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Разбор несырьевого экспорта РК 
по методологии так называемых 
широких экономических категорий 
(ШЭК) показал, что казахстанская 
экономика продолжает опираться на 
базовые отрасли.

Аскар МАШАЕВ, 

Тамерлан БАБАЕВ 

Kursiv Research классифицировал казахстанский 

экспорт по широким экономическим категори-

ям, разработанным статотделом Секретариата 

ООН еще в начале 1970-х. Важной особенностью 

классификации ШЭК является группировка им-

портно-экспортных потоков на сырьевые и обра-

ботанные (несырьевые) товары. Такие аналитиче-

ские разрезы не позволяет сделать общепринятая 

большинством стран Гармонизированная система 

описания и кодирования товаров (ГС), разработан-

ная Всемирной таможенной организацией в 1983 

году. Отметим, что официальная статистика РК, 

как и других стран, представляет товарные потоки 

между странами в классификации ГС. 

Несколько лет назад Бюро национальной 

статистики АСПР РК (тогда еще Комитет 

по статистике МНЭ РК) предоставляло ди-

намические ряды по несырьевому экспорту.   
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Не совсем отработанные поставки
Несырьевой экспорт РК состоит из товаров, 
которые сложно назвать высокотехнологичными
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Рынок фитнес-услуг в РК 
сосредоточен в основном в двух 
мегаполисах –  на них приходится 
больше половины всего объема. 
И даже в Алматы и Астане рынок 
далек от насыщения – его участники 
прогнозируют, что процент 
проникновения фитнес-услуг здесь 
удвоится за следующие 10 лет.

Анастасия МАРКОВА

Объем казахстанского рынка фитнес-услуг в 

2022 году составил 198 млрд тенге, прибавив за 

год 21%. Такую оценку предоставило «Курсиву» 

агентство FitnessData, специализирующееся на 

маркетинговых исследованиях рынка фитнеса. 

Расчеты агентства основаны на налоговой от-

четности компаний, анализе потребительского 

опроса и моделировании финансовых показа-

телей с  учетом площадей клубов и стоимости 

клубных карт.
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На наборе массы
Рынок фитнес-услуг в Казахстане вырос 

на 21% в 2022 году
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Более десятка казахстанских экспорте-
ров продуктов питания попали в 2022 
году под пристальное внимание над-
зорных органов России из-за наруше-
ний СанПиН. Казахстанские санврачи 
в этом году выявили среди российско-
го импорта 211 наименований товаров 
с сальмонеллой, стафилококком и ки-
шечной палочкой. «Курсив» изучил и 
казахстанский, и российский «черный 
список» пищевой продукции. 

Ирина ОСИПОВА

Система контроля импорта продуктов питания и 

в Казахстане, и России имеет две ступени. Первая 

– это так называемый входной контроль, который 

страны проводят на основании техрегламентов 

Таможенного союза. Перечень товаров, которые 

подлежат ветеринарному надзору в странах ЕАЭС, 

был утвержден 12 лет назад. Поставщики продук-

тов питания из этого перечня (мясные, молочные 

продукты, рыба и т. д.) должны еще «у себя дома» 

проводить экспертизу товара и оформлять серти-

фикат соответствия. При этом страны-импортеры 

оставляют за собой право делать отбор проб и про-

водить проверки. Вторая ступень – это внутренний 

санэпиднадзор.

Проверка по полной программе
Со стороны РФ первый уровень – ветеринар-

ный контроль – осуществляет Россельхознадзор. 

По информации с портала ведомства, за 2022 

год федеральная служба по ветеринарному и 

Осторожно, 
еда!

Мобилизация арендаторов

Какие претензии 
предъявляют друг 
другу Казахстан и 
Россия по качеству 
продуктов

Что происходит на рынке жилья  
в Казахстане, Кыргызстане и Узбекистане

Коллаж: Илья Ким
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ТОО «Эврика-Пресс»
ТОО «Евразия Пресс»
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БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

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
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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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ФОНДОВЫЙ РЫНОК

Как менялись процентные ставки 
в США за последние два столетия

После безудержной 
инфляции в 70-х глава 
ФРС Пол Уокер поднял 
ключевую ставку до 
рекордных значений
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Создана Федеральная резервная система

Количество банковских 
кредитов резко выросло
с появлением первого банка 
Америки, и вскоре после 
этого экономика 
погрузилась в рецессию

30 тыс. миль железных 
дорог было построено
в то время, как 
экономика быстро росла 
после Гражданской войны

В то время как 
государственный долг 
взлетел до небес, ключевую 
ставку резко снизили, чтобы 
была возможность 
финансировать войну

Между 2007 и 2008 годами 
ключевую ставку 
понизили с 5,1 до 2,3%
в попытке сократить 
ипотечный и банковский 
кризис

Исторические тренды 
показывают, что
на будущее 
прогнозируются «более 
низкие ставки на более 
длительный срок»

Новый цикл повышения 
процентных ставок 
уверенно набирает 
обороты из-за повышенной 
инфляции
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ПОТРЕБИТЕЛЬСКИЙ РЫНОК

Объем реализации услуг по доставке еды
на заказ (через интернет)

Источник: Бюро национальной статистики РК

Food
Delivery

2021

2020

2019 1,7 млрд тенге

2,4 млрд тенге

3,1 млрд тенге
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«Яндекс.Еда» сообщил «Курси-
ву», что в 2021 году количество 
заявок на подключение к их сер-
вису от ресторанов увеличилось 
вдвое по сравнению с 2020-м. В 
Glovo отдельную разбивку по об-
щепиту не дали, но отметили, что 
за 2020–2021 годы к платформе 
подключилось более трех тысяч 
бизнес-клиентов (рестораны, 
супермаркеты, зоомагазины, 
магазины косметики и т. д.). Для 
сравнения: в 2019 году их было 
500. «При этом отток составляет 
менее 3% в год», – добавили в 
Glovo.

Спрос рождает 
приложение

Во время локдаунов рынок 
доставки рос не только благода-
ря агрегаторам, общепит также 
развивал собственные каналы 
связи с клиентами: call-центры, 
сайты и приложения, через 
которые активно шли заказы. 
В отличие от агрегаторов инди-
видуальные приложения позво-
ляют установить прямую связь 
с заказчиком. Кафе и рестораны 
получают представление о кли-
ентской базе, видят, кто и что за-
казывает. Агрегаторы подобной 
информацией с заведениями не 
делятся.

Заведения, которые разраба-
тывали собственные приложе-
ния, условно можно разделить на 
два типа: «без своей доставки» и 
«со своей доставкой». 

Платформы «без доставки» 
позволяют сильнее привязывать 
к себе потребителя. Чаще всего 
такие приложения развивают ко-
фейни, так как доставка горячего 
кофе или чая не очень востре-
бована. Зато через приложения 
постоянные клиенты могут на-
капливать бонусы, обменивая их 
на разные «плюшки». 

Для сетей ресторанов, пицце-

рий или суши-баров больше под-
ходят «приложения с доставкой». 
Они позволяют развивать систе-
му лояльности и доставку либо 
только сервис доставки. Причем 
довозить заказы до клиента заве-
дения могут как собственными 
силами, так и с помощью услуг 
агрегаторов. 

Например, пиццерия Eza pizza &
pasta в Шымкенте запустила при-
ложение под влиянием пандемии 
в 2021 году. Заказы, поступа-

ющие через него, доставляют 
только курьеры агрегаторов: 
штатных содержать невыгодно. 
Собственное приложение по-
могает в этом случае заведению 
«видеть» своих клиентов.

Гибридный подход применил 
ресторан Japona sushi в Алматы. 
Видя запрос со стороны клиен-
тов, в 2021 году они запустили 
свое приложение для получения 
заказов. При этом заказы выпол-
няли как штатные курьеры, так 

курьеры «по вызову» из агрега-
торов. Заведение привлекает их в 
случае большого потока заказов, 
когда свои курьеры не успевают. 

«Система доставки у нас уже 
была, до запуска приложения за-
казы принимали через наш call-
центр. Для удобства клиентов мы 
запустили еще и приложение, 
так как нам была интересна сама 
идея попробовать что-то новое. 
К тому же это положительно 
влияет на узнаваемость бренда», 
– рассказала управляющая заве-
дением Марал Шильдебаева. 

Такой же подход у сети пицце-
рий Nexxio Pizza (представлены 
в восьми городах Казахстана) 
и ресторанов Rumi (работают в 
Алматы и Астане).

«Пандемия повлияла в целом 
на развитие доставки. А прило-
жение стало одним из способов 
коммуникации с клиентами. 
Например, некоторым клиентам 
удобнее заказывать через при-
ложение. Для их удобства мы и 
разработали его», – рассказал 
руководитель службы доставки 
Rumi Жандос Мухтарханов.

Остаются в игре
С завершением активной фазы 

пандемии перестало работать и 
приложение Japona sushi – по за-
верению ресторана, временно. 
«Приложение временно не рабо-
тает, так как оно редактируется 
под новое меню», – сообщила 
нам Марал Шильдебаева. В 2021 
году приложение запускалось 
целенаправленно для доставки 
в режиме dark kitchen (формат 
кухни, которая готовит еду 
только навынос, без посадочных 
мест), чтобы не влиять на за-
груженность работы основного 
ресторана. В этот период на при-
ложение приходилось около 40% 
всех заказов. Сейчас, по словам 
Марал Шильдебаевой, необходи-
мости в таком формате уже нет 
(количество заказов в приложе-

На ковидном движке 
Как работают открывшиеся во время пандемии 

приложения для общепита

нии снизилось до 10–15%), поэ-
тому отдельную кухню закрыли, 
а приложение перекинули на 
основной ресторан.

Снизилось количество заказов 
и у Eza pizza & pasta. По данным 
владельца пиццерии Аята Ази-
мова, на долю их приложения в 
2021 году приходилось 20% всех 
заказов. Однако сейчас, когда 
нет жестких ограничений и люди 
могут самостоятельно ходить 
в пиццерию, этот показатель 
упал до 10%. «Приложение еще 
не окупилось, и на это, по моим 
подсчетам, при нынешнем темпе 
заказов потребуется еще около 
года», – рассказал Азимов. Не-
смотря на спад, в Eza pizza & pasta 
не планируют отказываться от 

начатого. «Запуск собственного 
приложения – это долгосрочный 
план. Когда сеть разрастется (в 
планах открыть пиццерию в сто-
лице), мы могли бы отказаться от 
агрегаторов, за счет маркетинга 
люди начали бы у нас заказы-
вать», – считает Аят Азимов. 

Подобного плана придержива-
ются и в сети Rumi. «Мы хотим 
расширяться, открывать Rumi во 
всех городах. В каких-то городах 
агрегаторы не работают, где-то 
они не сильно развиты, поэтому 
мы не будем отказываться от 
своей доставки, наоборот, будем 
ее развивать», – сказал Жан-
дос Мухтарханов. Более того, 
отметил спикер, доля заказов 
через приложение растет. В 2021 

году их было 10–15%, сейчас – 
22–25%.

Растет количество заказов в 
приложении и у Nexxio Pizza. 
Владелец сети Денис Серегин 
поясняет: «Если раньше основная 
часть заказов на доставку посту-
пала через call-центр, то сейчас, 
спустя два года существования 
приложения, на долю call-цен-
тра приходится 35% заказов. По 
этому показателю его догнало 
приложение, сейчас через него 
поступает также 35%».

Приложение,
от которого нельзя 
отказаться

Почему, даже при наличии 
собс т вен ног о п ри ложе н и я

и (или) собственной доставки, 
заведения продолжают рабо-
тать с агрегаторами, объяснили 
в сети пиццерий Nexxio Pizza. 

«Агрегаторы предоставляют 
другой сегмент клиентов. Это 
те клиенты, которые заказы-
вают только через них. Это 
о тде л ьн ы й ис т оч н и к за к а-
зов», – объяснил Серегин. Он 
отметил, что сотрудничество 
это далеко не самое выгодное: 
агрегатор может забирать до 
40% от стоимости заказа. Для 
сравнения: в среднем на оплату 
труда собственного штатного 
к у рьера сет ь т рат и т около 
25–30% от заказа. Но даже при 
таких аппетитах агрегаторов 
с ними все равно выгодно со-
трудничать. 

«С агрегаторами сотрудни-
чают больше не для дохода, а 
для рекламы. Например, Wolt 
или Glovo насчитывают ты-
сячи пользователей, которые 
заходят в эти приложения и 
ви д ят ваше заве дение. Это 
положительно сказывается на 
узнаваемости», – дополнила 
Марал Шильдебаева.

Чтобы в этом с лу чае соб-
ственные приложения остава-
лись конкурентоспособными, 
заведения запускают акции, 
которые не распространяются 
на агрегаторы, предоставляют 
в своем приложении более ши-
рокий ассортимент.

