд тенге

НДС %, налоги %, доходы

Источник: Минфин РК 

Кабмин намерен повы-
сить ставку НДС с 12
до 16%, чтобы сократить 
трансферты в бюджет 
из Нацфонда. Бизнес 
против этого, поскольку 
считает, что более высо-
кая ставка приведет
к росту инфляции 
и снижению деловой 
активности.

Аскар МАШАЕВ 

В первой декаде сентября 
Министерство национальной 
экономики РК опубликовало 
консультативный документ ре-
гуляторной политики к проекту 
Налогового кодекса. Из логики 
документа следует, что кабмин 
планирует увеличить ставку 

НДС, а также снизить порог обо-
рота, по достижении которого 
бизнес платит этот налог. Но в 
нем не указаны новые значения 
ставки НДС и порога по ней. Дис-
куссия, начавшаяся между вла-
стью и бизнесом после появле-
ния документа, сосредоточилась 
вокруг значения будущей ставки 
НДС. Выяснилось, что министер-
ство планирует повысить ставку 
с нынешних 12 до 16% к началу 
2025 года. На этом фоне ничего 
не было сказано о планируемых 
значениях нового порога для 
постановки на учет по НДС.

Аргументы властей, доказыва-
ющие рациональность повыше-
ния ставки НДС, строятся на двух 
предпосылках. Первая – «ставка 
НДС в Казахстане является одной 
из самых низких в мире, тогда как 
в России, Беларуси, Армении –

20%, в странах ОЭСР – доходит 
до 27%». Вторая – «собираемость 
налога находится на низком 
уровне». 

Власти планируют повысить 
ставку, чтобы увеличить доход-
ную часть бюджета. По оценке 
вице-министра нацэкономики 
РК Азамата Амрина, если до-
вести ставку НДС до 16%, это 
принесет казне дополнительные 
2,0–2,4 трлн тенге. По мнению 
Амрина, этот объем заместит це-
левые трансферты из Нацфонда, 
которые в последние годы уста-
новились на уровне 2 трлн тенге.

На возражение бизнеса, что 
с ростом ставки НДС вырастет 
и налоговая нагрузка, Амрин 
напомнил, что речь идет о кос-
венном налоге, который не 
включается в коэффициент 
налоговой нагрузки. «Мы не 

трогаем бизнес вообще, это 
только конечный потребитель», 
– заявил он. Более того, он 
считает, что реформа поможет 
отечественному бизнесу, для 
чего привел в качестве примера 
российский импорт. 

Российский производитель по-
лучает возврат НДС на величину 
экспорта. Поскольку там ставка 
НДС достигает 20%, то разница 
доходит до 8 п. п., и эти деньги, 
по мнению Амрина, могут пойти, 
например, на маркетинговые 
мероприятия – покупку лучших 
полок в ретейле. «Реклама, смо-
трите, демпинг в конце концов, 
то есть снижение цены. Соответ-
ственно, наш товар становится 
конкурентным», – заявил Амрин. 
Следуя его логике, при повыше-
нии ставки НДС в Казахстане до 
16% разница между значениями 

ставки сокращается с 8 до 4 п. п., 
соответственно, уменьшаются 
ресурсы у российского импор-
тера, позволяющие ему воздей-
ствовать на рынок РК. 

Казахстанский бизнес, однако, 
видит больше минусов от повы-
шения ставки НДС. Председатель 
президиума НПП «Атамекен» 
Раимбек Баталов, сославшись 
на расчеты организации, заявил, 
что «повышение ставки НДС 
приведет не только к инфляции, 
но и к снижению темпов роста 
ВВП в реальном выражении на 
1% в год». 

Ерканат Маканов, зампред 
Союза машиностроителей Ка-
захстана, объяснил негативные 
эффекты на примере своей от-
расли. НДС – косвенный налог, 
который бизнес не платит на-
прямую, но поскольку машино-

За четыре пункта
Планы повышения ставки НДС разделили бизнес и власть

строители зависят от импортных 
комплектующих, то увеличение 
ставки приведет к изъятию обо-
ротных средств из бизнеса. «К 
сожалению, машиностроение 
на сегодняшний день «теряет» 
порядка 50–60% на материалы, 
комплектующие. Мы их импор-
тируем. И мы платим сразу НДС», 
– заявил он. 

Аргумент против высказали и 
энергетики. По мнению директо-
ра департамента анализа рынка 
и законодательных инициатив 
KEGOC Дархана Ахметова, сле-
дом за повышением ставки НДС 
вырастут расходы компании и 
тарифы для конечных потреби-
телей. «Себестоимость электро-
энергии, как вы знаете, заложена 
в стоимость многих товаров и 
услуг», – сказал Дархан Ахметов. 

НДС в РК был введен в 1992 
году с первоначальной ставкой 
28%. С тех пор ставка только 
снижалась, последний раз в 
январе 2009-го – до 12%. В 2015 
году первый президент РК Нур-
султан Назарбаев предложил 
заменить НДС налогом с продаж, 
но его инициатива не была реа-
лизована. 

Нацбанк опубликовал финансовые 
показатели в разрезе БВУ 
по итогам августа. Безнадежная 
просрочка в секторе выросла еще 
на 20 млрд тенге, но в относительном 
выражении рост составил всего 
одну сотую процентного пункта. 
«Курсив» изучил, как изменилась 
расстановка сил в банковской 
системе страны по итогам 
последнего отчетного месяца. 

Виктор АХРЁМУШКИН

Юрлица изымали
Августовская отчетность казахстанских банков 

свидетельствует о том, что в этом месяце корпора-

тивным клиентам (скорее всего, крупным) вдруг 

понадобились деньги: совокупный отток средств 

юрлиц из системы составил 505 млрд тенге, или 

3,1% за месяц (данные Нацбанка, расчеты «Кур-
сива»). Фактический отток оказался даже выше 

номинального из-за положительной курсовой 

переоценки: в августе тенге ослабел к доллару 

на 1,6%.

Главными «драйверами» отрицательной дина-

мики стали бизнес-клиенты Халыка, где портфель 

вкладов юрлиц просел на 333 млрд тенге за месяц. 

Внушительные суммы забрали также корпора-

тивные клиенты Kaspi (–136 млрд) и Ситибанка 

(–109 млрд). Помимо них просадка наблюдалась 

у Евразийского (–40 млрд), Алтына (–25 млрд), 

Bereke (–11 млрд) и еще у четырех игроков на сум-

му менее 10 млрд тенге. Наоборот, единственным 

банком, отчитавшимся о существенном увеличе-

нии остатков на счетах юрлиц, стал Forte (+90 

млрд тенге за месяц). Небольшого номинального 

прироста добились Bank RBK (+29 млрд), БЦК 

(+10 млрд) и еще восемь игроков с приростом 

менее 10 млрд тенге.

За период с начала года объем корпоратив-

ных средств в системе увеличился на 1,4 трлн 

тенге, или на 9,4% (на фоне ослабления тенге 

к доллару на 6,0%). Лидерство в ренкинге по 

абсолютному приросту средств юрлиц перешло 

к Forte (+496 млрд тенге за восемь месяцев), 

за ним расположились Шинхан (+328 млрд) 

и БЦК (+307 млрд). Халык с первой строчки 

опустился на четвертую (+204 млрд), незначи-

тельно опережая Bereke (+193 млрд). Далее идут 

Freedom (+63 млрд) и еще семь банков с номи-

нальным приростом от 5 млрд до 53 млрд тенге. 
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Девелопер BI Group анонсировал 
продажи жилья в США. Казахстанцам 
предлагают приобрести 
апартаменты в финансовом центре 
Майами стоимостью от $477 тыс. 
c гарантированным доходом 
10% или виллы стоимостью от 
$6,8 млн. Расска зываем, где еще за 
границей есть проекты крупных 
отечественных девелоперов 
и насколько успешно они их 
реализуют.

Наталья КАЧАЛОВА

«Несколько лет подряд мы мечтали попасть в 

Америку. Наконец два года назад эта мечта осуще-

ствилась. Мы уже переросли наш Казахстан и идем 

дальше», – сообщил на презентации, посвященной 

старту продаж жилья в Майами, хедлайнер вечера, 

председатель совета директоров BI Group Айдын 
Рахимбаев.

На минувшей неделе BI презентовал казахстан-

цам гостиничные и жилые апартаменты в трех 

многоэтажных проектах, строящихся в Брикелле, 

финансовом центре Майами, – Parkside Brickell, 

Millux Place Brickell и Season One Brickell. Цена 

лотов на котловане стартует от $477 тыс., или 229 

млн тенге, за юнит площадью 37 «квадратов». Это 

$14,6 тыс., или 7 млн тенге, за каждый «квадрат» 

меблированных апартаментов в восьмиэтажном 

здании с бассейном и фитнес-центром на крыше. 

Купить у своих
На первую презентацию в Астане казахстанцы 

приезжали в том числе из Алматы, чтобы не упу-

стить самые ликвидные лоты. А на следующий 

день, уже на презентации в Алматы, были заме-

чены потенциальные покупатели из Шымкента и 

Тараза.  Ажиотаж подогревал транслируемый на 

большом экране счетчик оставшихся в продаже 

квартир. Из 30 выставленных лотов в столице во 

время презентации было продано 22 апартамента 

в США. В Алматы два лота из 30 ушли в первую 

минуту с момента старта продаж, а в электронную 

очередь на оформление покупки выстроилось пол-

сотни клиентов. Отдельные казахстанцы приобре-

тали недвижимость в США, даже не погружаясь в 

детали проекта, ориентируясь на знакомое имя 

девелопера.
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Открытие 
Америки
Какую недвижимость 
строят казахстанские 
девелоперы за рубежом

Число электромобилей на казах-
станских дорогах за год увеличилось 
более чем в два раза, с 4,7 тыс. до 
10,7 тыс. У электромобилей специ-
фические страховые риски – поэто-
му некоторые страховые компании 
запускают под электромобили от-
дельные продукты, а другие предпо-
читают воздержаться от доброволь-
ного страхования EV. 

Айгерим КУЛЬМУХАМЕДОВА

Электромобили резче ускоряются по сравне-

нию авто с двигателем внутреннего сгорания 

(ДВС), их дороже ремонтировать (особенно 

в случае проблем с аккумулятором), они 

напичканы электроникой, их диагности-

ка требует спецоборудования, которого 

может не оказаться в наличии. Это далеко 

не полный перечень проблем, с которы-

ми сталкиваются казахстанские страхов-

щики при страховании электромобилей.   
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Электрический полис 
Страхование электрокаров в Казахстане 
усложняет нехватка данных для скоринга

Фото: Shutterstock
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Динамичный рост ак-
тивов казахстанского 
суверенного фонда 
ограничен стабильно 
высоким уровнем изъя-
тия средств на текущие 
нужды правительства. 
Однако растить НФ 
стратегически не за-
интересован никто из 
ключевых заинтересо-
ванных сторон.

Сергей ДОМНИН

По состоянию на конец августа 
2024 года (последние доступные 
публичные данные) совокупные 
активы Национального фонда РК 
составляли 31,8 трлн тенге, или 
$66,5 млрд по среднему курсу 
USD/KZT за август. Это данные 
Министерства финансов РК, на 
чьем балансе как держателя го-
сударственной казны находится 
НФ. Международная часть ак-
тивов фонда, учитываемая Нац-
банком РК (команда Нацбанка 
управляет фондом), составила на 
тот же период $62,6 млрд. 

С начала года совокупные 
активы фонда в тенге выросли 
на 9%, за 5 лет – на 18%. Но 
если взглянуть на десятилетнюю 
ретроспективу и инвалютное вы-
ражение, то картина становится 
совсем не такой позитивной: 
Нацфонд «похудел» на 26%. Сум-
марное использование средств из 
НФ с 2016 года (после двукратной 
девальвации тенге) составило 
$85 млрд, при этом пополнили 
фонд будущих поколений на 
$100 млрд. Трижды – в 2016, 
2017 и 2021 годах – поступления 
в фонд оказывались меньше, чем 
объем использования. В 2022-м 
фонд получил ощутимый инвест- 
убыток. 