Food
Delivery

Только для системы 
лояльности (без доставки)

Для гибридного формата 
доставки  (заказы 
доставляют и свои курьеры, 
и курьеры агрегаторов) 

Только для принятия 
заказов (доставку делают 

курьеры агрегаторов)

Для собственной доставки 
(заказы доставляют свои 
курьеры)

Самые распространенные типы приложений для общепита
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Казахстанский рынок 
микрофинансовых организаций 
(МФО) второй год остается наиболее 
быстрорастущим сегментом 
отечественного финсектора. За год 
активы МФО и ссудный портфель 
выросли почти на треть, выручка 
и чистая прибыль – почти в полтора 
раза. Внутри группы 10 лидирующих 
МФО выделяются четыре компании, 
специализирующиеся на операциях 
с автомобилями. На фоне 
распространения госпрограмм 
на МФО фиксируется бурный 
рост портфелей заемщиков 
из сегмента МСБ. 

На серьезных дрожжах
Минувший год был очередным периодом бурно-

го роста рынка МФО. Балансы микрофинансовых 

компаний, которые регуляторы (Нацбанк РК и 

Агентство по развитию и регулированию финансо-

вого рынка) несколько лет назад обособили (ранее 

они учитывались в статистике НБ РК вместе с лом-

бардами и кредитными товариществами), в 2022 

году продолжали расширяться. Активы выросли 

на 35,2%, обязательства – на 37,5%, капитал – на 

29,8%. И хотя годом ранее показатели росли еще 

более динамично (например, активы увеличились 

на 82%), в масштабах других индустрий в эконо-

мике, в том числе финансовых, даже такие темпы 

роста впечатляют. Для сравнения: активы банков 

за 2022 год с учетом заключительных оборотов 

выросли на 18,4%. 

И хотя по размеру активов эти два сектора – 

банковский и микрофинансовый – соотносятся 

как арбуз и горошина (активы БВУ почти в 45 раз 

больше), к достижениям МФО в минувшем году 

можно отнести преодоление планки в 1 трлн тенге 

по объему активов – в 2023-й сектор вступал с раз-

мером активов в 1,1 трлн тенге. Ссудный портфель 

МФО в 2022-м вырос на 31,8% после 89,9% годом 

ранее и достиг 917 млрд тенге.

> стр. 4

Микрофинбум: 
продолжение
Что позволило 
активам МФО
в 2022 году взять 
планку в 1 трлн тенге

Удачное название жилого комплекса 
способно повысить его статус и 
конечную цену жилья. «Курсив» 
изучил, какие метафоры лучшей 
жизни подбирают для своих 
проектов казахстанские 
девелоперы.

Наталья КАЧАЛОВА

Над разработкой названий ЖК у застройщиков 

трудятся целые команды специалистов. Яркие или 

спокойные, пафосные или просто благозвучные 

названия жилых комплексов должны вызывать 

желаемые эмоции и ассоциации, и, в конечном 

итоге, привести целевую аудиторию в офис про-

даж застройщика. В каком жилом комплексе вы, 

при прочих равных, предпочтете приобрести 

квартиру – в Geneva Elite Apartments (клубном 

доме Посольский, Dolce Vita Residence) или в ЖК 

в районе старого аэропорта (МЖК «Молодежный», 

Dream House, «Мекен»)? 

> стр. 11

Казаться 
или быть
Как застройщики 
повышают ценность 
жилья через нейминг

Новый выпуск 
Вы найдете внутри

Новый выпуск

2023

Приложение к республиканскому деловому еженедельнику «Курсив»

IT в ЦА
 Как Узбекистан и Казахстан превращаются в цифровой хаб
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По итогам парламент-
ских выборов, прове-
денных по новой систе-
ме, уверенную победу 
одержал Amanat (ранее 
партия называлась 
«Нур-Отан»): партия, 
возглавляемая бывшим 
главой администрации 
президента и спикером 
мажилиса VII созыва 
Ерланом Кошановым, 
набрала более 50% 
голосов по партийным 
спискам. Кроме того, 
подавляющее большин-
ство победителей по 
одномандатным окру-
гам являются членами 
Amanat или тяготеют к 
некогда единственной 
партии власти. 

Сергей ДОМНИН

Шесть из семи
Внеочередные парламентские 

выборы, прошедшие 19 марта 
этого года, показали, что поли-
тические реформы, запущенные 
президентом Касым-Жомартом 
Токаевым в последние несколь-
ко лет, пока не оказали суще-
ственного влияния на структуру 
основного органа законодатель-
ной ветви власти – мажилиса. 

По предварительным итогам, 
общее количество избирателей, 
пришедших на избирательные 
участки, составило почти 6,4 млн 
человек, то есть явка (доля от 
всех граждан с избирательным 
правом) составила 52,9%. Для 
сравнения: на прошлых парла-
ментских выборах (январь 2021 
года) явка была на уровне 63,3%, 
на недавних президентских вы-
борах – 69,4%.

Эти выборы стали первыми по-
сле конституционной реформы 
2022 года, изменившей избира-
тельную систему нижней палаты 
казахстанского парламента – с 
пропорциональной на смешан-
ную (в мажилис придут как 
депутаты, избранные по партий-
ным спискам, так и одномандат-
ники), поэтому окончательное 
соотношение сил в нижней па-
лате парламента пока с высокой 
точностью определить сложно, 
но, судя по предварительным 
итогам, разительных перемен 
ожидать не стоит.  

Среди партий уверенную побе-
ду одержал Amanat, получивший 
53,90% голосов избирателей. 
Несмотря на формальную по-
терю статуса партии власти (в 
обновленной Конституции РК 
закреплена норма о запрете 
президенту на период осущест-
вления полномочий состоять в 
политических партиях), Amanat 
сохранил опыт, ресурсы, самое 
большое количество членов и 
мощный партактив в регионах, 
представленный в том числе 
чиновниками и топами крупного 

Градус критики нынешних вы-
боров со стороны иностранных 
наблюдателей оказался ниже, 
чем президентских. Если тогда 
Бюро ОБСЕ по демократическим 
институтам и правам человека 
(БДИПЧ) охарактеризовало вы-
боры как лишенные конкуренции 
и с «плохим» подсчетом голосов 
и получило жесткую отповедь 
казахстанского МИДа, то сейчас  
оценка куда более сдержанная. 

«В то время как выборы прив-
несли элементы конкуренции в 
политическую жизнь, наличие 
различных административ-
ных препятствий негативно 
сказалось на равенстве воз-
можностей по проведению пред-
выборной кампании для ряда 
кандидатов-самовыдвиженцев», 
– отметили в миссии БДИПЧ 
по контролю за выборами. К 
таким препятствиям авторы 
отнесли практику снятия кан-
дидатов с регистрации, отсут-
ствие критических репортажей 
из-за «широко распространен-
ной самоцензуры». 

В заключение БДИПЧ призна-
ет, что «недавние изменения 
увеличили спектр политических 
возможностей», имея в виду 
возможность самостоятельного 
выдвижения и снижение требо-
ваний по регистрации полит-
партий, но подчеркивают, что 
«требование о 10-летнем про-
живании для баллотирующих-
ся кандидатов противоречит 
международным стандартам». 

Миссия «отрицательно оце-
нила» подсчет голосов на 58 из 
128 участах, где, по мнению ее 
членов, были выявлены процедур-
ные ошибки и упущения, а также 
игнорировались процедуры сверки 
данных. БДИПЧ сетует, что ЦИК 
РК не публикует дезагрегиро-
ванные результаты выборов на 
региональном уровне.  

После президентских выборов 
в прошлом ноябре госдеп США 
уже спустя два дня сделал за-
явление, где сослался на оценки 
БДИПЧ. В этот раз Вашингтон 
результаты выборов благора-
зумно не комментировал. 

Amanat и партнеры
Партия власти по итогам парламентских выборов 

сохраняет большинство в мажилисе

Источник: ЦИК РК

ИТОГИ ПАРЛАМЕНТСКИХ ВЫБОРОВ-2023
В КАЗАХСТАНЕ ПО ОДНОМАНДАТНЫМ ОКРУГАМ

Победитель Доля голосов
«против всех»

Доля голосов победителя от всех
проголосовавших за кандидатов

ЗКО

СКО

Атырауская область

Мангистауская область

1,42%

3,17%

4,10%

Актюбинская область

Улытауская область

Акмолинская область

Астана

2,45%

Кызылординская область

4,23%

Павлодарская область

Абайская область

ВКО

Жамбылская область

Жамбылская область

Карагандинская область

Алматинская область

Алматы

Жетысуская область

Туркестанская область

Шымкент

ОКРУГ

Абзал Куспан

№14

52,74%

8,22%

ОКРУГ

Адиль Жубанов

№13

ОКРУГ №22

53,61%

53,66%

76,19%

Едил Жанбыршин

ОКРУГ №10

Казыбек Алишев

46,88%

ОКРУГ №21

Мархабат Жайымбетов

64,10%

ОКРУГ №24

Еркебулан Мамбетов

ОКРУГ

Ерболат Сатыбалдин

№28

56,03%

3,71%

ОКРУГ

Айна Мысыралимова

№9

50,95%

2,31%

ОКРУГ

Даулет Турлыханов

№1

48,17%

4,05%

ОКРУГ

Даулет Мукаев

№2

31,61%

7,54%

ОКРУГ

Жаркынбек Амантай

№23

58,15%

3,47%

ОКРУГ

Нуртай Сабильянов

№8

61,91%

7,53%

ОКРУГ

Лукбек Тумашинов

№29

56,13%

7,79%

ОКРУГ

Мукаш Искандиров

№15

47,53%

0,17%

ОКРУГ

Гульдара Нурумова

№16

73,98%

0,66%

ОКРУГ

Кайрат Балабиев

№25

72,15%

1,18%

ОКРУГ

Уласбек Садибеков

№26

53,44%

3,49%

ОКРУГ

Темир Кырыкбаев

№27

53,64%

2,51%

ОКРУГ

Данабек Исабеков

№6

32,98%

7,11%

ОКРУГ

Болатбек Нажметдинулы

№7

14,01%

3,60%

ОКРУГ

Кудайберген Бексултанов

№18

62,27%

4,14%

ОКРУГ

Арман Калыков

№19

64,17%

1,90%

ОКРУГ

Ардак Назаров

№11

51,35%

3,98%

ОКРУГ

Данияр Каскарауов

№12

47,91%

3,57%

ОКРУГ

Ермурат Бапи

№3

28,97%

14,75%

ОКРУГ

Ерлан Стамбеков

№4

21,06%

5,35%

ОКРУГ

Бакытжан Базарбек

№5

21,74%

3,92%

ОКРУГ

Руслан Кожасбаев

№17

56,50%

4,23%

Костанайская область

54,41%

2,05%

ОКРУГ №20

Еркин Абиль

Итоги парламентских выборов-2023 в Казахстане по партийным спискам

Источник: ЦИК РК

Всего голосов

Уровень явки

Голоса «против всех»

6 366 441

248 291

(3,9%)

52,9%

146 431

331 058

432 920

535 139 

547 154

693 938

3 431 510

Количество голосов на выборах-2023, ед.
Доля от всех

проголосовавших

Доля
от проголосовавших

за партии

Доля
от проголосовавших

по итогам
выборов-2021*

53,90%

10,90% 11,34% 5,29%

10,95%

9,10%

8,94%

8,75%

7,08%

5,41%

2,39%

8,59%

8,41%

6,80%

5,20%

2,30%

56,09% 71,09%

* Выборы-2021 проходили в условиях пропорциональной системы формирования мажилиса; графы «против всех» в бюллетенях не было

Барьер
прохождения 

в мажилис

бизнеса. Сложение этих факто-
ров в конечном счете обеспечило 
Amanat уверенную победу.  

Вторым оказался «Ауыл», на 
выборах 2021 года не преодолев-
ший тогдашний 7-процентный 
барьер входа в мажилис, а в этот 
раз набравший 10,90% голосов. 
Партия с почти 300-тысячной 
численностью – пожалуй, един-
ственная в РК, делающая акцент 
на умеренном консерватизме. 

Тройку замкнула созданная за 
несколько месяцев до выборов 
Respublica (8,59%), с небольшим 
отрывом от которой финиши-
ровал «Ак жол» (8,41%). Обе 
партии представляют умеренно 
правый спектр и опираются на 
предпринимателей и молодых 
профессионалов. 

Народная партия Казахстана, 
наследница КНПК, получила 
6,80% голосов избирателей. 
Впервые за свою многолетнюю 
историю в мажилис попала 
ОСДП (5,20%). Не смогла пре-
одолеть 5-процентный барьер 
партия «зеленых» – «Байтак». 
Графа «Против всех» получила 
чуть более 248 тыс. голосов, или 
3,9% от общего числа. 

Забрали розницу
Высокий уровень концентра-

ции на политическом рынке РК 
продемонстрировали и выборы 
депутатов-одномандатников. В 
19 округах из 29 кандидаты-по-
бедители набрали 50 и более 
процентов голосов, поданных за 
кандидатов в мажилис. При этом 

в четырех округах победители 
набрали от 60 до 70%, в трех – 
ушли в диапазон от 70 до 80%. 
Наиболее острая конкурентная 
борьба разыгралась в округе 
№7 (Шымкент), где победитель
Болатбек Нажметдинулы полу-
чил всего 14,0% голосов избира-
телей, поданных за кандидатов. 
Высокий уровень конкуренции 
(победитель получил менее 30% 
голосов, поданных за кандида-
тов) фиксировался во всех трех 
округах Алматы. Самый высокий 
уровень поддержки победителя 
фиксируется в Актюбинской 
области, где Казыбек Алишев 
набрал 76,2% от общего числа го-
лосов, поданных за кандидатов. 