Проблему негативной динами-
ки активов НФ нередко затраги-
вает президент Касым-Жомарт 
Токаев: довести размер активов 
фонда до $100 млрд он впервые 
предложил в предвыборной про-
грамме осенью 2022 года. «В бли-
жайшие 7 лет активы Нацфонда 
должны вырасти до $100 млрд. 
Тратить из него надо меньше, а 
зарабатывать – больше. Причем 
проблемы с тем, чтобы «зараба-
тывать», очевидно, тоже имеют 
место быть», – напомнил он в де-
кабре 2022 года на расширенном 
заседании правительства. 

Однако решить эту задачу 
непросто при том уровне рас-
ходов, который набрало прави-

тельство РК в последние годы. 
По расчетам Kursiv Research, 
опирающимся на данные НБ РК
и Минфина, чтобы достичь от-
метки $100 млрд по итогам 2029 
года, необходимо, чтобы акти-
вы Нацфонда генерировали не 
средние 3,75%, как в последние 
пять лет, а в полтора-два раза 
больше (в зависимости от того, 
нулевой баланс показывает раз-
ность между поступлениями и 
использованием или тот же, что 
в среднем за последние пять лет). 
Это потребует от управляющих 
фондом существенного пересмо-
тра инвестиционной стратегии 
со сдвигом к большему риску. 

Другой подход – сократить рас-
ходы НФ, урезав размер транс-
фертов в бюджет. Этот подход 
прослеживается и в действую-
щей Концепции по управлению 
активами НФ. Только практика 
существенно отличается от пла-
нов. В последние годы гаранти-
рованный и целевой трансферты 
формировали от 16 до 32% до-
ходной части государственного 
бюджета РК. После того как 
правительство выручило систе-
мообразующие банки, грянула 
пандемия коронавируса, затем 
потребовались дополнительные 
расходы на инфраструктуру, 
включая социальную. 

Планы Минэкономики, от-
вечающего за планирование 
бюджета, на 2025 год еще этим 
летом были умеренными: плани-
ровалось, что из НФ в госбюджет 
будет направлено 2 трлн гаранти-
рованного трансферта и 1,6 трлн 
целевого. Однако в актуальном 
проекте бюджета зафиксированы 
другие значения: правительство 
получит 2 трлн гарантирован-
ного и 3,25 трлн целевого транс-
ферта. Таким образом, изъятия 
вырастут от плановых на 46%. 

В начале этого года, анали-
зируя 20-летнюю историю НФ, 
«Курсив» отмечал, что, активно 
используя средства Нацфонда 
сегодня, власти РК ослабляют 
свои возможности отвечать на 
стратегические риски в будущем. 
Похоже, что особенного беспо-
койства на этот счет в Астане 
никто не испытывает. 

Экономический рост – а имен-
но он поставлен во главу угла – 
необходимо обеспечить сегодня, 
а не в среднесрочной перспек-
тиве, когда (и если) удастся за-
вершить структурные реформы. 
Проблему трехсменных и ава-
рийных школ тоже важно решить 
сегодня, иначе через 5–10 лет 

качество поступающих на рынок 
труда ресурсов не будет выдер-
живать уже совсем никакой кри-
тики. Не видят в правительстве 
смысла откладывать на завтра и 
модернизацию энергетической 
инфраструктуры. 

В правительстве, по-видимо-
му, устали ждать высокоэффек-
тивных проектов иностранных 
инвесторов. На иностранный 
капитал влияет так много фак-
торов, что проще работать с 
локальными инвесторам: их 
можно контролировать, а при 
случае и призвать к ответу. Уго-
варивать банки инвестировать 
в корпоративный сектор Астана 
перестала – в новом Налоговом 
кодексе будет предусмотрена 
урезанная ставка КПН (15 вместо 
25%) для фининститутов, креди-
тующих реальный сектор. Но и 
этот стимул моментально отдачу 
не принесет. 

Перебрав варианты, стано-
вится ясно, что рабочей альтер-
нативы увеличению расходов из 
Нацфонда нет. 

Крайне важно в этой ситуации 
и то, что в Казахстане сложно 
найти реальных сторонников со-
хранения и умножения Нацфон-
да. Президент помимо обещания 
увеличить активы НФ пообещал 
экономический рост, стимули-
рование предпринимательства 
и достойные зарплаты – все 
это требует госрасходов. У пра-
вительства, которое призвано 
выполнять эти обещания, денег 
никогда не бывает много. 

Законодательная власть, ко-
нечно, иногда возмущается тем, 
как расходует средства кабмин, 
но в казахстанском парламенте 
нет теневого кабинета с дель-
ными альтернативными пред-
ложениями. Бизнес тоже не 
против получить новые подряды, 
а в некоторых случаях и прямые 
инвестиции через институты 
развития: как и правительству, 
ему необходимо оплачивать 
счета, развиваться и показывать 
рентабельность сегодня. 

Судя по тому, как интенсивно 
казахстанцы изымали средства 
из ЕНПФ, стратегически сбере-
гать они также не настроены 
и вполне одобрили бы формат, 
когда средства суверенного 
фонда передали им на текущие 
расходы. 

Помочь Нацфонду (и будущим 
поколениям казахстанцев) в 
таких условиях может только 
чудо – высокие цены на нефть. 
Однажды так уже было. 

Результаты инвестици-
онной деятельности ка-
захстанского Нацфонда 
сопоставимы с показа-
телям «аналогов» – нор-
вежского и азербайд-
жанского суверенных 
фондов. Но детальной 
информации по геогра-
фической и отраслевой 
диверсификации валют-
ного портфеля Нацфон-
да Минфин публикует 
все меньше.

Татьяна НИКОЛАЕВА

О рекордной доходности за 
2023 год отчитались и казах-
станский Нацфонд (+11,38), и 
Государственный нефтяной фонд 
Азербайджана (+7,1%). Даже 
самый крупный суверенный 
фонд в мире – Государственный 
пенсионный фонд Норвегии – 
отметил в своем отчете, что в 
кронах так много фонд заработал 
за год впервые (в процентах ин-
вестдоход бывал выше). 

Годовой отчет суверенного 
фонда Норвегии занимает 132 
страницы, нефтяного  фонда 
Азербайджана – 114 страниц. 
Нацфонд РК годовой отчет не 
выпускает. 

Предыдущие несколько лет 
Минфин РК публиковал «Отчет о 
формировании и использовании 
Национального фонда Республи-
ки Казахстан», который по свое-
му содержанию не дотягивал до 
полноценного годового отчета и 
укладывался в 23–25 страниц. В 
этом году в Министерстве финан-
сов решили, что и такие подроб-
ности ни к чему, и ограничились 
публикацией в газете «Казправ-
да» небольшой заметки «Инфор-

мация об отчете о формировании 
и использовании Национального 
фонда Республики Казахстан за 
2023 год» с пометкой «реклама». 

Редакция «Курсива» дважды 
обращалась в министерство с 
просьбой предоставить отчет 
целиком, и оба раза получила ре-
комендацию читать «Казправду». 

«В соответствии с пунктом 3 
статьи 134 Бюджетного кодекса 
Республики Казахстан инфор-
мация о годовом отчете о фор-
мировании и использовании 
Национального фонда Респу-
блики Казахстан и результатах 
проведения аудита публикуется 
в средствах массовой инфор-
мации. Согласно подпункту 2) 
пункта 2 постановочной части 
Указа Президента Республики 
Казахстан от 10 июня 2024 года
№ 567 Правительству Республи-
ки Казахстан поручено обеспе-
чить опубликование информа-
ции об отчете о формировании и 
использовании Национального 
фонда Республики Казахстан за 
2023 год и результатах прове-
дения аудита в периодических 
печатных изданиях», – сообщил 
директор департамента Мин-
фина Кайрат Миятов (жирный 
шрифт использован при ответе 
сотрудниками МФ РК). 

Почти четыре страницы по-
священо управлению активами 
Нацфонда в годовом отчете 
Нацбанка РК. Даже это вместе 
с информацией из заметки в 
«Казправде» не дает представ-
ления о географической и от-
раслевой структуре инвестиций 
Нацфонда, можно ознакомиться 
только с аллокацией активов и 
доходностью по классу актива 
(см. инфографику). 

Для примера – какую инфор-
мацию о своих инвестициях в 

акции предоставляет норвеж-
ский фонд: отдельно указывает 
страновое распределение порт-
феля акций, отдельно – по от-
раслевым секторам. В 2023 году 
самая высокая доходность была 
у сектора технологий – 51,9% 
(доля акций технологических 
компаний в портфеле долевых 
бумаг – 22,3%). 

По состоянию на конец 2023 
года Государственный пенсион-
ный фонд Норвегии инвестиро-
вал в 8859 компаний, хотя го-
дом раньше их число составляло 
9228 – в фонде объясняют это 
корректировкой портфеля. Са-
мыми доходными у норвежско-
го фонда в прошлом году стали 
инвестиции в Microsoft, Apple и 
Nvidia, самыми неудачными – в 
фармкорпорацию Pfizer, компа-
нию из технологического секто-
ра Meituan и NextEra Energy из 
сектора энергетики. Норвеж-
ский фонд принял участие в 45 
IPO, больше всего инвестировал 
в Birkenstock и Maplebear Inc. 

Из опубликованной Минфи-
ном «Информации об отчете…» 
можно узнать, что в прошлом 
году казахстанский Нацфонд 
приобрел акции «КазМунайГаза» 
на «сумму 1 299 999 901 тысяча 
тенге», и это все подробности 
об инвестициях Нацфонда в 
такой класс активов, как акции. 
Подробности об инвестициях 
в корпоративные бонды снова 
очень компактны. В заметке 
«Казправды» упоминается, что 
в 2023 году Нацфондом были 
приобретены облигации ФНБ 
«Самрук-Казына» «на сумму 
173 709 364 тысячи тенге». Ин-
формацию об общем размере 
тенгового портфеля облигаций 
казахстанских эмитентов Мин-
фин тоже решил не публиковать.

Доходность суверенных 
фондов по классам активов 

в 2023 году

Структура инвестиций 
суверенных фондов

Акции

Акции

Недвижимость

Акции

Акции

Fixed income

Fixed income

Недвижимость

Недвижимость

ВИЭ-инфраструктура

ГЦБ развивающихся
стран

Корпоративные
облигации

Акции

Альтернативные
инструменты

Казахстан*

Норвегия

Азербайджан

29,3%

19,93%

70,9%

57,7%

6%

24,3%

12%

27,1%

1,9%

0,1%

9,65%

2,89%

5,05%

33,19%

ГЦБ
развитых
стран

ГЦБ
развивающихся

стран

Корпоративные
облигации

Акции

Альтернативные
инструменты

Золото

Золото

7,23%

9,7%

24,76%

21,3%

6,1%

–12,4%

20,7%

0,67%

* Аллокация сберегательного портфеля НФ РК.

3,7%

ВИЭ-инфраструктура

5,1%

Fixed income

–4,2%
Недвижимость

ГЦБ развитых
стран

5,53%

Fixed income

Нефтяные инвестиции: 
секретные материалы

Ловушка крупного 
расхода
Почему Нацфонд РК, вероятнее всего, 
не достигнет $100 млрд по итогам 
2029 года? 

Фото: Shutterstock/vectorart
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БАНКИ И ФИНАНСЫ

Король, безоблачное лето!
> стр. 1

В относительном выражении, 
если ограничиться крупными 
игроками (с активами свыше 
1 трлн тенге), лучшие темпы 
демонстрируют Forte (+36%), 
Bereke  (+3 4%) и  Freedom 
(+23%). 

Несмотря на достаточно вну-
шительный совокупный прирост, 
восемь БВУ пока фиксируют 
оттоки. Худшую динамику по-
казывает Kaspi, где объем кор-
поративных средств с начала 
года просел на 132 млрд тенге 
(возможно, деньги изымали аф-
филированные компании, нахо-
дящиеся под эгидой публичного 
материнского холдинга Kaspi.kz).
Также с просадкой портфеля 
сталкиваются иностранные 
игроки: Сити (–85 млрд), ТПБ 
Китая (–57 млрд), Алтын (–40 
млрд), Банк Китая (–29 млрд), 
ВТБ (–22 млрд), турецкий КЗИ 
(–19 млрд). Восьмым банком, 
допустившим корпоративные 
оттоки, стал Евразийский (–17 
млрд). В относительном выра-
жении самое стремительное со-
кращение портфеля наблюдается 
у подсанкционного ВТБ (–36%), 
китайского ТПБ (–25%) и Kaspi 
(–25%).

Физлица тратили 
Население в августе «занесло» в 

банки (номинально, на нетто-ос-
нове) 286 млрд тенге, в резуль-
тате чего средства физлиц в си-
стеме выросли на 1,3% за месяц. 
Если учесть положительную кур-
совую переоценку и начисленное 
банками вознаграждение, объем 
реальных притоков (новых денег 
и пополнений ранее открытых 
счетов) был существенно ниже 
номинального. Почти половину 
(44%) августовского прироста 
обеспечили клиенты Kaspi, чей 
портфель вырос на 125 млрд тен-
ге. Его конкуренты прибавляли 

значительно скромнее: Халык 
(+57 млрд), БЦК (+44 млрд), 
Jusan (+25 млрд), Bank RBK 
(+18 млрд), Хоум Кредит (+14 
млрд). Удивил самый маленький 
банк страны, базирующийся в 
Экибастузе исламский Заман, 
где розничные средства выросли 
с ничтожных 673 млн тенге на 
1 августа до 17 млрд тенге на
1 сентября (+16,4 млрд тенге за 
месяц). По неподтвержденной 
информации источников «Кур-
сива», эти ресурсы могли быть 
размещены крупными (как ми-
нимум относительно размеров 
самого банка) клиентами из 
России. 

По итогам восьми месяцев 
совокупные средства домохо-
зяйств в системе увеличились 
на 1,8 трлн тенге, или на 8,9%. В 
тройку лидеров по абсолютному 
приросту денег на розничных 
счетах и вкладах по-прежнему 
входят Халык (+681 млрд тенге с 
начала года), Kaspi (+526 млрд) и 
– с очень большим отставанием –
БЦК (+226 млрд). Далее идут 
Bereke (+105 млрд), Хоум Кредит 
(+93 млрд) и Jusan (+87 млрд). 
Умеренно прибавляют Евразий-
ский (+59 млрд), Bank RBK (+38 
млрд) и Freedom (+31 млрд). От-
стают от конкурентов Forte (+22 
млрд) и Алтын (+16 млрд). У 
Замана вклады физлиц выросли 
на 17 млрд тенге. Оттоки, если 
ограничиться универсальными 
игроками, наблюдаются только 
у подсанкционного ВТБ (–5,4 
млрд) и микроскопически у Нур-
банка (–214 млн тенге).

В относительном выражении 
(без учета игроков с откровен-
но низкой стартовой базой) 
намного быстрее рынка растут 
Хоум Кредит (+28,7% с начала 
года) и Bereke (+24,4%). При-
мерно одинаковую скорость 
демонстрируют Халык (+12,0%), 
Jusan (+11,8%), Kaspi (+10,4%) 
и БЦК (+10,2%). Темпами мед-

леннее среднерыночных при-
бавляют Bank RBK (+7,9%), 
Freedom (+6,8%) и Евразийский 
(+5,6%). У Forte портфель роз-
ничных вкладов почти стагни-
рует (+2,4%). Если принять во 
внимание, что вознаграждение 
по депозитам за прошедшие
8 месяцев составило как мини-
мум 8%, то можно предположить, 
что у банков с ростом портфеля 
менее 8% чистых притоков но-
вых вкладов от физлиц в этом 
году не происходит. Это, в свою 
очередь, может быть связано с 
тем, что либо у большей части 
населения не остается свободных 
денег для размещения на депо-
зиты, либо люди предпочитают 
не сберегать, а тратить вновь 
полученные доходы. 

Активы росли 
Несмотря на отрицательную 

динамику клиентских средств 
в августе (–219 млрд тенге), 
совокупные активы БВУ в этом 
месяце увеличились на 1,06 трлн 
тенге (+1,9%). Это произошло в 
результате роста ровно на 1 трлн 
тенге прочей долговой нагрузки 
сектора (обязательства за мину-
сом вкладов физлиц и нефинан-
совых юрлиц). 

Наибольший рост активов 
показал Халык (+533 млрд тен-
ге за месяц). Очень заметно 
прибавили Forte (+275 млрд) и 
БЦК (+247 млрд). Также можно 
отметить динамику Bank RBK 
(+91 млрд) и Bereke (+89 млрд). 
С другой стороны, у семи банков 
в августе активы уменьшились. 
Худшую динамику продемон-
стрировал Евразийский (–162 
млрд), в меньшей степени просе-
ли Kaspi (–78 млрд), Банк Китая 
(–43 млрд) и Отбасы (–37 млрд), 
незначительное сокращение 
произошло у Алтына, Шинхана 
и ВТБ.

За период с начала года ак-
тивы в системе выросли на 6,4 

трлн тенге, или на 12,5%. В 
ренкинге по приросту активов 
в абсолютном выражении Ха-
лык еще дальше оторвался от 
конкурентов (+2,3 трлн тенге 
за 8 месяцев). На вторую строч-
ку поднялся БЦК (+875 млрд), 
на третью – Forte (+675 млрд). 
Kaspi со второго места отступил 
на четвертое (+632 млрд). Да-
лее расположились Jusan (+437 
млрд), Шинхан (+364 млрд), 
Bereke (+262 млрд), Хоум Кре-
дит (+161 млрд), специализи-
рованный Отбасы (+145 млрд), 
Freedom (+134 млрд) и Bank RBK 
(+126 млрд). 

По темпам прироста акти-
вов, если исключить неунивер-
сальных игроков, лидируют 
Хоум Кредит (+20,1%) и Forte 
(+19,6%). Быстрее рынка растут 
также БЦК (+16,6%), Халык 
(+15,3%), Jusan (+15,2%) и 
Bereke (+12,6%). Наоборот, 
самую медленную скорость сре-
ди сопоставимых по размеру 
банков пока демонстрирует 
Евразийский (+3,6%). Просадку 
активов допустили четыре БВУ, 
ни один из которых не является 
значимым для системы (см. ин-
фографику). 

Кредиты брали…
Совокупный ссудник сектора 

(здесь и далее – без учета обрат-
ного РЕПО) в августе вырос на 
630 млрд тенге, или ровно на 
2%. Больше половины (56%) от 
общего прироста сгенерировали 
два крупнейших игрока: Халык 
(+186 млрд тенге за месяц) и 
Kaspi (+165 млрд). Условный вто-
рой эшелон активно кредитую-
щих составили БЦК (+65 млрд), 
Отбасы (+54 млрд) и Forte (+51 
млрд). Снижение портфеля про-
изошло у четырех банков: Bereke 
(–18 млрд), Нурбанк (–11 млрд), 
Сити (–3 млрд) и ВТБ (–2 млрд). 

По итогам восьми месяцев 
объем кредитов в секторе уве-

личился на 3,4 трлн тенге, или 
на 11,7%. В тройку лидеров по 
абсолютному приросту портфеля 
входят Халык (+943 млрд тенге с 
начала года), Kaspi (+911 млрд) и 
БЦК (+705 млрд). Прилично при-
бавляет Forte (+308 млрд). План-
ка прироста в 100 млрд тенге по-
корилась Bank RBK (+173 млрд) 
и Хоум Кредиту (+123 млрд), в 
шаге от нее остановился Алтын 
(+89 млрд). Менее активно на-
ращивают кредитование Jusan 
(+49 млрд), Евразийский (+45 
млрд) и Freedom (+34 млрд). 
Зато постепенно (после того 
как аккумулировал очень много 
ликвидности от двух корейских 
автомобильных компаний, до 
вой ны благополучно работавших 
в России) активизируется на 
этом рынке Шинхан (+30 млрд 
тенге, или +63%). 

В относительном выражении 
(без учета банков с низкой стар-
товой базой) лучшие темпы 
прироста ссудника показывают 
БЦК (+23,7%, вдвое быстрее 
рынка), Алтын (+21,4%), Forte 
(+21,1%), а также розничные 
Kaspi (+20,4%) и Хоум Кредит 
(+20,1%). У Халыка, лидирую-
щего по абсолютному приросту 
портфеля, процентный рост 
(+9,9%) пока уступает средне-
рыночной скорости (+11,7%). 
Самые низкие темпы прироста 
кредитования среди существен-
ных игроков пока демонстриру-
ют Jusan (+4,0%) и Евразийский 
(+3,1%). 

Что касается аутсайдеров рен-
кинга, то в секторе есть пять 
банков, допустивших просадку 
портфеля. Худшую динамику 
показал квазигосударственный 
Bereke (–39 млрд тенге с начала 
года). Помимо него сокраще-
ние портфеля наблюдается у 
исламского Al Hilal (–29 млрд), 
Нурбанка (–18 млрд), ВТБ (–11 
млрд) и Сити (–3 млрд). Среди 
них значимым игроком на рынке 

кредитования является только 
Bereke, а снижение его выдач 
можно объяснить, например, 
текущим транзитным статусом, 
связанным с продажей банка 
инвесторам из Катара.

…и иногда
не возвращали 

Качество кредитов (если го-
ворить только о среднем уровне 
NPL 90+) за месяц пусть микро-
скопически, но ухудшилось с 3,14 
до 3,15%. В денежном выраже-
нии безнадежная просрочка в 
августе выросла на 20 млрд тенге 
(в относительном – ровно на 2%). 
Главным образом «отличились» 
заемщики Халыка (+10 млрд 
тенге за месяц), Евразийского 
(+7,4 млрд), Kaspi (+5,9 млрд) и 
Bank RBK (+3,5 млрд). Наоборот, 
почистить портфель (и слегка 
улучшить совокупную карти-
ну) удалось почти проданному 
Bereke (–5,4 млрд тенге) и БЦК 
(–5,3 млрд).

С начала года совокупные 
NPL увеличились на 176 млрд 
тенге, или на 20,4%. В секторе 
есть четыре антилидера с точки 
зрения абсолютного прироста 
безнадежной просрочки: Kaspi 
(+56 млрд тенге), Евразийский 
(+38 млрд), Халык (+34 млрд) 
и Хоум Кредит (+20 млрд). 
На них пришлось 84% от со-
вокупного прироста NPL за 
прошедшие 8 месяцев. С другой 
стороны, доля NPL в ссуднике 
выше перечисленных банков 
серьезно разнится в зависимо-
сти от объема всего портфеля. 
Например, у Халыка уровень 
необслуживаемых кредитов на 
1 сентября составлял лишь 2,2%, 
тогда как у Kaspi – 5,0%, у Хоум 
Кредита – 6,5%, у Евразийского –
6,6%. Аутсайдерами сектора с 
точки зрения доли NPL в портфе-
ле являются Jusan (7,7%), Нур-
банк (8,5%) и подсанкционный 
ВТБ (9,7%).