В 24 из 29 округов победители 
выдвигались партией Amanat 

или имели к ней непосредствен-
ное отношение в последние 
несколько месяцев перед выбо-
рами. 

После изменения избиратель-
ной системы нижняя палата ка-
захстанского парламента, состоя-
щая из 98 депутатов (до реформы 
– 107), на 70% будет формиро-
ваться на пропорциональной 
основе (по спискам прошедших 
в мажилис партий) и на 30% на 
мажоритарной (из победителей 
одномандатников). Таким обра-
зом, Amanat при новой модели 
может контролировать не менее 
64 мест из 98 (около 65%), тогда 
как в прошлом созыве – всего 76 
мест из 107 (примерно 71%). 

Переход к смешанной изби-
рательной системе от пропор-

циональной позиционировался 
как попытка «лучше отражать 
интересы избирателей» (цитата 
президента Касым-Жомарта 
Токаева, который предложил 
реформу в марте 2022-го) и в 
конечном счете – усилить градус 
политической конкуренции.  

Иными словами, если исхо-
дить из результатов нынешних 
парламентских выборов, переход 
на смешанную избирательную 
систему если ослабил самую 
мощную политическую партию 
страны, то незначительно. При 
этом по внешним признакам уро-
вень конкуренции в парламенте 
по итогам выборов-2023 вырос: 
в мажилисе появились три новые 
партии и несколько одномандат-
ников-самовыдвиженцев. 

Стандартные вопросы
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БИЗНЕС И ВЛАСТЬ

2022 год стал
рекордным
в абсолютных цифрах

Объем казахстанского экспорта
по степени обработки 
и доля несырьевого экспорта

Источник: расчеты Kursiv Research

2012

Несырьевой, $ млрд 

Доля обработ. экспорта,
% (правая шкала)

Сырьевой, $ млрд 

2017 2022

100

75

50

25

0

40%

30%

20%

10%

0%

21,3

65,1

15,7

32,8

26,2

58,21

У исходных товаров для промышленности
самая высокая доля – 66%

Структура несырьевого экспорта в разрезе подкатегорий, %

Источник: расчеты Kursiv Research

2012 2017 2022

100%

75%

50%

25%

0%

Потребтовары
(не вкл. в др. категории)

Транспортное
оборудование

Капитальное
оборудование (кроме ТО)

Топливо и смазочные
материалы 

Исходные продукты
для промышленности 

Пищевые продукты
и напитки 

21%

13%

66%

9%

9%

75%

6%

4% 4%3%

9%

67%

4%
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Сейчас соответствующие дан-
ные регулярно публикует Центр 
развития торговой политики 
QazTrade, который подчиняется 
Министерству торговли и ин-
теграции РК. Но речь идет об 
агрегированных значениях, без 
подразделения на подкатегории, 
что не позволяет анализировать 
обработанный экспорт более 
детально.

Поэтому Kursiv Research клас-
сифицировал казахстанский 
экспорт по методологии ШЭК с 
тем, чтобы глубже взглянуть на 
состояние нашей экономики и 
оценить результаты индустриа-
лизации, одним из индикаторов 
успеха которой были объем и ди-
намика обработанного экспорта. 
Kursiv Research проанализировал 
данные с шагом в пять лет – 2012, 
2017 и 2022 годы. Наш отчет 
перекликается с экономической 
идеей о том, что более сложный 
в технологическом плане экспорт 
отражает соответствующий уро-
вень экономического развития. 
То есть динамика и структура 
казахстанского несырьевого 
экспорта отражают успехи и не-
удачи индустриализации. 

Добавим, что наши данные не-
сколько отличаются от опублико-
ванных QazTrade. Максимальный 
разброс достигает 2%, что для 
аналитических целей текущего 
материала является незначитель-
ным отклонением. Оно могло 
возникнуть по двум причинам. 
Первая – мы использовали актуа-
лизированную статистику по экс-
порту. Вторая причина, возмож-
но, кроется в различных методах 
конвертации товарных позиций. 
Чтобы классифицировать товар-
ные позиции по методологии 
ШЭК, Kursiv Research брал акту-
альную для каждого изучаемого 
года таблицу конвертации. 

Изменчивая цель 
В индустриальной политике 

Казахстана величина обработан-
ного экспорта нередко выступает 
количественным индикатором, 
указывающим на успех или про-
вал соответствующих госпро-
грамм.

В 2010 году стартовала Гос-
программа форсированного 
индустриально-инновационного 
развития РК на 2010–2014 годы. 
В первой индустриальной пяти-
летке среди прочих ставилась 
задача нарастить объем несырье-
вого экспорта не меньше чем на 
30% к уровню 2008 года. В этом 
смысле она оказалась неудачной: 
величина несырьевого экспорта 
по итогам 2014 года оказалась на 
7,8% меньше базисного периода. 

Следующим основным доку-
ментом индустриальной полити-
ки стала Госпрограмма индустри-
ально-инновационного развития 
РК на 2015–2019 годы. Ожидания 
на этот раз были скромнее: к 
концу пятилетки обработанный 
экспорт должен был вырасти на 
10%. В последующих редакциях 
этот индикатор был исключен, 
остались плановые показатели 
по повышению обработанного 
экспорта для каждой отрасли 
отдельно.

В тексте программы встречает-
ся гипотеза авторов, что к 2025 
году всеобщая доля обработан-
ного экспорта может вырасти 
до 43%. Но при реализации 
необходимых для этого макро-
экономических и геополитиче-
ских событий. Среди них низкие 
цены на ресурсы, которые лишат 
Казахстан стабильного источни-
ка высокого дохода, и сильная 
экономическая интеграция в 
макрорегионе, что предоставит 
нам доступ к дополнительным 
рынкам и технологиям. Этого не 
произошло. 

Третья индустриальная пяти-
летка стартовала с Госпрограм-
мы индустриально-инновацион-
ного развития РК на 2020–2025 
годы. Одна из четырех задач 
госпрограммы прямо касалась 
обработанного экспорта. Пла-
нировалось нарастить объем и 
расширить номенклатуру обра-
ботанных товаров, которые поль-
зовались бы спросом как внутри 
страны, так и за ее пределами. 
Задача считалась бы выполнен-
ной, если бы в 2025 году экспорт 
товаров средней и высокой тех-
нологической сложности достиг 
$23,6 млрд. 

В середине 2022 года власти 
заменили эту программу другой 
– Программой развития внутри-
страновой ценности и экспорто-
ориентированных производств 
на 2022–2026 годы. Целевой 
индикатор программы: «про-
изводство востребованных на 
внутреннем и внешнем рынках 
промышленных товаров – 761 
единица, в том числе ключевых 
товаров – 106 единиц». 

Индикатор по объему не-
сырьевого экспорта также со-
держит другой действующий 
документ. В нацпроекте «Устой-
чивый экономический рост, 
направленный на повышение 
благосостояния казахстанцев» 
правительство ожидает роста 
несырьевого экспорта до $29,5 
млрд по итогам 2025 года. 

Слабо обработанный 
По расчетам Kursiv Research, 

несырьевой экспорт РК по ито-
гам 2022 года достиг $26,2 млрд 
– рекордный показатель за по-
следние десять лет. Пять лет 
назад обработанный экспорт 
составил $15,7 млрд, в 2012 году 
– $21,3 млрд. 

В относительном выражении 
речь идет о 31,1% несырьевых 
поставок по отношению ко все-
му экспорту РК, что чуть хуже 
показателя пятилетней давности. 
Тогда доля несырьевого экспорта, 
находившаяся на уровне 32,3%, 
была обеспечена за счет низких 
нефтяных котировок. В 2012 году 
на фоне высоких нефтяных цен 
доля обработанного экспорта 
установилась на уровне 24,6%.

Детальный анализ несырьево-
го экспорта в разрезе подкатего-
рий, по которым экспорт в 2022 
году превысил $1 млрд, отражает 
успехи казахстанской индустри-
ализации. 

Исторически в структуре об-
работанного экспорта самая 
высокая доля у товаров, кото-
рые относятся к подкатегории 
«исходные продукты для про-
мышленности». По итогам 2022 
года она составила 66%. Правда, 
в десятилетней ретроспективе 
доля сокращается: пять лет назад 
– 75%, еще пять лет назад – 67%. 

В минувшем году Казахстан 
на поставках обработанных ис-
ходных продуктов для промыш-
ленности заработал $17,4 млрд, 
что на 48% больше результата 
2017 года. Согласно методологии 
ГС речь идет об отгрузках таких 
товаров, как катодная медь ($3,2 
млрд, прирост на 62% по срав-
нению с 2017 годом), уран ($2,6 
млрд, +97%), феррохром ($2,3 
млрд, +28%), цинк ($0,7 млрд, 
–6%) и алюминий ($0,7 млрд, 
+46%). В сумме первая пятерка 
обеспечила более половины 
несырьевых поставок подкате-
гории «исходные продукты для 
промышленности». Добавим, 
что ключевым фактором роста 
оказалась цена. 

В структуре обработанного 
экспорта второе место за подка-
тегорией «капитальное оборудо-
вание (кроме транспорта), детали 
и принадлежности». В 2022 году 
Казахстан отгрузил этих товаров 
чуть больше чем на $2,4 млрд, что 
больше результата пятилетней 
давности в 4,5 раза. Взрывная 
динамика легко объяснима, если 
проанализировать топ-5 этой под-

категории. Среди них смартфоны 
($685 млн, в 61 раз больше по 
сравнению с 2017 годом), ноутбу-
ки ($178 млн, в 117 раз больше), 
системные блоки ($110 млн, в 
32 раза больше), подшипники с 
цилиндрическими роликами (90 
млн, в 2 раза больше), а также 
коммутаторы и маршрутизаторы 
($55 млн, в 6 раз больше). 

Экспорт, вернее реэкспорт, гад-
жетов сложно назвать успехом 
казахстанской индустриализа-
ции. Но экспорт тепловыделяю-
щих элементов, которые по объ-
ему контракта расположились на 
шестой строчке в подкатегории 
«капитальное оборудование 
(кроме транспорта), детали и 
принадлежности», можно на-
звать плодом долголетней ра-
боты по углублению передела в 
урановой промышленности. По 
итогам 2022 года поставки соста-
вили порядка $51 млн. 

Отгрузки твэлов для ядерных 
реакторов АЭС – новинка в экс-
портной корзине Казахстана. 
Их производят на казахстан-
ско-китайском совместном пред-
приятии «Ульба-ТВС». В декабре 
2022 года состоялась первая 
поставка таких конструкций для 
китайской ядерной корпорации 
CGNPC-URC. 

На третьем месте в общем 
объеме несырьевого экспорта 
подкатегория «обработанное то-
пливо и смазочные материалы». 
В 2022 году товаров этой группы 
было отгружено на $2,4 млрд, 
что на 18% больше результатов 
пятилетней давности. Но на более 
длительном временном отрезке 
наблюдается сокращение поста-
вок этой подкатегории: в 2012 
году было отгружено на $4,4 млрд. 

Основная доля в подкатегории 
«обработанное топливо и сма-
зочные материалы» приходится 
на прочие дистилляты, включая 
мазут. В 2022 году экспорт этой 
номенклатуры принес стране 
чуть больше $1,4 млрд, или по-
рядка 59% от всех отгрузок обра-
ботанного топлива и смазочных 
материалов. В 2012 году – чуть 
больше $3 млрд, или 68%. 

Одной из задач первой и второй 
индустриальных пятилеток была 
модернизация трех крупнейших 
нефтеперерабатывающих пред-
приятий страны, которая зате-
валась, чтобы в РК выпускалось 
больше светлых нефтепродуктов. 
Проведенная модернизация трех 
НПЗ привела к сокращению 
производства темных продуктов, 
соответственно, сократились их 
отгрузки на внешний рынок. По-
мимо этого на подкатегорию «об-
работанное топливо и смазочные 
материалы» отрицательно влияет 
сокращение поставок сжижен-
ного пропана. В 2022 году было 
отгружено на $520 млн, тогда 
как в 2012-м – почти на $794 млн. 
Уменьшение поставок вызвано 
ростом внутреннего потребления. 

Мука и автомобили
Следующая заметная подка-

тегория в несырьевом экспор-
те – «обработанные пищевые 
продукты и напитки», которые 
в свою очередь делятся на две 
группы продуктов: «для про-
мышленности» и «для личного 
пользования». 

В минувшем году отгрузки этой 
подкатегории достигли $2,2 млрд. 
За десять лет наблюдается значи-
тельный прогресс: положитель-
ная динамика составила 148%. Из 
этой суммы почти $1,3 млрд при-
ходятся на обработанные пище-
вые продукты и напитки главным 
образом для промышленности и 
$934 млн – главным образом для 
личного пользования. 