БАНКОВСКИЙ СЕКТОР РК ПО ИТОГАМ ВОСЬМИ МЕСЯЦЕВ, в тенге % – изменение 01.01.2024 01.09.2024

СОВОКУПНЫЕ 
АКТИВЫ

январь – август 2024 

ССУДНЫЙ 
ПОРТФЕЛЬ

КРЕДИТЫ 
NPL 90+*

СРЕДСТВА ФИЗЛИЦ
СОВОКУПНАЯ 

ПРИБЫЛЬ
ОБЯЗАТЕЛЬСТВА СРЕДСТВА ЮРЛИЦ

1 422 млрд +
1

4
,3

%

1 625 млрд

САМЫЕ КРУПНЫЕ БАНКИ 
(ПО ОБЪЕМУ АКТИВОВ)

17,23
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

БАНКИ С НАИМЕНЬШЕЙ ПРИБЫЛЬЮ

ПРОВИЗИИ

+12,5% +20,4% +8,9%+10,6% +11,7%+7,8% +9,4%

57,85 трлн 33,02 трлн 1 040 млрд 22,22 трлн49,80 трлн 16,07 трлн1 824 млрд

6,14
трлн тенге

4,14
трлн тенге 4,12

трлн тенге

1,4
млрд тенге

9,0
млрд тенге

+2 286
млрд тенге

+875
млрд тенге

+675
млрд тенге

+943
млрд тенге

+911
млрд тенге

+705
млрд тенге

+132%

+76,7%
+20,1%

СНИЖЕНИЕ АКТИВОВ: АНТИЛИДЕРЫ

в абсолютном выражении

СНИЖЕНИЕ ССУДНОГО ПОРТФЕЛЯ**: 

АНТИЛИДЕРЫ

в абсолютном выражении

+169%

+63,0%
+23,7%

в относительном выражении в относительном выражении

–9
млрд тенге

–17,8
млрд тенге

–17
млрд тенге

–18
млрд тенге –38,7

млрд тенге

БАНКИ С НАИБОЛЬШЕЙ ДОЛЕЙ NPL  
 

объем NPL 90+доля NPL 90+

9,72%
8,46%
7,70%

8 млрд

23 млрд

102 млрд

объем NPL 90+рост NPL 90+

267 млрд

98 млрд

231 млрд

+56,1 млрд

+37,5 млрд

+34,4 млрд

рост объем

ОТТОК СРЕДСТВ ФИЗЛИЦ: АНТИЛИДЕРЫ

6 379 млрд

5 578 млрд

2 448 млрд

+681 млрд

+526 млрд

+226  млрд

объем

2 344 млрд

37 млрд

7 млрд

–87         млрд

–5 млрд

–1 млрд

рост объем

1 881 млрд

736 млрд

2 045 млрд

+496 млрд

+328 млрд

+307 млрд

отток 

отток 

объем

387 млрд

836 млрд

170 млрд

–132 млрд

–85 млрд  
–57 млрд  

январь – август 2023

7,32
трлн тенге

51,44 трлн 29,85 трлн 864 млрд 20,41 трлн44,58 трлн 14,69 трлн1 692 млрд 

Источник: Нацбанк РК, расчеты «Курсива». Динамика показателей приводится за отчетный
период (январь – август 2024 года), объемы и доли указаны на конец отчетного периода (1 сентября 2024 года)

519,8
млрд тенге

328,4
млрд тенге

120,9
млрд тенге

102,5
млрд тенге

102,1
млрд тенге

–28,5
млрд тенге

–9,9%
–7,4%

–3,8%

2,1
млрд тенге

РОСТ ОБЪЕМОВ NPL: АНТИЛИДЕРЫ

ЛИДЕРЫ ПО РОСТУ СРЕДСТВ ФИЗЛИЦ

ЛИДЕРЫ ПО РОСТУ СРЕДСТВ ЮРЛИЦ

ОТТОК СРЕДСТВ ЮРЛИЦ: АНТИЛИДЕРЫ

–21,9%

–12,7%

–6,5%

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

Производитель газиров-
ки Pepsi договорился о 
покупке мексиканско- 
американской компа-
нии Siete Foods, которая 
производит чипсы,
со усы и сладости.
В число инвесторов 
Siete входит актриса Ева 
Лонгория. Сумма сделки 
превысила $1 млрд. Это 
первая покупка PepsiCo 
в сфере продуктов пи-
тания примерно за пять 
лет. 

Ринат ТАИРОВ

Производитель напитков и 
снеков PepsiCo объявил о догово-
ренности по покупке компании 
Garza Food Ventures, известной 
под брендом Siete Foods. Об этом 
говорится в сообщении на сайте 
PepsiCo. На сайте Siete Foods за-
явлений о продаже на момент пу-
бликации этого текста не было.

Сумма сделки составит $1,2 
млрд. PepsiCo ожидает ее завер-
шения в первой половине 2025 
года – после согласования с регу-
ляторами. «Дополнительные ус-
ловия» сделки не раскрываются, 
заявила PepsiCo. Она отметила, 

что после завершения покупки 
ее портфолио пополнится «аутен-
тичным мексиканско-американ-
ским брендом».

Siete была основана в 2014 
году. Она производит лепеш-
ки-тортильи, чипсы и снеки, 
соусы и сладости, следует из 
информации на ее сайте. Продук-
ция Siete продается в основном 
в США. Среди инвесторов Siete 
– актриса Ева Лонгория, извест-
ная по телесериалу «Отчаянные 
домохозяйки».

Это первая сделка PepsiCo 
по покупке другой компании 
на рынке пищевых продуктов 
примерно за пять лет, отметил 
CNBC. Как и конкуренты, PepsiCo 
в последние годы занимается до-
бавлением в свой портфель «здо-
ровых» перекусов – в основном 
путем покупок. Так, компания 
приобрела бренды Bare Snacks, 
Health Warrior и PopCorners.

В этом году в целом активизи-
ровались сделки по приобрете-
нию производителей упакован-
ной еды: участники рынка пы-
таются стимулировать продажи 
в условиях, когда потребители в 
целом тратят меньше денег, пи-
шет CNBC. Например, в августе 
Mars (производитель одноимен-
ных батончиков) анонсировал 

покупку компании Kellanova, 
которая владеет брендом чипсов 
Pringles. Сумма сделки составила 
почти $36 млрд. До этого, в мар-
те, Campbell Soup (выпускает од-
ноименные консервированные 
супы) закончил приобретение 
бренда соусов для макарон Rao’s 
примерно за $2,7 млрд.

BofA Securities 30 сентября 
подтвердил рейтинг Buy (совет 
покупать) для акций PepsiCo, 
но уменьшил целевую цену со 
$190 до $185 из-за опасений по 
поводу продаж в Северной Аме-
рике. Так же поступил Goldman 
Sachs за несколько дней до этого. 
Citi тоже сохранил рейтинг Buy, 
но предупредил о риске сниже-
ния акций перед публикацией 
квартальных результатов 8 ок-
тября: он ожидает, что органиче-
ский рост продаж не оправдает 
прогнозов. Morgan Stanley в 
сентябре понизил рейтинг с 
Overweight («выше рынка») до 
Equal-weight («наравне с рын-
ком»), сохранив таргет по цене 
на уровне $185.

Мнения аналитиков по поводу 
акций PepsiCo расходятся: 10 из 
25 советуют их покупать (рей-
тинги Buy и Overweight), 14 – дер-
жать (Hold), а один – продавать 
(Sell), показывает FactSet.

Morningstar назвал пять 
альтернатив переоце-
ненным акциям компа-
ний США.

Альберт ФАХРУТДИНОВ

Главный стратег рейтингового 
агентства Morningstar по рынку 
США Дэвид Секера предложил 
пять альтернатив дорогим аме-
риканским акциям. Его список 
полностью состоит из амери-
канских депозитарных расписок 
(ADR) крупных китайских ком-
паний. Поскольку глобальный 
рост экономики замедляется, а 
геополитические риски растут, 
Morningstar сосредоточился на 
недооцененных китайских ком-
паниях, которые ориентируются 
на внутренний рынок и мини-
мально зависят от экспорта.

Это тот редкий случай, когда 
покупка отдельных недооценен-
ных акций менее рискованна, 
чем инвестирование в биржевой 
индекс, отметил Секера. Ана-
литик Morningstar считает, что 
многие высококачественные 
акции китайских компаний че-
ресчур сильно упали в последние 
годы вслед за фондовым рынком 
Китая.

Акции, которые попали в 
список:

– инвестиционный холдинг 
Tencent, один из крупнейших в 
мире, торгуется в Нью-Йор-
ке с дисконтом в 37% к оцен-
ке справедливой стоимости 
Morningstar. Принадлежащий 
ему WeChat давно превратился 
из мессенджера в суперприло-
жение, которым пользуется 
90% населения Китая. Tencent 
продемонстрировал способность 
извлекать прибыль из огром-
ной аудитории WeChat, превра-
тив его в эквивалент Facebook, 
WhatsApp, Netflix, Spotify и PayPal 
вместе взятых;

– бумаги крупнейшей сети 
ресторанов быстрого питания 
в Китае Yum China, по мнению 
Morningstar, уже долго недооце-
нены и сейчас торгуются на 40% 
дешевле их справедливой стои-
мости. Рыночными преимуще-
ствами Yum агентство считает 
известный бренд, а также «по-
стоянно обновляющееся меню и 
цифровые технологии, которых 
пока нет у его конкурентов в 
Китае»;

– оценку справедливой сто-
имости PDD Morningstar в ав-
густе снизил на 26%. Однако, 

заявил Секера, ADR холдинговой 
компании маркетплейса Temu 
остаются привлекательными, 
торгуясь с дисконтом в 21% к 
новой оценке. Как и в случае с 
WeChat, основным конкурент-
ным преимуществом Temu явля-
ется огромная клиентская база 
в Китае, в которую входят около 
900 млн покупателей;

– JD.com, еще один крупный 
игрок на рынке e-commerce, ко-
торого отличает наличие соб-
ственной сети доставки това-
ров. Рыночные преимущества 
JD.com – высокая надежность, 
быстрая доставка и эконо-
мия на масштабе. Его бумаги в 
Нью-Йорке недооценены на 20%, 
считает Morningstar;

– котировки доминирующего 
в Китае интернет-поисковика 
Baidu достигли рекордного 
максимума в феврале 2021 года 
и с тех пор упали более чем 
втрое. При этом компания 
смогла выстроить экосисте-
му вокруг своего поискового 
бизнеса и добилась успехов в 
мобильном сегменте, отметил 
стратег Morningstar. По оценке 
агентства, ADR Baidu сейчас 
торгуются в 1,5 раза ниже их 
справедливой стоимости.

Аналитики инвесткомпа-
нии RBC Capital обновили 
свой Top 30 Global Ideas 
List – список лучших ин-
вестиционных идей. В 
обновленный перечень 
попала соцсеть Pinterest. 
Еще семь компаний ана-
литики исключили, в том 
числе интернет-ретейлера 
Amazon и биофармацевти-
ческую компанию Biogen.

Евгения ВАТАМАНЮК 

RBC Capital Markets добавил 
Pinterest в свой список Top 30 Global 
Ideas List, который обновляется еже-
квартально, передает Investing.com. 
Аналитики присвоили Pinterest 
рейтинг Outperform (ожидания 
роста лучше рынка) и установили 
целевую цену акций в $48, что 
предполагает потенциал роста 
примерно на 48% по сравнению 
со стоимостью закрытия торгов в 
понедельник, 30 сентября.

Стоимость акций Pinterest в нача-
ле торгов в Нью-Йорке поднималась 
в моменте на 5,4%, до максимума за 
два месяца.

Аналитики видят значитель-
ный потенциал для роста доходов 
Pinterest в первую очередь за счет 
повышения эффективности рекла-
мы и новых инициатив, таких как 
прямые ссылки и партнерства с 
внешними рекламными платфор-
мами. Это может помочь увеличить 
рентабельность затрат на рекламу 
(ROAS), а прирост выручки Pinterest 
составит около 20%, прогнозируют 
аналитики.

«Хотя не ясно, повлияют ли эти 
изменения на увеличение ежеме-
сячных активных пользователей 

(MAUs) Pinterest в США, мы счита-
ем, что текущая база пользователей 
обладает высоким потенциалом для 
монетизации, и компании не при-
ходится существенно увеличивать 
число пользователей для ускорения 
роста выручки и повышения при-
были», – написали аналитики RBC 
Capital Markets.

В обновленный список были также 
добавлены страховая и финансовая 
корпорация American International 
Group, онлайн-ретейлер Zalando, 
горнорудная компания Cameco и 
финансовая компания Healthequity, 
написал Investing.com.

Аналитики исключили из списка 
Top 30 Global Ideas онлайн-ретей-
лера Amazon. Акции компании 

подешевели на 6,8% в III квартале 
2024 года, отстав от топ-30, ко-
торый в течение квартала демон-
стрировал совокупную доходность 
в 7,8%, объясняют аналитики. Тем 
не менее они подчеркивают, что 
продолжают видеть долгосрочную 
ценность в Amazon и отмечают 
перспективы его облачного под-
разделения AWS.

RBC Capital Markets также удалил 
из топ-30 страховую компанию 
Chubb, биофармкомпанию Biogen, 
инвестиционный фонд недвижи-
мости American Homes 4 Rent, ре-
тейлера Marks and Spencer Group, 
оператора сетей кофеен и рестора-
нов Restaurant Brands и финансовую 
компанию S&P Global.

Тортилья с Pepsi
PepsiCo совершила первую сделку на 

рынке продуктов питания за пять лет

Китайские акции 
вместо американских?

Идея из Pinterest
RBC Capital добавил Pinterest в свой список 
лучших инвестидей и исключил Amazon
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гений Долбилин. А на вопрос о 
рисках говорит о том, что любой 
вход в девелоперский проект на 
нулевом уровне рискован. «Все 
говорят про доходы в будущем, 
используя данные из прошлого. 
Но не факт, что стоимость не-
движимости в США продолжит 
расти. Высокоэтажные кондо 
сейчас плохо продаются как 
в Америке, так и в Азии из-за 
общих высоких цен и таких же 
кредитных ставок. Кроме того, 
заявляя высокую доходность в 
будущем, девелопер, вероятно, 
подразумевает краткосрочную 
аренду через AirBnB, Booking и 
прочие порталы для краткосроч-
ной аренды. Важно понимать, 
что во многих регионах ее огра-
ничивают или вовсе запрещают. 
Краткосрочная аренда уже не так 
выгодна, как была раньше», – 
предостерегает эксперт. 

BB за примерное 
поведение

«Казахстанскому девелоперу за 
границей крайне сложно. Много 
неочевидных и непредвиденных 
расходов: всевозможные согла-
сования, экологические движе-
ния, коммуны, разрешительная 
система  – все накладывает свои 
ограничения и в итоге увеличи-
вает стоимость. Многие проекты 
до конца так и не доживают или 
доживают не в том виде, в каком 
заявлялись. Многие даже начать 
проект не смогли, при этом 
уже купив землю. Также надо 
всегда иметь в виду, что поку-
патели предпочитают местных 
или известных международных 
девелоперов, которых знают и 
которым доверяют. Кроме того, 
иностранным компаниям всегда 

сложнее получить местное фи-
нансирование/кредитование», 
– считает Евгений Долбилин.

Тем не менее BI Group уда-
лось привлечь кредитование во 
Флориде. Со слов менеджеров, 
при строительстве заокеанско-
го жилья девелопер планирует 
использовать 20% собственных 
средств, 40% кредитных и 40% 
денег частных инвесторов. 

Чтобы снизить риски из-за 
локальных особенностей рынка, 
BI Group привлек местного парт-
нера – компанию Habitat Group, 
возглавляемую колумбийцем 
Сантьяго Ванегасом. Habitat 
Group, по словам Рахимбаева, 
входит в топ-5 девелоперов в 
районе Брикелл.

«Нам посчастливилось найти 
в штатах хорошего партнера с 
такой же хорошей жилкой (как 
у нас. – «Курсив»). Много что 
нас связывает. Брикелл – это 
район примерно как в Алматы 
выше Аль-Фараби. Свой вайб. 
Все финансовые потоки там. Все 
дорогие крутые проекты там. И 
вот в таком районе Habitat Group 
работает уже 20 лет»,  – говорит 
глава BI Group.

Связывает главу BI Group с 
колумбийским девелопером в 
Майами действительно много 
чего. Это и профиль бизнеса, и 
совместное обучение в США, а 
главное – схожие чаяния земля-
ков, целевой аудитории проектов 
в Майами.  Состоятельные лати-
ноамериканцы составляют зна-
чительную долю покупателей на 
рынке недвижимости Майами. 
Вложение в недвижимость США, 
где права собственников хорошо 
защищены, является для них 
надежным способом сохранения 
своих накоплений в условиях 
политической и экономической 
нестабильности на родине.

Чтобы подтвердить соответ-
ствие BI Group критериям за-
падного банка-кредитора, ка-
захстанский девелопер прошел 
международный аудит у Deloitte 
и KPMG и получил рейтинг Fitch 
на уровне BB.

«Приходится быть очень при-
мерным. Это непросто. Но это 
того стоит. В августе впервые в 
истории строительной отрасли, 
наверное, мы получили рейтинг 
Fitch BB «стабильный» на уровне 
крупнейших казахстанских бан-
ков», – делится Рахимбаев.

Диверсифициро-
ванный «квадрат»

Рынок США не первый загра-
ничный опыт BI Group. В 2020 
году компания в партнерстве с 
Murad Buildings вышла на рынок 
Узбекистана под брендом NRG. 
Первым проектом совместной 
компании NRG стал ЖК NRG 
Oybek (партнеры сообщали, что 
вложили в проект $33 млн соб-
ственных средств) в престижном 
районе Ташкента. А сейчас в 
портфеле более 10 масштабных 
проектов. К примеру, NRG Yangi 
Baxt  на сегодня один из самых 
крупных проектов в городе, кото-
рый включает жилье, школу, дет-
ский сад и даже торговый центр.

Набравшись опыта на узбек-
ском рынке, в декабре 2023 года 
BI Group параллельно стал реали-
зовывать свои самостоятельные 
проекты. Первый из них – ЖК 
Botanika Saroyi – планируют 
сдать во II квартале 2025 года 
(сейчас возведен каркас), осталь-
ные два – в конце 2025-го и в 
2026 году. Еще один проект – BI 
Flagman – строится уже в парт-
нерстве с другим девелопером, 
компанией Al-BINA.

«При выходе на новый ры-
нок правильное партнерство с 
местной компанией – это залог 
успеха, поскольку в девелоп-
менте очень важна не только 
международная экспертиза, но 
и знание локальных особенно-
стей. Далее, по мере развития 
рынка, появляется возможность 
для диверсификации продукта, 
сегментирования предложения, 
для того чтобы лучше отвечать 

потребностям граждан. Самосто-
ятельная реализация проектов 
дает бóльшую гибкость, неже-
ли совместное предприятие, а 
рынок Ташкента достаточен и 
для совместных проектов, и для 
индивидуальных решений», – 
объясняет стратегию девелопера 
парт нер и генеральный дирек-
тор Commonwealth Partnership 
Uzbekistan [CMWP] Денис Соко-
лов FRICS. 

В CMWP проекты BI Group в 
Ташкенте считают одними из 
самых успешных. «За прошед-
шие годы компания заработала 
хорошую репутацию надежного 
застройщика и на сегодняшний 
день является эталонным при-
мером выхода на новый рынок. 
Проект NRG Oybek полностью 
реализован, заселен и успеш-
но управляется. Он является 
примером удачного проекта в 
правильной локации и одним 
из наиболее привлекательных с 
точки зрения аренды квартир», 
– продолжает Соколов.

Кроме Узбекистана отдельные 
проекты девелопер реализует в 
Азербайджане, Грузии, Кыргыз-
стане и даже Украине. «Еще до 
войны начинали работать в Кие-
ве и продолжаем работать – наша 
команда продолжает строить, 
ждем, когда все наладится», – 
говорит Рахимбаев. 

А с 2023 года BI Group присма-
тривается к рынку ОАЭ, но про-
ектов там пока не анонсировал. 

В гостях по-разному,
а дома лучше

До начала масштабной экс-
пансии BI Group на зарубежные 
рынки лидером по проектам вне 
домашнего рынка был другой 
крупный казахстанский девело-
пер – Bazis-A.

Еще с середины 2000-х деве-
лопер Bazis International Group, 
контролируемый Bazis-A, при-
сматривал и выкупал земельные 
участки в российских мегаполи-
сах – Санкт-Петербурге и Новоси-
бирске, а также в крупнейшем го-
роде Канады – Торонто. Позже к 
планам добавились Москва, Пат-
тайя (Таиланд), Украина и ОАЭ. 
Когда к концу 2007 года перегрев 
казахстанского рынка недви-
жимости сменился стагнацией, 
компания начала реализовывать 
свои зарубежные проекты.

Но не все из них оказались 
удачными. В Сибири Bazis за-
фиксировал убытки «дочки» на 
уровне $15 млн и вынужден был 
закрыть свой бизнес через бан-
кротство из-за ошибок с выбором 
партнеров и провала в перегово-
рах по привлечению банковского 
финансирования для реализации 
проектов. 

В Таиланде в 2010-х компания 
из Казахстана Bazis Development 
Co Ltd разработала проект рос-
кошного многофункциональ-
ного комп лекса Centara Grand 
Residence Pattaya. Однако его 
строительство шло вяло, а в 
2017 году и вовсе остановилось. 
За шесть лет на стройплощадке 
были установлены лишь сваи 
и некоторые конструкции. Ин-
весторы, купившие квартиры в 
проекте, начали судебные тяжбы 
против застройщика, однако к 
тому моменту Bazis-A уже разо-
рвал все связи с проектом.

В канадском Торонто у Bazis 
International поначалу тоже не 
все было гладко. Девелопер пла-
нировал реализовать несколько 
амбициозных проектов на сотни 
миллионов долларов каждый. 
Один из них – 80-этажный не-
боскреб с элитными жилыми 
апартаментами, отелем и ТРЦ 
на центральном перекрестке 
города претендовал на звание 
самого высокого здания в городе. 
Но проект не приняли местные 
жители и власти города из-за 
высотности и неуместного для 
Торонто «дубайского блеска». И 
все же Bazis не отказался от поко-
рения Торонто. Итогом упорства 
стала серия из пяти жилых комп-
лексов от Bazis-A высотностью 
от 32 до 58 этажей. Последний  
ЖК был сдан в 2019 году. После 
этого новых проектов в Торонто 
компания не анонсировала.

Закрепиться на рынке Торонто 
застройщику помогло успешное 
привлечение местного финанси-
рования. Это же обстоятельство 
стало решающим при возведении 
проектов в Санкт-Петербурге. В 
северной столице России «дочка» 
Bazis-A – «Базис-СПб» – сумела в 
2008 году договориться о креди-
те на 1 млрд рублей под 14,75% 
в Сбербанке под свой первый 
проект ЖК Lumiere оценочной 
стоимостью 2,7 млрд руб лей (лю-
бопытно, что премиальный ЖК с 
таким же названием девелопер 
сейчас строит на набережной 
реки Есентай в Алматы). Питер-
ский Lumiere был сдан в 2012 
году. Позднее появились еще два 
проекта –  ЖК NEVA-NEVA (сдан в 
2020 году) и ЖК «Белый остров» 
(сдан в 2023-м). Но особых вос-
торгов у питерской публики эти 
ЖК не вызвали. На российском 
агрегаторе новостроек «Циан» 
их оценили соответственно в 3,3 
и 3,8 балла из 5. Как и в Торонто, 
новых проектов на российском 
рынке застройщик пока не за-
являл.

В марте 2022 года Bazis-Т, 
ташкентская «дочка» корпора-
ции Bazis-A, презентовала свой 
первый проект в столице Узбеки-
стана – ЖК Koh Ota. Говорить об 
успешности выхода девелопера 
на новый рынок пока рано – объ-
ект планируют сдать до конца 
текущего года. Но в целом, по 
мнению экспертов местного рын-
ка, узбекистанцы благосклонно 
относятся к компаниям из Ка-
захстана как имеющим бóльший 
опыт и экспертизу, чем местные 

Открытие Америки
Какую недвижимость строят казахстанские 

девелоперы за рубежом

> стр. 1

В южной столице девелопер 
«не удержался» и кроме трех про-
ектов в Брикелл презентовал еще 
два. Находящиеся в закрытой 
продаже четырехэтажные таун-
хаусы в Хьюстоне, штат Техас, 
по 300 «квадратов» стоимостью 
от $803 тыс. (388 млн тенге). А 
также ограниченное предложе-
ние – три виллы  с террасами 
и собственными бассейнами в 
окружении пальм на острове 
Ки-Бискейн в 15 минутах езды 
от Майами. Стоимость виллы 
на острове с белоснежными 
пляжами, омываемыми водами 
Атлантики, – от $6,8 до $8,6 млн 
(3,3–4,2 млрд тенге). Одна из 
трех вилл нашла своего поку-
пателя уже на следующий день 
после презентации в Алматы.