Ключевой экспортной про-
дукцией в подкатегории «обра-
ботанные пищевые продукты и 
напитки главным образом для 
промышленности» является пше-
ничная мука. В 2022 году было 
отгружено на $753 млн, что на 
четверть больше результата 2012 
года. Значительную динамику 
демонстрируют поставки подсол-
нечного и сафлорового масла, 
которые занимают вторую строч-
ку в этой группе: если десять лет 
назад экспорт составил $16 млн, 
то в минувшем году – $265 (при-
рост в 16 раз). Тройку замыкают 
поставки пшеничных отходов: в 
2022-м было отгружено на $72 
млн, в 2012-м – порядка $9 млн. 

В группе «обработанные пище-
вые продукты и напитки главным 
образом для личного пользова-
ния» лидируют поставки мине-
ральных и газированных вод. 
Отгрузки выросли с $26 млн в 
2012 году до $77 млн по итогам 
2022 года (прирост почти в 3 
раза). На второй позиции продук-
ция, показавшая существенную 
динамику за десять лет: поставки 
пищевых смесей из животных и 
растительных жиров в 2022 году 
составили $76 млн, тогда как в 
2012-м – всего $4 млн (прирост 
в 20 раз). В тройку ключевых 
экспортных позиций по данной 
подкатегории входят отгрузки 
прочих фракций подсолнечного 
и сафлорового масла: в минув-
шем году – на $64 млн, десять лет 
назад – всего на $10 млн. 

«Транспортное оборудование, 
детали и принадлежности для 
него» – последняя подкатегория, 
величина экспорта по которой 
превышает $1 млрд. В 2012 году 
экспорт составил $445 млн, в 
минувшем году – $1,1 млрд. В 
этой подкатегории, которая 

Не совсем отработанные поставки 
Несырьевой экспорт РК состоит из товаров, 
которые сложно назвать высокотехнологичными

Kursiv Research проанализировал отчеты 
по реализации планов развития каждого 
региона. Отслеживаются сотни показателей, 
важный из которых – выполнение плановых 
показателей по объему производства в обра-
батывающей промышленности. 

Из проанализированных отчетов выясни-
лось, что только два из 20 регионов не вы-
полнили план по выпуску в обрабатывающей 
отрасли. В числе аутсайдеров нефтеносные 
регионы – Атырауская и Мангистауская об-
ласти, где объем производства в обработке 
недобрали 7 и 11% соответственно. 

Три региона значительно перевыполнили 
план. 

Лидером по динамике является Актюбин-
ская область, которая превысила план на 72%. 
Собственно объем производства в обработке 
достиг 1,2 трлн тенге. Значительный вклад 
внесли такие подотрасли, как производ-
ство напитков (+66,4%), машиностроение 
(+40%), легкая промышленность (+19,4%) 
и выпуск рельсовой продукции (16,4%). 

Напомним, что производство рельсов – 
это относительно новое направление в эко-

номике этого региона. Запущенный в 2016 
году Актюбинский рельсобалочный завод 
(АРБЗ) в рамках второй индустриальной 
пятилетки (кредитор инфраструктурных 
проектов – Банк развития Казахстана – 
предоставил заводу заем на $284 млн) 
считается уникальным предприятием по 
производству дифференцированно тер-
моупрочненных рельсов. АРБЗ является 
третьим в мире (Австрия, Китай) и един-
ственным заводом среди стран Евразий-
ского экономического союза по выпуску 
рельсов нового поколения с повышенной 
прочностью длиной до 120 метров. 

Для модернизации магистральной желез-
нодорожной сети АРБЗ ежегодно поставляет 
нацкомпании КТЖ порядка 80 тыс. тонн 
рельсовой продукции. 

На втором месте Астана, где производство 
обработанной продукции выросло до 1,7 
трлн тенге, соответственно, рост составил 
49%. Заметный вклад внесли производство 
прочей неметаллической минеральной 
продукции (+50%) и металлургия (+43%). 
Одним из ключевых металлургических про-

изводств, расположенных в Астане, является 
аффинажный завод «Тау-Кен Алтын» (проект 
второй индустриальной пятилетки). 

Тройку лидеров замыкает Костанайская 
область, которая перевыполнила план на 
45%. Высокая динамика отмечается в ма-
шиностроении (+10,9%), стройиндустрии 
(+10,8%), а также в пищевой (+9,9%) и ме-
таллургической (+9,5%) промышленности.

Высокую динамику в машиностроении 
обеспечивают производитель сельхозтех-
ники «АгромашХолдинг KZ» и площадка по 
сбору автомобилей «СарыаркаАвтоПром» 
(САП). Первое предприятие, выпустив 
более 1 тыс. единиц самоходной техники, 
нарастило производство на 14%. Вторая 
компания в 2022 году произвела 70 тыс. 
автомобилей. Обе компании обозначились 
на индустриальной карте страны благодаря 
государственной поддержке. К примеру, 
САП был участником программы «Произ-
водительность-2020», в рамках которой 
освоил метод CKD-сборки, включая сварку 
и окраску кузовов, и тем самым углубил 
локализацию производства.

Всплеск на севере и в центре
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Исходные товары для промышленности внесли
значительный вклад в несырьевой экспорт

Динамика несырьевого экспорта в разрезе подкатегорий, $ млрд
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подразумевает производство 
технически сложной продукции, 
произошли заметные структур-
ные изменения. 

На первом месте поставки ав-
томобилей с объемом двигателя 
1,5–3 литра. Если в 2022 году 
таких товаров было поставлено 
почти на $210 млн, то в 2012-м – 
всего на $3 млн. На втором месте 
поставки осей, колес, тележек 
для железнодорожных локомоти-
вов и подвижного состава. Таких 
товаров по итогам 2022 было 
отгружено на $133 млн, десятью 
годами ранее – на $4 млн. Тройку 
замыкают части электрооборудо-
вания, предназначенные для дви-
гателей транспортных средств, 
– наблюдается резкий рост с $8 
млн в 2012 году до $115 млн по 
итогам минувшего года. 

На первой базе 
Вышеприведенный анали-

тический разбор несырьевого 
экспорта показывает, что горно- 
металлургический комплекс 
остается ключевым источником 
обработанного экспорта. ГМК, 
как и нефтянка, имеет две уяз-
вимости для устойчивого эконо-
мического роста: самочувствие 
отрасли напрямую зависит от 
мировых цен, а выпускаемую 
продукцию сложно назвать вы-
сокотехнологичной. 

Сложная продукция, произ-
водство которой требует кон-
центрации передовых знаний в 
экономике, представлена под-
категорией «капитальное обо-
рудование (кроме транспорта), 
детали и принадлежности». Здесь 
в последние годы наблюдаются 
успехи за счет реэкспорта гадже-
тов в Россию и страны ЦА. 

Менее сложная продукция 
собрана в подкатегории «транс-
портное оборудование, детали 
и принадлежности для него». В 
целом она показывает успехи в 
развитии отечественного маши-
ностроения. Налажен экспорт 
автомашин благодаря упорной 
работе правительства, которое 
длительный период пытается 
запустить полноценное автомо-
билестроение в стране. Пока что 
удается производить автомобили 
в режиме промышленной сбор-
ки, но наблюдаются подвижки в 
производстве железнодорожной 
техники. Корпус инженеров 
не набрал тех компетенций, 
чтобы выпускать двигатели для 
транспорта. Значительный экс-
порт в этом направлении, кото-
рый проявился только в прошлом 
году, скорее результат геополити-
ки, чем промышленной полити-
ки властей РК. 

Цифры по несырьевому экс-
порту АПК говорят о том, что 
отрасль производит больше 
промежуточных товаров, нежели 
поставляет на потребительский 
рынок готовой продукции. 

Более детальный разбор казах-
станского экспорта с помощью 
методологии ШЭК показывает, 
что основную массу обработан-
ной продукции, которая кон-
курентна на мировых рынках, 
продолжают поставлять тради-
ционные (базовые) сектора эко-
номики, среди которых сельское 
хозяйство, ГМК и неф техимия. 

Казахстан еще не перешел к 
следующей фазе индустриали-
зации, когда в экономике появ-
ляются прорывные для страны 
направления промышленности: 
производство оборудования для 
зеленой энергетики, биотехно-
логии, производство новых ма-
териалов и ИКТ. Именно такой 
переход – от базовых отраслей к 
отраслям новой экономики – опи-
сывали авторы программы вто-
рой индустриальной пятилетки. 
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В структуре активов за год 
изменения незначительные: 
выданные займы составляют 
83,2% (годом ранее – 85,4%), раз-
мещенные вклады – 4,6% (3,9%), 
кеш – 3,1% (без изменений), 
дебиторская задолженность со-
кратилась с 2,2 до 1,6%, а доля 
прочих активов увеличилась с 
5,4 до 7,5%. Двигателем роста 
по-прежнему остается кредито-
вание; ни рыночная ситуация, 
ни регулирование пока не сти-
мулируют игроков диверсифи-
цировать структуру активов. 
Сокращение дебиторки – еще 
один косвенный показатель здо-
ровья сектора.

Как и годом ранее, обязатель-
ства МФО финансируются за 
счет привлекаемых компаниями 
кредитов и облигационных выпу-
сков. За год доля займов увели-
чилась с 80,6 до 82,0%, долговых 
ценных бумаг – с 7,1 до 8,0%. 
Вес субординированного долга 
также вырос – с 1,8 до 2,1%, а 
«похудели» прочие обязательства 
(7,9 после 10,5%). 

МФО продолжают наращивать 
выручку (под которой здесь 
понимаются все доходы микро-
финансовых организаций – от 
получения вознаграждения, ко-
миссий за операции, изменения 
финансовых активов и других 
операций): в 2022-м компании 
сектора заработали 509,1 млрд 
тенге – рост на 57,1% г/г (в 2021 
году – на 109,7%). В структуре 
выручки главная статья – доходы 
от получения вознаграждения 
по предоставленным ссудам 
(микрокредитам), которые со-
ставляют 73,7% и за год выросли 
на 63,4%. Годом ранее динамика 
роста доходов от вознаграждения 
по микрозаймам была еще выше 
– 102,4%. 

Чистая прибыль МФО по ито-
гам 2022-го выросла на 41,3% 
и достигла 88,1 млрд тенге. Ра-
стущий почти прямо пропор-
ционально выручке и активам 
чистый доход МФО обеспечивает 
стабильно высокие показатели 
рентабельности: соотношение 
прибыли к выручке остается вы-
соким – 17,3% (19,2% в 2021-м),
прибыль к активам на конец 
периода – 8% (7,7%). 

Консервативная 
десятка

В отличие от предыдущих 
периодов рост сектора МФО 
перестает быть экстенсивным, 
связанным с притоком новых 
игроков и их капитала. В отчет-
ности по сектору, которую публи-
кует НБ РК, по итогам 2022-го 
отражены данные 228 компаний, 
тогда как годом ранее в сводном 
списке было 239 МФО. 

Сектор МФО следует относить 

к высококонцентрированным: по 
итогам 2022-го на крупнейшие 
10 МФО приходится 74,5% ак-
тивов, 77,2% ссудного портфеля 
и 80,9% обязательств сектора. 
Годом ранее структура основ-
ных балансовых показателей 
отличалась лишь на десятые доли 
процента. 

Как и год назад, лидером оста-
ется KMF. Компания в 2022-м 
продемонстрировала прирост 
активов на 27,5% – до 233,2 
млрд тенге, ссудного портфеля 
(в сводной статистике НБ РК 
этот показатель приводится за 
вычетом резервов на обесцене-
ние) – на 25,8%, до 203,5 млрд. 
Компания активно кредитует 
МСБ, в том числе аграриев на 
юге страны. Согласно отчет-
ности компании за III квартал 
2022 года, основной прирост 
обязательств KMF обеспечивали 
займы из стран ОЭСР. Основ-
ные источники фондирования 
– акционеры и международные 
институты развития. В числе 
кредиторов KMF Азиатский банк 
развития (АБР), с которым в 
июне прошлого года компания 
подписала соглашение о займе 
в $15 млн на финансирование 
проектов аграриев. Европейский 
банк реконструкции и развития 
(ЕБРР) в прошлом году про-
кредитовал KMF на $25 млн на 
поддержку малых предприятий, 
находящихся под руководством 
женщин. 

С третьего на второе место в 
ренкинге казахстанских МФО 
поднялся MyCar Finance (в уч-
редителях значатся два товари-
щества – моторная компания 
«Астана-моторс» и «Астана-Мо-
торс Менеджмент»). Активы 
компании выросли на 45,4% (до 
160,1 млрд тенге), ссудный порт-
фель – на 40,0% (до 152,3 млрд). 
Компания кредитует под приоб-
ретение нового автомобиля или 
авто с пробегом, модельный ряд 

которых представлен в салонах 
Mycar.kz и КМК «Астана Моторс». 
Также MyCar Finance предостав-
ляет возможность сделок C2C 
с подержанными авто. В конце 
января компания распространи-
ла информацию о топ-3 моделей, 
под приобретение которых кли-
енты чаще всего берут заем, – это 
седаны Toyota Camry 70, Hyundai 
Accent, Hyundai Elantra (данные 
модели производятся на мощно-
стях родственной MyCar струк-
туре Hyundai Trans Kazakhstan). 
Кроме того, для автомобилей 
(как легковых, так и коммерче-
ской техники) Hyundai компания 
предлагает несколько пакетных 
предложений со сниженной 
ставкой вознаграждения (ГЭСВ 
от 16,9 до 24,5%). 