Американская мечта
Гарантированную доходность 

10% в течение двух лет с мо-
мента ввода жилья в эксплуата-
цию BI Group предлагает в трех 
строящихся проектах в Майами 
– Parkside Brickell, Millux Place 
Brickell и Season One Brickell. 
Кроме дохода «на гарантии», 
по словам продавца, капитал 
инвесторов будет расти за счет 
роста стоимости американской 
недвижимости на 5-6% в год. 

План оплаты инвестиционного 
жилья в Майами предполагает 
внесение половины стоимости 
лота в течение двухлетнего сро-
ка строительства и оставшуюся 
часть – на момент ввода объекта 
в эксплуатацию. К примеру, при 
покупке студии на 37 кв. м за 
$477 тыс. в 8-этажном Millux 
Place 10% стоимости, или $47,7 
тыс., инвестор оплачивает прямо 
сейчас, 20%, или $95,4 тыс., – 
на этапе начала строительства 
(I квартал 2026 года), 10%, или 
$47,7, – к моменту, когда деве-
лопер поднимет первые четыре 
этажа (по плану – II квартал 2026 
года), еще 10% после полного воз-
ведения конструктива (I квартал 
2027-го), а оставшиеся 50%, или 
$238,5 тыс., – после завершения 
строительства к концу 2027 года. 

В следующие два года инвестор 
должен получить гарантирован-
ный доход – по $47,7 тыс. в 2028 
и 2029 годах. При этом $18,6 
тыс. ежегодно будет уходить на 
налоги и сервисное обслужива-
ние апартаментов. Итого чистый 
ежегодный доход в первые два 
года после сдачи жилья предпо-
лагается в размере $29 тыс.

«Проект заявлен достаточно 
привлекательно, агрессивно. 
Вероятно, девелоперу нужны 
предпродажи, чтобы показать 
банку будущий кеш-флоу и за-
фиксировать финансирование. 
Как правило, банки хотят видеть 
20–30% предпродаж», – полагает 
партнер Scot Holland | CBRE в Ка-
захстане и Центральной Азии Ев-

игроки рынка, которые работают 
в условиях либеральной эконо-
мики лишь пять лет.

Rams заходит и 
выходит

Еще один девелопер, кото-
рый пробует силы на зарубеж-
ных рынках, – Rams Kazakhstan.  
Впрочем, для компании с турец-
кими корнями Казахстан тоже 
заграница. С 2017 года компания 
Rams инвестирует заработанное 
в Казахстане в родную Турцию 
– строит отели и элитное жилье 
в Бодруме, Стамбуле и рассчиты-
вает попасть в пятерку лучших 
компаний строительного сектора 
Турции.

В апреле 2022 года Rams 
Kazakhstan анонсировал проект 
на таиландском острове Пхукет. 
Казахстанцам девелопер предла-
гал приобрести курортное жилье 
в экоконд-отеле Layan Green Park 
с гарантированным доходом. 

Спустя два года первая фаза 
проекта (отель и два семиэтаж-
ных жилых здания) завершена. 
По словам менеджеров, сейчас 
идет приемка и регистрация кон-
доминиума. А в отеле уже живут 
первые посетители. 

Около 70% покупателей жилья 
в Layan Green Park – русскоязыч-
ные. Больше всего среди облада-
телей курортного жилья россиян 
и казахстанцев. Часть квартир, 
по словам менеджера проекта, 
приобрели «богатые тайцы из 
Бангкока и европейцы». Из всех 

покупателей 80% приобретают 
жилье для инвестиций, а 20% – 
для собственного проживания.

По мнению представителей де-
велопера, себестоимость проекта 
вполовину выше аналогичных на 
Пхукете за счет более высоких 
потолков (2,7 м вместо 2,4 м,
или +15% к себестоимости), 
премиальной мебели (корпус-
ная от производителя в Китае 
вместо кустарной пустотелой, 
или +8,3% к себестоимости), а 
также наличия детского клуба, 
большой подземной парковки, 
использования водо-, тепло-, 
энергосберегающих технологий 
и Smart-систем. «Себестоимость 
строительства больше на 56,44%. 
Цена апартаментов выше всего 
на 15%», – подсчитали в Layan 
Green Park.

Девелопер уверяет, что за 
время строительства квартиры в 
первой фазе уже подорожали на 
76%. По данным «Курсива», за 
минувшие 2,5 года минимальная 
цена продажи лотов в проекте 
выросла на 39% – с $4,2 тыс. до 
$5,8 тыс. за «квадрат». 

Кроме того, управляющая ком-
пания ожидает 100%-ной загруз-
ки в высокий сезон уже с первого 
года работы экоконд-отеля. 

«Да, с первого сезона загрузка 
в высокий сезон будет почти 
100%, так как спрос в этом рай-
оне превышает предложение. В 
низкий – порядка 70%. По году 
средняя загрузка около 80%», – 
рассказывают в отделе продаж 
потенциальным покупателям. 

Несмотря на позитивные про-
гнозы, за два года предложение 
по гарантированной доходно-
сти от девелопера снизилось с 
«7-8%» до «от 5%». А около 10% 
апартаментов, судя по прайс-ли-
сту, до сих пор не нашли своих 
владельцев. Чтобы распродать 
оставшиеся лоты, девелопер 
даже запустил акцию – мебель-
ный пакет в подарок. А в отделе 
продаж сообщают, что «могут 
согласовать небольшую скидку 
от цены».

Деньги покупателей девело-
перу очень нужны, так как, по 
признанию сотрудников отдела 
продаж, кредитных средств в 
проекте нет, конд-отель строят 
исключительно за счет средств 
частных инвесторов.

В июне 2023-го девелопер на-
чал строительство второй фазы 
проекта. Но представителей 
компании Rams среди акционе-
ров уже нет.

Архитектор Kobi Karp
Фото: Habitatgroup
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Фото: Habitatgroup
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И если в оформлении ОГПО ВТС 
отказать владельцу электромоби-
ля нельзя, то каско – опция добро-
вольная как для автовладельца, 
так и для страховой компании.  
Например, в СК «Виктория» пока 
воздерживаются от доброволь-
ного страхования электрокаров 
из-за недостатка данных по экс-
плуатации таких автомобилей.

Надо просчитать 
все риски

Те, кто за страхование элект-
ромобилей все-таки берется, 
закладывают в тариф премию за 
риск неопределенности. «Элект-
ромобили – это новая категория 
транспорта на рынке, и у стра-
ховых компаний пока нет об-
ширной статистики по частоте 
и масштабам убытков, как для 
автомобилей с ДВС. В результа-
те страховщики устанавливают 
более высокие тарифы для элект-
ромобилей из-за отсутствия или 
недостаточности статистики по 
убыткам», – комментирует ди-
ректор департамента андеррай-
тинга СК «Jusan Garant» Лаура 
Утекова. Каско для электрокара в 
этой страховой стоит на 10–35% 
дороже обычного каско для авто-
мобиля с ДВС. Среди других ар-
гументов в пользу повышенной 
премии: более дорогие сами по 
себе электрокары с их сложными 
конструкциями, продвинутыми 
технологиями и комплектующи-
ми (система автопилота, сенсо-
ры, инновационные материалы, 
электродвигатели, батареи) и 
чинить будет дороже в случае 
повреждения.

Некоторые страховые компа-
нии прогоняют каждого нового 
страхователя с электрокаром 
через индивидуальный андер-
райтинг, так как типовой тариф 
к редким или дорогим маркам 
(Tesla, Lotus, BYD) неприме-
ним, рассказывает замести-
тель председателя правления 
СК «Freedom Insurance» Алек-
сандр Тулешов. Полис каско 
для электромобиля покрывает 
те же риски, что и для машин 
с ДВС: ДТП, пожар, взрыв, удар 
молнии, повреждение водо-
проводной, отопительной или 
канализационной системой, 
провал под лед, но дополнитель-
но страховая может заменить 
или починить батарею. При 
этом риск короткого замыка-
ния, присущий электрокарам, 
не покрывается.

СК «Евразия» страхует водите-
лей электрокаров по обычным 
договорам каско (покрывает 
риски пожара, повреждения 
батареи в ДТП, риск механиче-
ского воздействия). «Неполадки 
с проводкой, зарядными стан-
циями и любые инциденты по 
причине производственного 
брака договором страхования 
не покрываются», – оговарива-
ется заместитель председателя 
правления СК «Евразия» Нур-
жан Джантуреев. При этом в 
прошлом году страховая сооб-
щала, что выплатила 13 млн 
тенге владельцу практически 
новой Tesla Model 3 за постра-
давшие переднюю часть и бата-
рею в ходе самопроизвольного 

Электрический полис
Страхование электрокаров в Казахстане усложняет нехватка 

данных для скоринга

В зарубежных странах водители электромобилей также платят повышенную премию, хотя электромобилей, 
как и сервисных центров, там больше.

Но страховка выходит дороже по тем же причинам, что и в РК: цены на электрокары в среднем выше, чем на 
обычные авто, а в силу относительно недавнего появления электрокаров на рынке их ремонт и восстановление 
еще не стали обыденным действием.

По данным Национальной ассоциации уполномоченных по страхованию, страховка электромобиля в США 
может стоить на 20% дороже страховки для машин с ДВС. В Китае средняя премия для электрокара в 2023 году 
была на 81% выше средней премии для «классического» авто, пишет швейцарский перестраховщик Swiss Re. 
Британский брокер Howden сообщал, что в Соединенном Королевстве разница двукратная. На зарубежных 
рынках убеждены, что чем больше электромобилей будет ездить на дорогах, тем более дешевыми станут детали 
и услуги ремонта, а СК будут более опытны в урегулировании страховых случаев. И в результате страховые 
премии все-таки снизятся.

За последние два года на дорогах Казахстана стало в 24 раза больше электромобилей

Источник: БНС АСПР РК

Число легковых электромобилей в РК

На 1 августа 2023На 1 августа 2022На 1 августа 2021На 1 августа 2020 На 1 августа 2024

4 670

10 674

577 512 448

возгорания. СК организовала 
после инцидента осмотр, в ходе 
которого нашли вмятину на 
батарее – она, вероятно, и стала 
причиной самопроизвольного 
возгорания. Поскольку была 
выявлена причина, страховая 
осуществила выплату, однако 
самого факта самопроизволь-
ного возгорания для выплаты 
недостаточно. 

Нуржан Джантуреев добавля-
ет, что в «Евразии» собираются 
рассчитывать премии для элект-
ромобилей по каско по-новому –
в рамках отдельного специали-
зированного продукта, который 
уже будет учитывать ряд специ-

фических рисков. Джантуреев 
рассказывает о прецедентах 
повторного возгорания батареи 
через одну-две недели после 
того, как она уже была потушена, 
а после примеров из мировой 
практики – о случае в алматин-
ском ЖК. Там во время подза-
рядки одновременно нескольких 
электромобилей на паркинге 
произошло короткое замыкание 
и множество электроприбо-
ров в квартирах, работавших в 
этот момент от сети, сломались. 
Пока же «Евразия» продолжает 
собирать статистику. «Данных 
все еще недостаточно для по-
строения отдельных моделей 

расчета убыточности», – говорит 
Джантуреев.

В СК «Номад Иншуранс» в 
начале года уже запустили от-
дельный страховой продукт 
«Каско-Электрокар», который 
отличается от обычного каско 
покрытием рисков, связанных с 
аккумуляторной батареей элект-
ромобилей. Из-за высокой стои-
мости ее ремонта или замены, а 
также из-за специальных знаний 
и опыта, которые для этого тре-
буются, премии по каско для 
водителей авто с электродвигате-
лями выше примерно на 15–20%, 
говорит директор PR-отдела СК 
Шакир Иминов. 

Ремонтный вопрос
Организовать ремонт застра-

хованного электромобиля – от-
дельный челлендж для страхов-
щиков. У брендов – производите-
лей электрокаров за редчайшим 
исключением в Казахстане нет 
ни официальных сервисных 
цент ров, ни специализирован-
ных авторизованных автодиле-
рами СТО. Дороговизна и слож-
ность ремонта во многом связа-
ны с состоянием аккумуляторной 
батареи, для починки которой 
требуются высококвалифициро-
ванные специалисты и специаль-
ное оборудование. «При серьез-
ных повреждениях аккумуля-

торов компания может решить, 
что ремонт нецелесообразен, 
и это увеличивает вероятность 
признания полной гибели транс-
портного средства», – добавляет 
Лаура Утекова. В договоре каско 
от Jusan Garant прописано, что 
если в результате оценки ущерб 
превысит 80% страховой суммы, 
СК выплачивает ее полностью
(за исключением франшизы и 
стоимости годных для реализа-
ции частей авто). 