Со второго на третье место опу-
стилась МФО «Тойота Файнаншл 
Сервисез Казахстан». Компа-
ния, находящаяся под конечным 
контролем Toyota Motor Co., 
предоставляет кредиты на при-
обретение семи моделей автомо-
билей бренда Toyota (в основном 
модели SUV). Активы компании в 
2022 году выросли на 25,6%, до 
153,2 млрд, ссудный портфель – 
на 30,2%, до 135,4 млрд. 

Как отмечается в финотчетно-
сти компании за девять месяцев 
минувшего года, несмотря на 
проблемы с производственными 
мощностями (закрытие произ-
водства Camry и Rav4 на заводе 
в Санкт-Петербурге), «благодаря 
дальнейшему развитию рынка 
автомобилей с пробегом ком-
пания смогла выполнить и даже 
перевыполнить свои планы по 
продажам в феврале и марте 
2022 года». Из отчетности за 
девять месяцев 2022-го ясно, 
что рост ссудника компании 
обеспечили займы физлицам, 
доля которых на балансе (к 12 
месяцам 2021 года) составила 
27,0% (до 128,3 млрд тенге), в 

структуре портфеля (до вычета 
резерва) вес кредитов физлицам 
за неполный год вырос с 94,3 до 
96,2%. 

Четвертое место за собой со-
хранила МФО «ОнлайнКазФи-
нанс» с брендом Solva. Активы 
компании выросли на 27,8%, до 
85,8 млрд тенге, ссудный порт-
фель – на 13,1%, до 69,4 млрд. 
Судя по отчетности компании,  
за III квартал 2022 года, выручка 
компании увеличилась на 51,6%, 
а основной ее прирост обеспечил 
сегмент МСБ, объем процентных 
доходов по которому в годовом 
выражении вырос с 642 млн 
до 6,3 млрд тенге. В структуре 
кредитного портфеля Solva (по 
амортизированной стоимости до 
вычета резерва) объем ссуд МСБ 
за девять месяцев 2022-го вырос 
с 16 до 28 млрд тенге (+68,9%), 
а вес – с 25,5 до 38,3%. 

С девятого на пятое место под-
нялась МФО «ШинханФинанс». 
По расчетам на основе данных 
НБ РК активы компании выросли 

на рекордные в минувшем году 
156,2% (до 39,7 млрд тенге), 
ссудный портфель – на 157,4% 
(до 38,3 млрд). Акционер этого 
МФО – Shinhan Card Co. Ltd. – ко-
рейская структура, родственная 
группе Shinhan, кредитующая в 
том числе и лизинг автомобилей, 
который у группы выделен в от-
дельный сегмент, его вес в струк-
туре активов головной компании 
достигает 25% (последние дан-
ные – на III квартал 2021 года). 
В РК компания предоставляет 
беззалоговые кредиты физлицам 
и юрлицам, автокредитование 
новых и подержанных (ГЭСВ от 
27,9%) на срок от 3 (беззало-
говые) до 7 лет авто. «Для того 
чтобы оформить микрокредит в 
«Шинхан Финанс», не придется 
собирать большой пакет доку-
ментов и искать поручителей, 
что делает сервис компании 
доступным для большинства 
граждан РК. Еще один ее плюс за-
ключается в том, что здесь взять 
деньги в долг на любые цели мо-
гут даже клиенты с неидеальной 
кредитной историей», – значится 
в описании компании на портале 
Ассоциации микрофинансо-
вых организаций Казахстана
(АМФОК).

Показательно также и то, что 
среди топ-10 МФО присутству-
ют четыре компании, которые 
специализируются на операциях 
с автомобилями – к уже упомяну-
тым MyCar Finance, ТФСК, «Шин-
хан Финанс» следует добавить 
занявший 6-е место TAS Finance 
Group с активами в 35,5 млрд 
тенге (+36,9%) и ссудником в 
33,6 млрд (+57,3%). 

Новичок в топ-10 – МФО «Фин-
техФинанс», более известная по 
бренду Moneyman и являющаяся 
основным акционером другой 
МФО – «ОнлайнКазФинанс». Ре-
сурс eGov.kz в числе акционеров 
«ФинтехФинанса» указывает 

Solva Group Ltd. и IDF Eurasia 
(Kazakhstan) Limited. Бренд 
Moneyman позиционируется как 
«первая компания альтернатив-
ного кредитования в Казахстане, 
которая организовала процесс 
выдачи займа полностью онлайн 
– начиная от заполнения анкеты 
и заканчивая перечислением 
средств на счета клиентов». За 
минувший год «ФинтехФинанс» 
поднялся с 17-го на 10-е место 
по активам, которые выросли 
на 151,3%, до 21,3 млрд тенге, 
при этом ссудный портфель 
компании на конец 2022-го со-
ставил 11,0 млрд тенге (+85,4%), 
а обязательства – 7,1 млрд 
(+20,1%). 

Финансовая 
разгрузка

Одно из важных регулятор-
ных событий года – выполнение 
серии мероприятий в целях 
сокращения закредитованности 
населения, которая произошла с 
подачи политического руковод-
ства страны. Первая часть пред-
ложений касалась сокращения 
налоговой нагрузки граждан. 
АРРФР совместно с МФО пла-
нировало реструктуризировать 
проблемную задолженность 432 
тыс. заемщиков на 33 млрд тенге 
и частичное прощение долга для 
107 тыс. клиентов МФО почти на 
1 млрд тенге, еще 28 тыс. заем-
щикам долги (0,6 млрд тенге) по 
займам МФО предлагалось пол-
ностью простить. Как подчерки-
вали в регуляторе и отраслевой 
ассоциации, реструктуризации, 
списания и прощения производи-
лись за счет самих кредитных ор-
ганизаций. По данным АМФОК, 
эти меры привели к сокращению 
количества проблемных заемщи-
ков МФО в 3,5 раза. 

Из отчета Первого кредитного 
бюро по беззалоговым займам 
кредитных организаций РК сле-

Микрофинбум: продолжение
Что позволило активам МФО в 2022 году взять планку 1 трлн тенге
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ЭКСПЕРТИЗА

Минувший год для рынка МФО был богат 
на важные изменения. В Казахстане сфор-
мированы два основных сегмента МФО, и в 
2022-м эти сегменты подчинялись разным 
трендам. Первый сегмент – меньший по 
размеру – это кредитование до зарплаты (на 
срок до 45 дней с предельной ставкой 20% 
годовых), второй – длинные квазибанков-
ские микрокредиты с предельной ставкой 
56% ГЭСВ, которые регулируются анало-
гично банковским кредитам. В сегменте 
микрозаймов до зарплаты продолжилось 
существенное ужесточение регуляторных 
условий. Участники финансового рынка в 
целом приветствовали эти регуляторные 
новеллы, поскольку они позволили снизить 
долговую нагрузку наименее защищенных 
слоев населения и в какой-то степени вы-
равнять конкурентные условия. 

В сегменте длинных квазибанковских 
микрокредитов ключевым трендом было 
удорожание фондирования в связи с ро-
стом базовой ставки, что в свою очередь 
стало следствием инфляционного давления. 
Количество источников формирования 
ликвидности для МФО сократилось, воз-
ник дисбаланс между постоянно растущей 
потребностью наших клиентов – микро-
предпринимателей и сроками получения 
институциональной ликвидности МФО. 
Например, локальные банки увеличили 
срок принятия решения о предоставлении 
или увеличении кредитных линий в сред-
нем вдвое, до шести-семи месяцев. Вырос 
в силу геополитической нестабильности, 
валютных рисков и инфляции и срок при-
нятия решений по кредитным заявкам у 
международных институтов развития, с 
которыми Solva начала активно сотрудни-
чать в 2022 году. 

На этом фоне основным источником фон-
дирования для Solva стали облигационные 
программы, и теперь Solva является круп-
нейшим эмитентом облигаций в рознице. 
Solva стала первой микрофинансовой орга-
низацией в Казахстане, вышедшей на рынок 
публичного долга в августе 2020 года. За 
прошедшие три года Solva укрепила статус 
наиболее популярного эмитента среди дол-
говых инвесторов, и сейчас в обращении 
находятся девять выпусков облигаций ком-
пании на биржах KASE и AIX номинальной 
стоимостью более 45 млрд тенге, а общий 
размер базы частных и институциональных 
инвесторов превышает 3000 участников. 
Свыше 85% инвесторов Solva реинвестиру-
ют купон в приобретение новых выпусков 
облигаций компании.

За последний год также подтвердился 
тренд на усиление регуляторного арбитража 
между МФО и банками в пользу последних. 
Это выразилось в изменении порядка рас-
четов коэффициентов платежеспособности 
и долговой нагрузки: с июля 2022-го МФО 
потеряли возможность учитывать платежи 

заемщиков по кредитам при расчете КП и 
КДН. При этом у банков осталась возмож-
ность использовать транзакционные дан-
ные клиентов, а у МФО этих возможностей 
как не было, так и не появилось. По-преж-
нему только банки имеют право взимать 
комиссии. Важнейшим преимуществом БВУ 
остается право на выпуск платежных пору-
чений-требований, этот механизм позво-
ляет БВУ взыскивать просроченную задол-
женность со счета заемщика в любом банке 
страны с первого дня просрочки. МФО таких 
эффективных инструментов взыскания не 
имеет, это приводит к необходимости даже 
более строгого отбора заемщиков в МФО 
по сравнению с БВУ. Фактически происхо-
дит игра в одни ворота: МФО, в отсутствие 
возможности открытия счетов клиентам, 
перечисляет сумму микрокредита на счет в 
БВУ, который указал клиент. Таким образом, 
средства МФО формируют остатки на счетах 
БВУ, формируют транзакционный доход 
банка (за счет interchange или комиссий) и 
помогают БВУ обогащать транзакционную 
историю клиентов. 

Наиболее важный тренд, который стал 
активно развиваться в 2022 году и, как мы 
надеемся, останется на рынке надолго, – это 
импакт-инвестирование и импакт-кре-
дитование. Импакт-кредитование – это 
финансирование предпринимательских 
проектов, деятельность которых направлена 
на оказание измеримого, положительного 
социального и экологического воздействия 
наряду с получением прибыли. В настоящее 
время именно микрофинансирование яв-
ляется доминирующим инструментом им-
пакт-инвестиций с фокусом на поддержке 
предпринимателей.

Кредитные институты все больше задумы-
ваются о том, как заемщик будет использо-
вать полученные средства, как это повлияет 
на национальную экономику. Согласно 
проведенным нами исследованиям, каждый 
1 млн тенге финансирования от Solva в адрес 
микро- и малого бизнеса позволяет нашим 
клиентам увеличить выручку минимум на
5 млн тенге в течение одного года. 20% на-
ших клиентов смогли нанять дополнитель-
ных сотрудников в течение месяца после 
получения кредитных средств от Solva. Мы 

видим прямой положительный эффект от 
нашей работы на развитии предпринима-
тельства.

В 2022 году мы завершили трансформа-
цию стратегии Solva с фокусом на работу с 
МСБ. В результате портфель беззалоговых 
микрокредитов МСБ за год увеличился 
вдвое, портфель потребительских микро-
кредитов, наоборот, снизился на 8%. Если по 
итогам 2021 года доля ссуд МСБ составляла 
26%, то по итогам 2022-го эта доля выросла 
до 40%. В 2023 году мы ожидаем, что доля 
МСБ вырастет до 70%. Мы по-прежнему 
наблюдаем значительное недофинансиро-
вание в сегменте микро- и малого бизнеса, 
где проникновение кредитных продуктов 
составляет 13–16%, тогда как в потребкре-
дитовании – уже более 50%. 

Что касается новых сервисов, то в ми-
нувшем году мы продолжили реализацию 
стратегии наполнения продуктовой линей-
ки банковскими продуктами. В прошлом 
году мы завершили процесс интеграции 
Solva с одним из БВУ, и теперь все наши 
клиенты имеют возможность получить 
финансирование сразу на новую виртуаль-
ную карту. Такая карта позволяет многим 
нашим МСБ клиентам разделить личные 
денежные потоки и финансовые потоки, 
связанные с ведением бизнеса. Сейчас мы 
занимаемся развитием интернет-банка 
для микропредпринимателей, постоянно 
наращиваем компетенции, стремимся 
предлагать предпринимателям больше 
инструментов. 

Главным корпоративным событием для 
Solva 2022 года был запуск процесса транс-
формации в БВУ. После появления регуля-
торной возможности трансформации МФО 
в БВУ Solva начала приводить в соответствие 
структуру собственности и корпоративное 
управление. Осенью прошлого года мы 
завершили процесс трансформации в АО. 
Значительные инвестиции были направле-
ны на совершенствование системы корпора-
тивного управления, с нуля создан совет ди-
ректоров, и в ближайшее время мы сможем 
анонсировать его состав. Мы также уделили 
значительное внимание росту компетенций 
управленческой команды – к нам присоеди-
нился ряд специалистов с опытом работы в 
БВУ, особенно в области риск-менеджмента 
и подготовки регуляторной отчетности. 

Ключевое направление – цифровая транс-
формация, и это наиболее капиталоемкое 
направление при трансформации в БВУ. 
Требования по регуляторной отчетности в 
банке существенно более развернутые по 
сравнению с МФО. В результате тендерного 
отбора мы определились с вендором АБС и 
также усилили IТ-команду, где уже работают 
93 человека, что составляет порядка 20% 
штата компании. Ожидаем, что в третьем 
квартале текущего года мы успешно завер-
шим реорганизацию. 

Когда микрофинансовая организация 
становится надежным партнером предпри-
нимателя – особенно из микро- и малого 
бизнеса, – она не только укрепляет свое 
рыночное положение и генерирует прибыль 
для акционеров, но и служит интересам на-
циональной экономики и в конечном счете 
государства и мира в целом. 

Представленная в топ-10 крупнейших 
микрофинансовых организаций Казахстана 
TAS Finance – часть группы компаний TAS 
Group, в которую входят 10 компаний с 38 
филиалами по всей стране, а также в РФ 
и Узбекистане – полностью разделяет это 
видение. 

Рост портфеля TAS Group стабилен и 
динамичен. На протяжении последних
пяти-семи лет ежегодно активы нашей МФО 
увеличиваются двукратно. Объясняется это 
тем, что наша аудитория – сегменты микро-, 
малого и среднего бизнеса. Это огромный 
пласт людей, которые развивают экономи-
ку, вкладывая собственные силы и талант. А 
мы являемся для них ключевым партнером, 
который предоставляет им финансовые 
средства быстро и без лишних процедур. 

Выполняя эту миссию, компания подклю-
чила все доступные ресурсы, в том числе 
принимает участие в программе льготного 
кредитования бизнеса по линии ФРП «Даму» 
и программы фонда «Даму Микро». На кре-
дитование по этой программе TAS Group 
привлекла у «Даму» 3 млрд тенге. 

Мы работаем с вторичным авторынком. 
Кредитование в этом сегменте в минув-
шем году росло, поскольку сюда начали 
активно приходить банки второго уровня. 
Помня о своей миссии, TAS Finance вы-
строила лояльный формат обслуживания 
– мы не стремимся сразу после ухудшения 
ситуации с платежами по долгу изъять у 
клиента залог. 

Тренд на приоритетность дистанционных 
каналов обслуживания TAS Group зафик-
сировала еще в период коронакризиса. 
В этом году основным каналом продаж 
должно стать мобильное приложение, ко-

торое предоставит возможность каждому 
предпринимателю или физическому лицу 
кредитоваться в режиме онлайн. Мобильная 
версия расширяет доступность продуктовой 
линейки, в особенности для отдаленных 
районов и сел. 

Автоматизация и цифровизация биз-
нес-процессов в TAS Group – непрерывный 
процесс. Мы совершенствуем мобильное 
приложение TAS Credit Online. Внутри 
компании автоматизированы процедуры 
оценки автомобилей, выдачи займов и их 
погашения. Нам удалось собрать сильную 
IT-команду, работа которой в ближайшие 
годы должна обеспечить качественное 
развитие информационной системы c вне-
дрением цифровых программ, которые в 
свою очередь позволят TAS Group удовлет-
ворять все основные потребности клиентов 
онлайн.

Но мы понимаем, что для полного перехо-
да к цифровому формату потребуется еще 
немало времени, так как часть клиентов – 
жители сельской местности, которые пока 
не на 100% обеспечены доступом к широ-
кополосному интернету. Цифровизация 
– важный, но не исключительный ресурс 
роста: есть масса примеров, как аналого-
вые компании с хорошей организацией и 
маркетингом обгоняют цифровые по всем 
ключевым показателям. Мы в TAS Group 
исходим из того, что клиенту должно быть 
легко и удобно работать с нами. 

В минувшем году регулятор корректиро-
вал политику в соответствии с президент-
скими поручениями. Мы поддерживаем 
такие изменения, как ужесточение коэффи-
циента долговой нагрузки (КДН) для рынка 
микрозаймов, потому что и сами придер-
живаемся политики, в рамках которой мы 
стараемся не допустить таких значений 
долговой нагрузки, из которых клиенту 
тяжело выбраться. Для нашего направле-
ния – кредитования под залог авто – КДН 
упразднен, но мы сами для себя оставили 
этот показатель, поскольку, используя его, 
проще оставлять портфель более чистым. 

Другой вопрос, что нововведения регуля-
тора так и не включают сегментирование 
займов, и поэтому участники рынка подчи-
няются практически единым требованиям 
и ограничениям вне зависимости от того, 
о каких микрозаймах идет речь. К сожа-
лению, и займы под залог недвижимости, 
и займы под залог автомобиля, и займы 
для аграриев, и займы до зарплаты – это 
для регулятора одинаковые займы. Хотя 
клиенты во всех этих случаях разные, как 
и условия финансирования. Если говорить 
о нашем сегменте – МСБ, – ссуды помогают 
клиентам развивать экономику, тогда как 
в других случаях, например, с PDL-компа-
ниями, действительно высок риск высокой 
кредитной нагрузки и усложнения финан-
сового состояния заемщиков.

Правила игры часто меняются, в таких 
условиях строить бизнес-планы или прог-
нозировать на перспективу достаточно 
трудно. Поэтому мы надеемся, что в этом 
году режим регулирования МФО стабилизи-
руется, контуры рынка будут сформированы 
и у игроков не будет задач, кроме как стре-
миться к повышению качества своих услуг, 
внедрению новых технологий и снижению 
операционных расходов. Конкуренция в 
этом сегменте рынка достаточно высокая 
и выдержать ее смогут лишь наиболее ста-
бильные, финансово устойчивые компании, 
ориентированные на потребности своих 
клиентов. 

Объем активов и обязательств МФО, млрд тенге 

Источник: расчеты Kursiv Research по данным НБ РК 
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Дулат ТАСТЕКЕЕВ, 

глава TAS Group

Константин БАРАБАНОВ, 

генеральный директор 

Solva Group Ltd.

Почему Solva делает ставку 
на «кредитование со смыслом»?

дует, что в течение 2020–2021 
годов доля ссуд с просрочкой 
более 90 дней (NPL 90+) вырос-
ла с 11,1 до 28,5%, а к концу пер-
вого полугодия 2022-го достигла 
30,1%. Результатом реструкту-
ризации задолженности стало 
сокращение показателя до 21,7% 
(на начало 2023 года). 

« О б с т а н о в к а  в  с е к т о р е
онлайн-кредитования на сегод-
няшний день стабилизирована, 
рынок остыл, приняты регуля-
торные ограничения, между 
участниками рынка онлайн-кре-
дитования подписан меморан-
дум об ограничении агрессивных 
темпов роста выдачи и проблем-
ной задолженности», – отме-
чал в интервью Kapital.kz глава
АМФОК Ербол Омарханов. 

При этом в целом по порт-
фелю в течение 2022 года та 
доля ссудника, которую НБ РК в 
статистике отражает как безна-
дежные зай мы, росла и к концу 
IV квартала составила 11,9%, 
тогда как годом ранее показатель 
находился на уровне 8,6%. 

Вторая часть – ограничения, 
которые должны не позволить 
наращивать долговую нагрузку в 
дальнейшем. Дважды регулятор 

снижал предельную ставку по 
кредитам онлайн-МФО – в итоге 
она сократилась с 30 до 20%. 
Также АРРФР ужесточило нормы 
расчета коэффициента долговой 
нагрузки клиента, предельный 
уровень плохих займов на ба-
лансе МФО и другие пруденци-
альные нормативы. 

В  о к т я б р е  п р е з и д е н т
Касым-Жомарт Токаев анон-
сировал предложения по сокра-
щению долговой нагрузки, а в 
декабре добавил конкретику: «С 
1 января 2023 года должен зара-
ботать Закон «О реабилитации 
и банкротстве физических лиц». 
Помимо этого необходимо более 
жестко регулировать беззалого-
вое онлайн-микрокредитование. 
В некоторых странах на него 
введен полный запрет. Следует 
изучить этот опыт». 

В конце марта 2023 года АРРФР 
опубликовало поправки в зако-
нодательство по регулированию 
банковской, микрофинансовой 
и коллекторской деятельности, 
где появилась норма о запрете 
выдачи займов физлицам, допу-
стившим просрочку по кредиту 
на срок более 90 дней. Норма 
распространяется как на МФО, 
так и на банки, при этом под ее 
действие не подпадают физлица, 
занимающиеся предпринима-
тельской деятельностью. Среди 
других изменений – запрет на 
продажу долгов коллекторам до 
выполнения процедуры досудеб-
ного урегулирования и раньше, 
чем спустя 18 месяцев после 
появления просрочки. 

В минувшем году при АМФОК 
появился микрофинансовый ом-
будсмен, призванный защищать 

права клиентов микрофинансо-
вых компаний «путем досудеб-
ного урегулирования споров, 
возникающих между МФО и их 
клиентами – физическими лица-
ми». Омбудсменом стал бывший 
начальник отдела контроля фи-
нансовых организаций и защиты 
прав потребителей финуслуг в 
НБ РК Серикбай Башанов. 

Где взять капитал?
В среднесрочной перспекти-

ве рынок МФО ожидает рост, 
однако темпы его продолжат 
затухать после высоких значе-
ний 2021–2022 годов. Причин 
несколько. Во-первых, все ос-
новные игроки в сектор уже 
пришли, и экстенсивного роста 
за счет расширения предложе-
ния уже не будет. Во-вторых, на 
МФО давят регуляторные огра-
ничения, число которых, судя 
по всему, будет расти. Третий 
фактор – проблемы с привлече-
нием капитала. Усложнившуюся 
ситуацию с фондированием 
фиксируют как в АМФОК, так и 
в компаниях- игроках (см. «Поче-
му Solva делает ставку на «кре-
дитование со смыслом»?). Ряд 
компаний вроде Solva перешли 

на фондирование в значитель-
ной степени из облигационных 
займов и уже устанавливают 
рекорды по размерам выпусков: 
только одно мартовское разме-
щение облигаций «ОнлайнКаз-
Финанса» составило $20 млн. 

Проблемы с фондированием 
выталкивают МФО в банковский 
сектор. Однако масштабы изме-
нений пока не столь значимые, 
как виделось годом ранее: из 
трех МФО, открыто размышляв-
ших о переформатировании в 
БВУ, активно этим занимается 
лишь один игрок – Solva. В ком-
пании ожидают получить бан-
ковскую лицензию в середине 
этого года. 

В структуре отдельных сегмен-
тов рынка лучшие перспективы 
у МФО, работающих в сегменте 
автокредитования (либо креди-
тования под залог авто): спрос 
на автомобили и легкую коммер-
ческую технику растет (в 2022-м 
продажи на первичном рынке 
выросли на 5,3%, производство 
– на 28,1% – данные Ассоциации 
казахстанского автобизнеса), 
регулирование в этом сегменте 
чуть более облегченное, чем в 
остальных (см. «Как добиться 
макрорезультата микрофинан-
совыми усилиями?»). 

Другое направление – МСБ. Го-
сударство активно стимулирует 
сектор за счет госпрограмм, пы-
таясь охватить индивидуальных 
предпринимателей, которые в 
силу разных причин не охвачены 
БВУ. В последний год в список 
механизмов госполитики разви-
тия бизнеса де-факто добавились 
МФО, и это будет дополнительно 
подогревать рынок.

Как добиться макрорезультата 
микрофинансовыми усилиями?
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Бизнес-ангелами 
называют частных 

инвесторов, которые 
вкладывают в стартапы

на ранних стадиях – pre-seed, 
seed – и в ходе раунда А. Ангелы 

помогают фаундерам стартапов 
советами, а иногда и входят

в управление проектов.
Это отличает бизнес-ангелов 

от других инвесторов.

Бизнес-ангелами
называют частных 

инвесторов, которые 
вкладывают в стартапы

на ранних стадиях – pre-seed, 
seed – и в ходе раунда А. Ангелы

помогают фаундерам стартапов 
советами, а иногда и входят

в управление проектов.
ЭЭЭто отличает бизнес-ангелов 

от других инвесторов.

В какие проекты вкладывают деньги 
казахстанские бизнес-ангелы, а к каким 
даже не приближаются? Как оценивают 
перспективность стартапов – на глазок 
или привлекают специализированных 
оценщиков? «Курсив» опросил десять 
публичных бизнес-ангелов с наиболь-
шими инвестиционными показателями 
и выяснил, чем они отличаются и в чем 
максимально похожи.