Александр Тулешов из Freedom 
Insurance делится, что компания 
затрудняется самостоятельно 
предложить сервис-центр для 
электромобиля, если авто кли-
ента не состоит на гарантийном 
обслуживании у какого-либо 
казахстанского дилера. В «Евра-
зии» в случае отсутствия авто-
ризованного автодилером СТО 
отправляют авто на ближайшую 
специализированную СТО, на-
пример, в Китай или Германию. 
«Если договором предусмотрен 
ремонт на спецСТО, то доставку 
застрахованного автомобиля за 
пределы Казахстана страхова-
тель осуществляет за собствен-
ный счет», – оговаривается Нур-
жан Джантуреев.

EV-будущее
«Перспектива дальнейшего 

развития каско электромоби-
лей очевидна. По мере роста 
количества электромобилей в 
стране будет расти потребность 
в их ремонте, в том числе и из-за
ДТП. Соответственно, будет 
развиваться инфраструктура по 

их ремонту и обслуживанию. 
По мере накопления статисти-
ки убытков по таким машинам 
будут появляться различные 
программы страхования именно 
для электрокаров», – рассуждает 
Александр Тулешов о будущем 
страхования электрических авто 
в Казахстане.

С одной стороны, статистики 
по страховым случаям с элект-
ромобилями у казахстанских 
страховщиков будет становиться 
все больше – хотя бы потому, что 
большинство электрокаров явля-
ются так называемыми connected 
car, что дает большие возмож-
ности для сбора данных по та-
ким авто и развития Insurtech. 
Хотя и дополнительные вопросы 
к стремительно «умнеющим» 
электрокарам у казахстанских 
страховщиков тоже появятся. 
«Как правильно считать предпо-
лагаемые риски, если машина 
будет передвигаться в режиме 
автопилота по казахстанским 
дорогам? Не везде имеются отли-
чительные разметки, на которые 
и ориентируется искусственный 
интеллект. Или если возникнет 
страховой случай под управле-
нием ИИ, условно водитель был в 
состоянии алкогольного опьяне-
ния, но он не управлял машиной 
и ДТП было совершено при ис-
пользовании системы автоном-
ного вождения. В договоре стоит 
предусмотреть отказ в выплате 
или все-таки разобраться, по-
чему искусственный интеллект 
совершил ДТП?» – уже сейчас 
спрашивает Александр Тулешов. 

Фото: Shutterstock/Franchesko Mirroni

Фото: Shutterstock/vectorart
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Абайская область

Количество лицензий на хранение и розничную реализацию алкоголя, выданных за 2023 год
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Количество лицензий, 
выданных в РК

за последние пять лет

6 771 5 159 6 476 6 324 6 568

2019 2020 2021 2022 2023

Структура розничных продаж алкоголя* 

Вино

Водка

Коньяк

Пиво 

Ликер
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Источник: БНС АСПР РК * В денежном выражении.

Доля алкогольных напитков в розничном товарообороте 

Источник: БНС АСПР РК 
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Объем общего розничного товарооборота, тенге

Доля алкогольных напитков, % 
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В Казахстане становится 
больше алкомаркетов, 
причем как широкого 
профиля, так и концеп-
туальных. Какие еще из-
менения видят на казах-
станском алкогольном 
рынке его участники – 
в материале «Курсива».

Анастасия МАРКОВА

Алкогольные напитки зани-
мают в среднем 3% в денежном 
обороте казахстанской рознич-
ной торговли и в среднем 2% – в 
оптовой торговле. Последние 
пять лет эти показатели оста-
ются на стабильном уровне, 
исключение составил 2020 год 
– запертые по домам коронави-
русом казахстанцы установили 
рекорд десятилетия по покупке 
алкоголя. В год начала пандемии 
розничные продажи алкоголя в 
Казахстане в денежном выра-
жении выросли на 30% по срав-
нению с 2019 годом и достигли 
тогда 3,8% всего розничного 
рынка. 

Каналы продажи 
алкоголя 

По данным комитета госдо-
ходов, ежегодно в Казахстане 
выдается около 6,5 тыс. лицен-
зий на розничную реализацию 
алкоголя и около 230 на оптовую 
(без учета лицензий, выданных 
заведениям общепита). Данных 
в разрезе форматов торговых 
объектов у КГД нет. Судя по сви-
детельствам дистрибьюторов, 
основной канал продаж алкоголя 
в стране – это традиционная роз-
ница. На магазинчики у дома, ба-
зары, оптовые рынки приходится 
больше половины всех продаж 
алкоголя (в данном случае речь 
прежде всего идет о масс-марке-
те – в премиум-сегменте соотно-
шение другое). 

«Оптовки все еще актуальны, 
особенно в регионах, да и в 
крупных городах тоже. Люди до 
сих пор покупают на оптовках 
алкоголь. Это достаточно емкий 
канал сбыта», – комментирует 
Николай Грачев, националь-
ный менеджер по ключевым 
клиентам в холдинге Global 
Beverage. Компания объединяет 
предприятия по производству 
минеральной воды, алкогольных 
и безалкогольных напитков (в 
ее портфеле такие бренды, как 
«Хаома», Kyzylzhar и др.) 

На современную розницу в 
среднем по рынку приходится 
около 30% продаж. К совре-
менному формату относятся и 
алкомаркеты, в том числе мага-
зины, специализирующиеся на 
определенных видах напитков 
(например, винотеки или пив-
ные магазины). 

Однако эта доля варьируется 
в зависимости от вида напитка 
и его стоимости. Например, в 
премиум-сегменте соотношение 
совсем иное. Основные каналы 
сбыта для него – HoReCa и со-
временная розница, и на одни 
только алкомаркеты может при-
ходиться до 30% поставок. Так, 
по данным «Казахстанской Пив-
ной Компании» (импортер и дис-
трибьютор элитных алкогольных 
напитков, а также производитель 
пива), от 20 до 30% баночного 
пива Line Brew они доставляют 
именно в алкомаркеты. 

Алкомаркеты со вкусом
интересоваться немассовым 
продуктом. «Мы видим, что все 
больше людей обращают вни-
мание на разные уникальные 
терруары, конкретные винодель-
ческие регионы и менее массо-
вые сорта винограда, и винотеки 
играют ключевую роль в удов-
летворении этой потребности», 
– объясняет бренд-менеджер 
компании Monte Bianco, член ас-
социации винных специалистов 
Казахстана (АВСК) Валентина 
Киричкова. 

«Люди стали открывать для 
себя что-то новое, больше ценить 
происхождение и уникальные 
терруары. Совиньон-блан из 
Новой Зеландии, конечно же, 
никуда не делся, но люди все 
больше готовы пробовать что-то 
новое. Это стимулирует спрос на 
вина из небольших хозяйств и 
эксклюзивные позиции, а также 
на крафтовые спиртные напит-
ки», – добавляет она.

«Если раньше пили вина из 
Грузии, Молдовы, то сейчас пред-
почитают брать вина из Италии, 
Испании, Нового света, пробуют 
вина разного стиля. Люди при 
выборе вина стали обращаться 
к специалистам. Естественно, в 
винотеках и специализирован-
ных магазинах продажи вина ра-
стут», – отмечает Андрей Павлов. 
Сами продавцы максимально 
способствуют развитию вкусов 
своих клиентов – проводят дегу-
стации, мастер-классы, открыва-
ют школы сомелье. А некоторые 
открывают целые рестораны 
– например, компания Elitalco, 
которая 15 лет продавала алко-
гольные напитки, год назад на 
базе своего магазина открыла 
ресторан Rojo. «Ресторан откры-
ли для проведения всевозмож-
ных дегустаций, бизнес-встреч, 
чтобы люди приходили выпить 
хороший напиток и вкусно заку-
сить», – делится директор Elitalco 
Алексей Светлов.

Алкогольный е-com 
Elitalco – один из пионеров ди-

джитал-направления алкоголь-
ного ретейла. Продажи алкоголя 
через интернет – мировой тренд, 
который подхватил и Казахстан. 
Валентина Киричкова отмечает, 
что все больше клиентов их ком-
пании предпочитают покупать 
алкоголь через интернет-мага-
зины, что способствует развитию 
этого канала сбыта в Казахстане. 
В AlmaWine развитие e-commerce 
ставят главной стратегической 
целью на текущий год. 

При этом в Казахстане фор-
мально запрещена продажа ал-
коголя онлайн, но способ обойти 
запрет есть. Алкомаркеты запус-
кают свои сайты в качестве ви-
трины, а сделка купли-продажи 
осуществляется на территории 
самого магазина – там проис-
ходит продажа товара курьеру 
и выбивается чек. При доставке 
уже курьеры проверяют удосто-
верение личности у получателя, 
чтобы убедиться, что ему более 
21 года. Также сами покупате-
ли подписывают электронную 
оферту и на нескольких этапах 
подтверждают, что им исполнил-
ся 21 год. Стоит отметить, что 
онлайн-продажа алкоголя сейчас 
разрешена в более чем 60 стра-
нах – там приняли во внимание 
технологические изменения в 
ретейле и рост сектора электрон-
ной торговли.

Рост алкомаркетов
По оценкам дистрибьюторов, 

число алкомаркетов в Казахста-
не стабильно растет с каждым 
годом. «Я вижу, что алкомаркеты 
плавно растут. Если мы берем 
пивные магазины, по типу сетей 
«Волна» и «Барик», то они раз-
виваются по всей стране. Также 
расширяются сами форматы 
алкомаркетов, например, откры-
ваются винные магазины с инте-
ресными концепциями», – гово-
рит Андрей Павлов, директор 
по продажам в «Казахстанской 
Пивной Компании». 

«Через алкомаркеты мы про-
даем примерно 20% продукции. 

И в последние годы доля алко-
маркетов и интернет-магазинов 
алкогольной продукции только 
растет», – комментируют в ком-
пании Global Wine – это дистри-
бьютор с собственной сетью фи-
лиалов по Казахстану и владелец 
винотек. По данным Global Wine, 
за три года доля алкомаркетов 
выросла примерно на 10%. 

По мнению Николая Грачева, 
алкомаркеты предлагают бо-
лее широкий ассортимент, чем 
FMCG-игроки и традиционная 
розница, и этим привлекают по-
сетителей. Плюс среди последних 
растет спрос на рекомендации 
от профессионалов – а в специа-

лизированных алкогольных ма-
газинах есть консультанты, со-
мелье, кависты, которые помогут 
с выбором. 

Рост винотек 
Вместе с алкомаркетами в са-

мом широком понимании растут 
и отдельные форматы. Открытие 
винотек – один из устойчивых 
трендов последних лет. Ретейле-
ры полагают, что причина в по-
вышении культуры потребления 
алкоголя в стране. 

«Популярность винотек в по-
следние годы связана с тем, что 
люди стали больше интересо-
ваться качественными напит-

ками и культурой потребления 
вина. Потребители стали более 
избирательны и ценят индивиду-
альный подход», – говорит Елена 
Ясвилко, маркетолог сети вино-
тек AlmaWine. Сеть включает в 
себя четыре точки в Алматы и 
одну в столице. И, судя по планам 
компании, винотеки потреби-
телями действительно востре-
бованы – в ближайшее время 
AlmaWine намерена открыть еще 
две винотеки в Алматы, продол-
жить расширение в Астане и вый-
ти в регионы – Актау, Шымкент и 
Усть-Каменогорск.