Ади ТУРКАЕВ, Татьяна ТРУБАЧЕВА

Ангельское личико
Портрет казахстанского венчурного инвестора

За плечами не крылья. 
За плечами опыт

Половина опрошенных «Кур-
сивом» бизнес-ангелов успели 
поработать в госструктурах и ква-
зигоскомпаниях – кто-то до того, 
как пришел в венчур, а кто-то 
инвестировал в стартапы парал-
лельно с работой на государство. 

Марат Толибаев, прежде чем 
уйти в бизнес, занимал должно-
сти замакима Астаны и вице-ми-
нистра сельского хозяйства. 
Адиль Нургожин, например, 
был тесно связан с инвестициями 
и работая в найме директором 
инвестиционного департамента 
по проектам в горнорудной, хи-
мической, фармацевтической от-
раслях «Самрук-Казына Инвест», 
и будучи председателем совета 
директоров QazTech Ventures. 
Ерлан Исекешев трудился в 
«Самрук-Энерго» и «Транстелеко-
ме» и больше года был замакима 
Карагандинской области. 

Другая часть бизнес-ангелов 
родом из частного сектора. За 
плечами Мурата Абдрахманова 
30-летний предприниматель-
ский стаж, преимущественно 
в телекоммуникационной от-
расли – он был совладельцем и 
председателем совета директо-
ров АО «KazTransCom», запускал 
бизнес АО «Astel» и ТОО «Орион 
Система».

Олжас Жиенкул в частном 
секторе начинал работать как 
наемный сотрудник. После уни-
верситета он пошел в синга-
пурско-гонконгский хедж-фонд 
Sumo Asset Management Limited, 
где дорос до должности главного 
инвестиционного директора 
и в числе прочего определял 
инвестиционные возможности 
активов. Это дало ему понима-
ние мира инвестиций в целом. 
Однако венчур стоит особняком в 
этом мире: вложения в стартапы 
– рискованное дело, из-за этого 
на них тяжело привлекать чужие 
деньги. Поэтому в 2015 году он 
начал рисковать своими финан-
сами, чтобы понять изнутри, как 
работает венчур. Жиенкул даже 
запустил свой стартап.

«Вместе с сооснователями мы со-
здали цифровую инвестиционную 
платформу на основе искусствен-
ного интеллекта Investbanq.kz.
Наше решение предлагает инве-
сторам доступ к акциям, облига-
циям, фондам, криптовалютам 
с помощью роботов и традици-
онных консультантов», – сказал 
Олжас Жиенкул. 

Собственный стартап в сфере 
e-commerce открыл Ерлан Исе-
кешев (название компании он не 
раскрывает, поскольку готовит 
сделку по ее продаже). А вот 
Бахта Ниязова на этом поприще 
постигла неудача. «Пробовал 
быть сооснователем стартапа, и 
это был неудачный опыт. С того 
времени я решил не совмещать 
инвестиции с операционной 
деятельностью и не мешать ос-
нователям», – поделился Ниязов. 

Больше половины участников 
опроса никогда не запускали 
собственные стартапы.

Откуда дровишки?
Опрошенные бизнес-ангелы 

деньги для венчура черпают либо 
из прибыли собственных компа-
ний, либо из других источников 
доходов.

У Мурата Абдрахманова есть 
свой бизнес в медицинской сфере 
– медцентр Medical Park, сеть сто-
матологических клиник Dent-Lux 
и Ambassador, также он является 
совладельцем ASTEL и  Zeinet&SSE 
(компания специализируется на 
промышленной автоматизации 
в нефтегазовом секторе). Адиль 
Нургожин владеет IT-аутсорсин-
говой компанией в США, а также 
имеет доходы от коммерческой 
недвижимости в Казахстане. 
Виталий Ким занимается го-
стиничным бизнесом, а Ельжан 
Кушекбаев работает директором 
по развитию в семейном бизнесе 
в сфере образовательных услуг – 
Академии дизайна и технологии 
«Сымбат». 

У Бахта Ниязова девелопер-
ский бизнес, но деньги для венчу-
ра он зарабатывает на фондовом 
рынке как трейдер. 

Ряд ангелов управляют инве-
стиционными компаниями и 
фондами.

Ангел без границ
Большинство ангелов первые 

инвестиции вложили в локаль-
ные стартапы. И это легко объяс-
нить: отечественные компании 
более понятные, инвестор видит 
их в контексте экономики и мо-
жет достаточно точно спрогно-
зировать «траекторию полета».

Портфели Виталия Кима и 
Ерлана Исекешева полностью 
укомплектованы казахстански-
ми проектами. Одно из первых 
вложений Олжаса Жиенкула – 
отечественный b2b-маркетплейс 
Smart Satu. Лид-инвестор, поста-
вивший на локальный стартап в 
2015 году, не прогадал. Уже через 
год после запуска проект выиграл 
национальный конкурс стартапов 
и получил право представлять 
Казахстан в конкурсе Seedstars 
World. В платформу начали вкла-
дываться известные казахстан-
ские предприниматели, а затем, в 
2021-м, в капитал зашла Sturgeon 
Capital – британская инвестком-
пания, нацеленная на поддержку 
технологичных стартапов из ЦА.

У Олжаса были также удачные 
вложения в такие казахстанские 
стартапы, как Relog (облачные 
решения в логистике), Сlockster 
(автоматизация управления пер-
соналом), UvU (сервис перевозки 
детей) и СТОgram (онлайн-центр 
автосервисов и поставщиков 
запчастей).

«Сейчас все технологические 
казахстанские стартапы, в ко-
торые я инвестировал, входят в 
число самых известных компа-
ний в стране. Они продолжают 
оперировать на территории 
Казахстана и масштабировались 
(кроме CTOgram) за рубеж», – 
рассказывает Олжас Жиенкул. 

Часть казахстанских биз-
нес-ангелов изначально фоку-
сируются на инвестировании 
в зарубежные стартапы. Рекор-
дсменом по количеству ино-
странных проектов в портфеле 
стал Ельжан Кушекбаев. 83 из 85 
его стартапов работают в США.

Мурат Абдрахманов, что на-
зывается, хранит яйца в разных 
корзинах. 70% компаний, в ко-
торые он вложился, находятся 
на рынках США и Европы, 30% 
поделены между Казахстаном и 
проектами из Центральной Азии, 
которые принимали участие в 
акселераторах в Казахстане.

Олжас Жиенкул тоже не упу-
скает интересные иностранные 
кейсы: в его портфеле Tigerhall 
(образовательная платформа) 
из Сингапура, Full Nature (ак-
вапоника) из Гонконга, британ-
ско-швейцарский проект Copper 
(криптовалюта). Последняя ком-
пания – юникорн, ее оценка 
превышает $1 млрд. 

Нишевой продукт
Ельжан Кушекбаев, как самый 

молодой в списке опрошенных и, 
видимо, поэтому самый смелый 
ангел, не ограничивает себя в вы-
боре сфер для инвестирования. 
У других ангелов есть вкусовые 
предпочтения. Так, семь из деся-
ти ангелов чаще инвестировали 
в fintech, ecommerce и edtech. 
Мурат Абдрахманов, к приме-
ру, вложил в 2016 году более 
$1 млн в холдинг Chocofamily, 
который в том же году юри-
дически объединил все свои 
интернет-сервисы и стал круп-
нейшей ecommerce-компанией 
в Казахстане. В 2021-м Бахт Ни-
язов и Талгат Исмаил обратили 
внимание на финтех OneVision, 
инвестировав в него $100 тыс.

Виталий Ким вкладывается 
в строго определенные ниши: 
gamedev, медиа и креативную 
индустрию. У Олжаса Жиенкула 
тоже есть круг своих венчурных 
интересов. Но его стратегия ори-
ентируется не столько на ниши, 
сколько на мировоззренческие 
установки.

«Моя инвестиционная декла-
рация вращается вокруг трех ос-
новных направлений: поддержка 
передовых технологий, техно-
предпринимательство в разви-
вающихся странах и культурный 
обмен. Поэтому инвестирую во 
все, что подходит под мой ман-
дат», – сказал Жиенкул, вложения 
которого простираются от fintech 
до edtech и даже agrotech. 

«Даже» к сельскому хозяйству 
добавлено неслучайно: для не-

«Цель ранних инвестиций 

заключается в усилении стартапа, чтобы 

на поздних стадиях в проект зашли крупные фонды и 

приблизили экзит для ангела. К сожалению, профессио-

нальных ангелов в Казахстане пока мало. В основном 

люди, которые вкладываются на начальных этапах, строят 

отношения с фаундером по принципу захвата как можно 

большей доли. И это ошибка, потому что в будущем размы-

тая доля основателя отпугивает фонды или покупателей 

стартапа. В идеале 80% собственности должны 

оставаться у основателей стартапа», – 

подчеркнул Бахт Ниязов.

9 из 10 опрошенных ангелов 

состоят в ангельских клубах. Участие в клубах 

дает венчурным капиталистам определенный 

статус, возможность общаться и достигать 

своих бизнес-целей. 

«Предпочитаем синдицироваться с другими 

игроками. Во-первых, вход других инвесторов 

в отобранный нами стартап подтверждает 

правильность нашего решения. Во-вторых, это 

позволяет диверсифицировать инвестиции», – 

объяснил Марат Толибаев.

Олжас ЖИЕНКУЛ 

33 года, общая сумма инвестиций – более 

$10 млн, в портфеле 14 стартапов (1 юникорн 

Copper), исключительно seed-стадии, 

средний чек – $100 тыс.

Ерлан ИСЕКЕШЕВ

54 года, общая сумма – более $7 млн,

в портфеле 11 стартапов, pre-seed и 

seed, средний чек – $650 тыс.

Бахт НИЯЗОВ 

49 лет, общая сумма – $4,5 млн, 

в портфеле более 20 стартапов 

(1 юникорн Turing), pre-seed и 

seed, средний чек – $20–50 тыс. 

(синдицированная сделка) и вне 

клуба $50–200 тыс., в порядке 

исключения есть сделки по $1 млн.

Адиль НУРГОЖИН 

39 лет, общая сумма – $1,5–2 млн,

в портфеле 12 стартапов, pre-seed

и seed, средний чек – $50–150 тыс.

Мурат АБДРАХМАНОВ 

59 лет, общая сумма инвестиций – более $15 млн, 

в портфеле 28 стартапов, от seed и до раунда А, 

в виде исключения pre-seed. Средний чек – $100 

тыс. на стадии pre-seed и $150–500 тыс. на seed.

Багытжан КОЖРАКОВ 

43 года, общая сумма – более $1 млн, 

в портфеле 17 стартапов, ранние 

стадии, средний чек – $30–100 тыс.

Талгат ИСМАИЛ 

43 года, в портфеле более 

10 стартапов, из них pre-seed 30% и 

seed 70%, средний чек – $50–100 тыс.

Ельжан КУШЕКБАЕВ 

32 года, в портфеле 85 стартапов, 

из них половина на ранних стадиях, 

средний чек – $25–30 тыс.

Марат ТОЛИБАЕВ 

56 лет, общая сумма – $1,5 млн, 

в портфеле 17 стартапов,

 в основном на pre-seed, средний 

чек – $50-100 тыс.

Виталий КИМ 

46 лет, общая сумма – более $1 млн, 

в портфеле 15 стартапов, ранние 

стадии, средний чек – $100–150 тыс.

которых инвесторов эта отрасль 
входит в число табуированных, 
как и ряд других.

«Не инвестируем в направ-
лении криптовалют и крипто-
торговли, индустрию gambling, 
deeptech-проекты, так как не 
всегда есть компетенции для 
оценки такого рода проектов», 
– объяснил отсутствие интереса 
к этим сферам Марат Толибаев. 

Он как ангел также поставил 
крест на неэтичном бизнесе, 
не уточнив, какие именно ин-
дустрии имеет в виду. Три из 
десяти ангелов детализировали 
ответы о «неэтичных» отраслях: 
они никогда не вложат деньги в 
игорный и алкогольный бизнес.

На выход с деньгами
Самое главное, чего хочет 

бизнес-ангел от стартапа, – это… 
выйти из стартапа и получить от 
продажи деньги либо дождаться 
первичного листинга компании 
и заработать на продаже акций 
во время IPO. 

Так как казахстанский вен-
чурный рынок еще молодой, то 
и экзитов (продажи стартапов) 
у венчурных капиталистов не-
много.

На момент подготовки статьи 
лидировали Мурат Абдрахманов 
и Адиль Нургожин с семью экзи-
тами на каждого, за ними идет 
Ельжан Кушекбаев с четырьмя 
экзитами, после – Ерлан Исеке-
шев с двумя. На Бахта Ниязова 
и Виталия Кима приходится по 
одному «выходу».

Олжас Жиенкул ждет листинга 
стартапов, а частичные экзиты 
(ангел продает не всю свою долю, 
а только часть) не считает полно-
ценным возвратом инвестиций. 
Талгат Исмаил также отказался 
от продажи долей, так как видит 
перспективы роста у проектов. 