Потребители переходят в от-
ряд ценителей вина и начинают 

Фото: Илья Ким
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20:00

Астана – 15 октября
Алматы –18 октября Алматы – 24 октября

Астана – 27 октября

Алматы – 12 октября
Астана – 13 октября

Астана – 15 октября
Алматы – 14 октября

Юлдуз Усманова

Концерт Turar в Астане

Концерт Алексея Чумакова

Концерт Xcho

Балет MODANSE
со спектаклем 

Gabrielle CHANEL

КИНОКУХНЯСколько стоит продвижение на лучшие кинофестивали мира

> стр. 1

Но во Франции хорошо продаются и 
участники параллельных секций Канн: 
это картины из «Двухнедельника режис-
серов», «Недели критики» и даже ACID 
(это Французская ассоциация распро-
странения независимого кино). «Если 
ваш фильм не взяли сразу же в Канны, 
не надо разочаровываться в индустрии, 
не все работы нужно предлагать на 
Каннский кинофестиваль, – говорит 
литовская продюсерка Ульяна Ким, 
имеющая большой опыт в копродюси-
ровании европейских проектов. – Ино-
гда лучше попасть на ивент поменьше, 
получить там приз и попасться на 
глаза авторитетным критикам, тогда 
рано или поздно вас заметят форумы 
покрупнее». 

На хорошем фестивале сумма подачи 
на рассмотрение за одну картину может 
доходить до $150, в зависимости от 
конкретного конкурса и сроков – чем 
раньше подаетесь, тем дешевле. Но 
прежде чем подавать свою работу на эти 
форумы, нужно понимать, что у каждого 
из них своя конъюнктура и требования. 
Например, Каннский и Венецианский 
пытаются каждый год открывать но-
вые имена и регионы. Они тщательно 
следят за свежими работами самых из-
вестных на данный момент режиссеров 
и соревнуются друг с другом за право 
премьеры. Берлинский кинофестиваль 
фокусируется на фильмах с социальным 
и политическим зарядом, а кинофести-
вали в Локарно и Роттердаме любят 
экспериментальное кино. Подавать де-
бютную ленту в основной конкурс Канн 
– амбициозно, но непродуктивно, ведь 
попасть туда крайне сложно, талантли-
вым новичкам больше подходит тот же 
«Двухнедельник режиссеров», который 
поистине зажигает звезды. 

Кто продвигает картины 
на международные 
кинофестивали

Как правило, продвижением зани-
маются фестивальные агенты или 
специальные агентства. Они являются 
посредниками между отборщиками ки-
нофестивалей и авторами, а в некоторых 
случаях еще и между продюсерами и 
дистрибьюторами, которые хотят выпус-
тить это кино в прокат в своей стране. 
В Европе, в частности во Франции, есть 
целая серия сэйлз-агентств, которые 
регулярно участвуют в кинорынках: 
Берлинском, Каннском, у них свои 
стенды и большая библиотека работ, 
которые они продали на ту или иную 
территорию. Масштаб компаний раз-
ный: одни продают 50 лент в год, другие 
в 10 раз меньше. 

«У нас фестивальное продвижение 
полнометражной картины стоит не 
меньше 6–10 тыс. евро, – говорит Улья-
на Ким. – Если проект пригласили на 
фестиваль официально, то наши режис-
серы могут запросить государственную 
поддержку, за счет которой можно 
подготовить постеры, тизеры, получить 
проездные гранты и вывезти свою груп-
пу на премьеру». В Казахстане такой 
практики нет, участники фестивалей 
ездят за счет приглашающей стороны 
или за свои деньги. 

стоимость которого никто 
до сих пор не знает, но 
для понимания масштаб 
трат – до войны соседняя 
Россия тратила на свой па-
вильон больше 300 тыс. евро. 
Агентств, продвигающих 
только что сделанные филь-
мы на фестивали, в Ка-
захстане нет, а людей, 
которые занимаются 
этим в частном поряд-
ке, мало. Одна из них – 
продюсерка Юлия Ким. 
Она работает в этой об-
ласти 12 лет, с тех пор как 
в 2012 году стала частью 
команды нашего мэтра 
Дарежана Омирбаева, 
снявшего «Студента». 
Премьера этой ленты 
состоялась в рамках 
престижной программы 
Каннского кинофестиваля 
«Особый взгляд». «Мне было 
легко работать, поскольку 
Дарежан – известный автор, его 
хорошо знают в фестивальных 
кругах, ведь в 1998 году он был 
даже победителем этой программы», 
– говорит она. В 2022 году драма Омир-
баева «Акын», продвижением которой 
она тоже занималась, получила награду 
в категории «Лучший режиссер» на То-
кийском кинофестивале. 

В профессиональном досье Юлии 
также картины Ерлана Нурмухамбе-
това («Аңшы бала», «Ореховое дерево» 
и «Конокрады. Дороги времени») и 
драмы Фархата Шарипова («Тренинг 
личностного роста», «18 kHz», «Схема»). 
Почти все они награждены призами: от 
Гран-при Пусана в секции New Currents 
до Гран-при секции Generation Берлин-
ского кинофестиваля.

«В среднем, свои услуги я оцениваю от 
10 до 15 тыс. евро, – рассказывает Юлия. 
– У меня свои методы продвижения, 
это не только участие в кинорынках и 
посещение международных кинофести-
валей, но и серия неофициальных встреч 
с отборщиками и директорами фести-
валей, с которыми я много лет дружу. 
Но я никогда не буду продвигать кино, 
которое мне не нравится и я считаю его 
плохим. Моя репутация мне дорога». 

По мнению продюсерки, возможности 
большинства фестивальных агентов, 
работающих в Казахстане, ограничены. 
К примеру, они могут создать отличное 
досье режиссеру, подготовить фильм 
к путешествию, сделать ему красивые 
постеры и хорошие субтитры, но повли-
ять на решение отборщиков и дирекций 
фестивалей и определить судьбу миро-
вой премьеры той или иной картины, 
вряд ли. 

Где искать таких продюсеров 
и фестивальных агентов

Один из методов – это постоянное 
учас тие в международных кинофестива-
лях, крупнейших кинорынках и воркшо-
пах. Стоимость такой недельной поездки 
может варьироваться от 2 до 3 тыс. 
евро вместе с прожива-

нием и аккредитацией. 
Эффективность путешествий 

будет зависеть от каждого конкретного 
человека, один может уехать с кучей 
контактов и договоренностей, а другой 
ни с чем. Стоит знать, что киномаркеты, 
к примеру, в рамках Берлинале дела-
ют специальный каталог, куда можно 
подать свой проект, а если он туда не 
прошел, можно заранее изучить список 
участников и попытаться самостоятель-
но организовать встречи. С прошлого 
года в Кыргызстане запустил свою ра-
боту центральноазиатский кинолагерь 
PostSpace, куда привозят отборщиков 

крупнейших ки-
нофес тив а лей 
мира и местных 
кинематографи-
стов из Казахстана, 
Кыргызстана, Уз-
бекистана и Таджи-
кистана. Там можно 
завязать очень полез-
ные знакомства. Так, 
в прошлом году среди 
участников были пред-
ставители Канн, Венеции, 
Берлина, Локарно, Гонкон-
га. В 2024-м к этому списку 
добавились отборщики из 
Сингапура, Лиссабона и дру-
гих фестивалей. И Катя Хазак 
и Ульяна Ким были гостями 
PostSpace. 

Идея PostSpace родилась из 
потребностей наших кинемато-
графистов и желания продюсеров 
организовать прямой диалог меж-
ду фильммэйкерами и мировыми 
фестивалями. «Мы энтузиасты, 
которые своими силами закрывают 
существующую институциональную 
дыру, – говорят организато-

ры этого пространства казахстанка 
Юлия Ким и кыргызстанка Алтынай 
Койчуманова. – В наших странах фе-
стивальным продвижением картин на 
серьезном уровне не занимается ни одна 
организация – ни частная, ни государ-
ственная». Уже есть первые результаты 
– после знакомства с прошлогодними 
участниками кинофестиваль в Локарно 
пригласил в свою программу два казах-
станских фильма: это «Жоқтау» Аруана 
Анартая (он был показан на PostSpace) 
и «Шегірткелер, ваш выход» Ольги 
Коротько. В следующем году фокус на 
кино Центральной Азии пообещали 
сделать один немецкий и Лиссабонский 
кинофестивали. 

Что эффективнее 
для продвижения 

отечественного кино 
– провести фестиваль 
или кинолагерь

Интересная деталь – в Юж-
ной Корее, Австралии, Аме-
рике и Японии приглашением 
отборщиков в страну зани-
маются крупнейшие кино-
компании, а в той же Грузии 
– государственный фонд кино 

(в прошлом году после PostSpace 
отборщики отправились туда).
У нас это частная независимая ини-

циатива по сути двух человек. 
«Бюджет одного PostSpace 

около $150 тыс., в то время 
как траты на один кинофе-
стиваль – от $1 млн, – говорят 
организаторы кинолагеря. 
– У нас максимально демокра-

тичная обстановка, и мы 
не просто показываем гостям 

фильмы, а погружаем их в контекст 
нашего региона, знакомим со средой и 
людьми, которые делают кино». В этом 
году отборщикам показали не только 
новинки, но и классику, а также корот-
кометражное кино, анимацию и даже 
видеоарт. «Нам хотелось рассказать 
о наших корнях – из чего растет цен-
тральноазиатское кино, какие у него 
традиции, а также мы поставили для 
себя задачу познакомить их с новым 
поколением режиссеров, с нашими бу-
дущими звездами, – говорит продюсерка 
Алтынай Койчуманова. – Мы стреми-
лись дать им всю палитру, чтобы к ним 
пришло глубокое понимание региона». 
По мнению организаторов PostSpace, 
теперь отборщикам будет легче понять 
наши истории, и, отбирая проекты, они 
будут знать, где правда в этих картинах, 
а где конъюнктурное преувеличение, 

какое кино имеет пропагандисткие 
мотивы, а какое играет на экзотике. 
Для более эффективного погружения в 
материал приглашенным предложили 
даже поучаствовать в установке юрты 
и попеть у костра.

Казахстанские и кыргызстанские 
фильмы частенько можно увидеть в 
программе европейских и азиатских 
фестивалей (Пусан, Шанхай, Токио, 
Гонконг, Сингапур), а вот основные 
конкурсы крупнейших американских 
кинофестивалей, того же Sundance – это 
пока закрытая территория. «Мы работа-
ем над этим, весь вопрос в цене – вместо 
одного отборщика из Америки мы мо-
жем пригласить двух-трех отборщиков 
больших фестивалей из Азии и Евро-
пы, – говорит Юлия Ким. – В Европе и 
Азии хорошо знают наши картины, им 
интересен наш регион, у американцев 
фокус на другом кино, но сейчас о нас 
пошла хорошая молва, например, нами 

заинтересова-
лись отборщики 

Торонто. Как толь-
ко появится финан-

совая возможность, мы 
расширим и географию 

отборщиков, и географию 
показов центральноазиат-

ского кино». 

Самое лучшее 
продвижение – 

«кинофабрика» 
режиссеров, курируемая 
Каннским фестивалем 

У Каннского кинофестиваля с 2009 
года существует «Фабрика режиссеров» 
– программа, рассчитанная на моло-
дых кинематографистов, снимающих 
первый или второй фильм. Ежегодно 
выбирается 10 талантов, которым дается 
возможность поработать над фильмами 
под кураторством менторов из Канн.
В 2020 году участницей этой программы 
была и казахстанка Ольга Коротько с 
проектом «Пара кожаных сабо». Все чаще 
делается фокус на конкретную страну – 
например, в 2024 году «кинофаб рика» 
запустила сразу четверых филиппинских 
режиссеров. «Мы говорили с Каннами о 
возможности создания такой площадки 
в Центральной Азии, пока мы на ста-
дии переговоров, – рассказывает Юлия 
Ким. – Они не против, но это требует 
большого бюджета, минимум от $100 
тыс., и серьезной подготовки. Когда обе 
стороны будут готовы к сотрудничеству, 
мы это, надеюсь, сделаем. Зато это будет 
настоящая и долгосрочная инвестиция 
в будущее нашего кино».

Кто продает, а кто 
продвигает кино
Готовое кино, сделанное в Казах-

стане, могут продавать как частные 
студии, так и госкомпании, например, 
Центр поддержки национального кино 
в этом году арендовал на каннском ки-
номаркете уютный стенд за 5600 евро. 
Но были годы, когда у Казахстана был 
свой национальный павильон, точную 
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