У Марата Толибаева и Багыт-
жана Кожракова «выходов» пока 
не было из-за того, что с момента 
«входа в проект» прошло еще не 
так много времени.

Только один инвестор согла-
сился назвать сумму экзита: 
Ерлан Исекешев выручил $850 
тыс. за доли в двух проектах. 
Остальные отказались говорить 
о бенефитах, сославшись либо на 
договоры о неразглашении, либо 
на страх перед преступниками.

Убытки приносят опыт
У ангельских инвестиций есть 

и темная сторона – провальные 
стартапы и связанные с ними 
убытки. Однако потери сильно 
не расстраивают бизнес-ангелов, 
к убыткам венчурные капита-
листы всегда готовы: мировая 
практика показывает, что из 
десяти стартапов на ранних ста-
диях «долину смерти» переходят 
лишь один-два.

В портфелях казахстанских 
VC-персон в среднем один-три за-
крывшихся стартапа на сумму от 
$100 до $300 тыс. Самые крупные 
потери у ангелов с большими че-
ками и опытом венчурного инве-
стирования. Наибольшие – $300 
тыс. – у Мурата Абдрахманова, 
который считает потерянными 
инвестиции в казахстанский 
стартап Nommi, который изобрел 
роутер для подключения к интер-
нету по всему миру. 

«Nommi еще не подавал на 
банкротство, но уже год назад пре-
кратил работу. У стартапа были 
одни из самых сильных фаунде-
ров – Алена Ткаченко и Кайрат 
Ахметов. Они пытались делать 
пивоты и уйти в b2b, но в итоге 
не получилось. Будучи тревел-сер-
висом, стартап стал жертвой пан-
демии коронавируса и введения 
технологии e-sim в программное 
обеспечение iOS и Android», – объ-
ясняет Абдрахманов.

После этого случая ангел огра-
ничил финансирование проектов 
на pre-seed и теперь заходит на 
самой ранней стадии только с 
небольшим чеком. 

Бахт Ниязов списал в убытки 
$200 тыс., вложенные в два ло-
кальных проекта, и $30 тыс. в 

немецком стартапе, который уже 
подал на банкротство.

«Эти потери в начале моей 
деятельности изменили мое 
восприятие венчурного инвести-
рования. Я понял, что придется 
учиться работе с метриками 
стартапов, анализу бизнес-мо-
делей, рынков, в общем, ста-
новиться профессиональным 
ангелом. В итоге я вступил для 
соинвестирования с другими 
ангелами в венчурный фонд и 
стал сооснователем ангельского 
клуба UMAY», – рассказал о «вы-
ученных уроках» Бахт Ниязов. 

Несмотря на фейлы, портфели 
опрошенных инвесторов показы-
вают положительную динамику 
доходности. Наибольший пока-
затель у Жиенкула и Абдрахма-
нова – х10, у Нургожина – х7, 
стоимость портфеля Исмаила и 
Толибаева удвоилась. 

«Сейчас волатильный период, 
и оценки начиная с постпанде-
мийного периода упали. Учи-
тывая это, можно сказать, что 
выросли на уровне скромных х2», 
– подсчитал Талгат Исмаил. Ель-
жан Кушекбаев не стал называть 
доходность, сославшись на то, 
что она часто и быстро меняется. 
Другие ангелы также считают, 
что текущая оценка доходности 
– это виртуальная субстанция и 
этот показатель особого значе-
ния не имеет, так как у инвести-
ций разный возраст. 

Оценочные суждения
Способы принятия решений 

ангелами – вкладывать деньги 
в стартап или нет – можно раз-
делить на два вида: «сам» и «не 
сам».

«Я оцениваю сам, – говорит 
Олжас Жиенкул, – потому что 
в таком вопросе зачастую на-
нимать компанию бесполезно. 
У большинства традиционных 
консультантов недостаточно 
экспертизы в оценке стартапов. 
Эта экспертиза появляется с 
пониманием венчурного инве-
стирования и опыта в нем. Но 
даже опытные инвесторы совер-
шают много ошибок в оценке 
стартапов».

Много ошибок наделал Марат 
Толибаев, который до 2017 года 
был бизнес-ангелом «в чистом 
виде» и принимал решения об 
инвестировании самостоятель-
но. Сейчас он как владелец инве-
стиционной компании делегиру-
ет эту обязанность сотрудникам.

«Я перестал доверять своим 
оценкам, отдал их специалистам, 
которые дают мне профессио-
нальные заключения», – сказал 
Марат Толибаев. 

Для ангелов с малыми чека-
ми, инвестирующих в синди-
цированных сделках (несколь-
ко ангелов в сделке), оценку 
проектов проводит синдикатор 
(организатор сделки – физлицо 
или компания), который также 
инвестирует в стартап. 

«Оценка проекта – это работа 
синдикатора, за которую ему 
платишь процент от сделки и за 
дальнейший экзит», – объясняет 
схему Ельжан Кушекбаев, отно-
сящий себя к малым инвесторам.

Прошеные 
советы

Своих фаундеров консультиру-
ют все опрошенные «Курсивом» 
венчурные инвесторы, кроме 
Ерлана Исекешева. Иногда анге-
лы выступают в роли менторов 
даже в тех проектах, в которые 
не вкладывали. 

«Сегодня в нескольких стар-
тапах я участвую не только как 
инвестор, но и как эдвайзер. 
Консультирую, когда вижу по-
тенциал у фаундера и наличие 
большого рынка», – объясняет 
такое поведение Бахт Ниязов.

«Помогаю с юридическими 
моментами, знакомствами и 
своими знаниями и опытом 
в брокерском бизнесе. Раз уж 
вложил деньги, то приходится 
консультировать фаундеров», – 
резюмирует Талгат Исмаил.

Как составлялся портрет бизнес-ангела 
Статья не является рейтингом успешных венчурных 

инвесторов. Материал дает лишь общее представле-

ние о подходах к инвестированию ангелов, наиболее 

активных в публичном поле.

В обзор не вошли Тимур Турлов, Нурлан Смагулов, 

Айдын Рахимбаев и другие бизнесмены, которые 

инвестируют в стартапы на поздних стадиях. 

Кроме того, в статье указан Марат Толибаев, который 

был бизнес-ангелом до 2017 года. После этого он 

начал вести инвестиционную деятельность в рамках 

собственной компании. 
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ТЕНДЕНЦИИ

Как менялись социальные расходы РБ

2019 2020 2021 2022 2023*

5,1
+23,2%

6,5

7,4

8,3
7,9

+11,8%

+39,0%

+27,8%

+13,4%

+12,6%
–5,1%

3,3

1,2

0,6

3,9

1,7

1,0

3,9

2,1

1,4

4,3

2,0

2,0

4,6

2,0

1,2

Соцобеспечение

Образование 

Здравоохранение

Динамика

Источник: Минфин РК

* План.

+29,0%

+26,8%

+18,3% +0,4%

+25,9%

–5,9%

+2,8%

+6,8%

+43,0%

+11,7%

+56,2%
+44,8%

–38,9%

Сенат в середине марта 
принял Социальный ко-
декс. Документ направ-
лен на подпись
президенту Токаеву.
Казахстанский кабмин
с принятием этого ко-
декса ожидает роста 
эффективности соци-
альной политики. 

Адиль КАСЫМОВ

Обеспечение уязвимых слоев 
населения – задача, которая 
остается для правительства РК 
первостепенной, несмотря на со-
кращение социальных расходов 
государственной казны. 

Экономисты Международного 
валютного фонда (МВФ) к соци-
альным расходам государства 
относят три статьи: затраты на 
социальную защиту, на здраво-
охранение и на образование. 
Расчеты по этой методологии по-
казывают исторически высокую 
социальную нагрузку республи-
канского бюджета (РБ). В 2021 
году на социальный блок была 
израсходована половина РБ. Го-
дом позже доля социальных рас-
ходов сократилась, но осталась 
на высокой отметке – порядка 
47% затрат республиканского 
бюджета было направлено на 
социальный блок. 

Скорректированные цифры, 
согласно отчету об исполнении 
РБ на 1 февраля 2023 года, указы-
вают на существенное сокраще-
ние доли социальных расходов. 
Кабмин в текущем году плани-
рует направить на социальный 
блок примерно 7,9 трлн тенге, 
или 38% от всех затрат РБ. Эта 
сумма на 5% меньше показателя 
минувшего года.

Финансирование социально-
го блока сократилось в первую 
очередь за счет секвестирования 
расходов на образование. В те-
кущем году запланировано, что 
в эту сферу будет направлено 
около 1,2 трлн тенге, или на 39% 
меньше уровня минувшего года. 
Здравоохранение получит на 3% 
больше, чем это было в 2022 году; 
в абсолютных цифрах речь идет о 
сумме чуть больше 2 трлн тенге. 

Затраты по направлению «со-
циальная помощь и социальное 
обеспечение», которые в отличие 
от двух вышеупомянутых компо-
нентов стабильно растут послед-
ние пять лет, увеличились на 7%, 
в абсолютных значениях достигли 
4,6 трлн тенге. Практически вся 
эта сумма, около 99,4%, пред-
назначена для выплаты пенсий 
и пособий. Отметим, что источ-
ником финансирования почти 
2,4 трлн тенге выступает респуб-
ликанский бюджет, и 2,2 трлн 
тенге – за счет гарантированного 
трансферта из Нацфонда РК. 

Количественный рост 
Расходы РБ по выплате пенсий 

и пособий растут на фоне еже-
годной индексации. К примеру, в 
2020-м на 10% выросла базовая 
пенсия, которую получают абсо-
лютно все казахстанцы – пенси-
онеры по возрасту. Солидарная 
пенсия, которую получают пен-
сионеры с трудовым стажем (как

минимум должен быть полуго-
довой стаж, зафиксированный 
до 1998 года), выросла на 12%. 
В 2021 году на 7% повысились 
солидарная, на 5% – базовая 
пенсии. 

Индексация пенсии в минув-
шем году была дважды. В 2022-м 
были впервые увеличены еже-
месячные пенсионные выплаты 
из ЕНПФ, прирост составил 
5%. Инициатива коснулась тех 
пенсионеров, которые начали 
получать выплаты с 2018 года. 
Фонд заявил, что в дальнейшем 
индексация пенсионных выплат 
из ЕНПФ будет проводиться 
ежегодно. В июне 2022-го на 
4% были проиндексированы 
размеры солидарной и базовой 
пенсий. 

Правительство намерено про-
должить поэтапное повышение 

пенсий в предстоящие пять лет 
(2023–2027 годы), чтобы по-
крыть прошлогоднюю высокую 
инфляцию и ее прогнозный ко-
ридор. Об этом в начале января 
2023 года заявила министр труда 
и социальной защиты Тамара 
Дуйсенова. По ее словам, при-
нятые нововведения позволят 
обеспечить гражданам такой 
размер пенсии, который будет 

покрывать не менее 40% от их 
прежних доходов. 

Пять социальных 
правил

Рост пенсий и других выплат 
– важная, но не единственная 
мера по обеспечению социаль-
ной защиты населения РК. В 
феврале 2023 года Дуйсенова 
презентовала сенаторам проект 

Социального кодекса. Депутаты 
верхней палаты уже приняли до-
кумент во втором чтении. Теперь 
кодекс направлен на подпись гла-
ве государства. Кабмин ожидает, 
что кодекс позволит перестроить 
социальную политику. 

Тамара Дуйсенова, презентуя 
проект, сделала акцент на пяти 
основных новеллах документа. 
Первая новелла – это Цифровая 

карта семьи (ЦКС), которая 
формируется на основе данных 
из всех действующих инфор-
мационных систем госорганов. 
Главной целью ее внедрения 
является обеспечение равного 
доступа казахстанцев к системе 
государственной поддержки. 
Таким образом, ЦКС станет осно-
вой для более справедливого рас-
пределения социальных выплат. 
«ЦКС будет служить своеобраз-
ным уведомлением, информи-
рующим людей о полагающейся 
им государственной поддержке 
посредством рассылки SMS-со-
общений. Пособия и выплаты 
будут назначаться в проактив-
ном формате на основе данных, 
имеющихся в информационной 
системе», – сообщила министр.

Вторая новелла – новая па-
радигма государственной под-
держки, которая предусматри-
вает сначала адресные меры на 
упреждение социальных рисков, 
только затем адресную помощь, 
направленную на борьбу с по-
следствиями социальных рисков. 
При этом в Соцкодексе предусмо-
трены дополнительные меры 
социальной поддержки семей с 
детьми: продление срока выплат 
по уходу за ребенком до 1,5 года 
(охват более 500 тыс. матерей); 
внедрение стартового капитала 

для детей до 18 лет, формируе-
мого за счет перераспределения 
50% инвестиционного дохода 
Нацфонда (охват более 6 млн 
детей); присвоение статуса на-
гражденных матерей женщинам, 
родившим более шести детей, и 
увеличение им размера пособий 
(охват более 250 тыс. матерей).

«Еще одно важное изменение 
заключается в том, что с 2025 
года черта бедности для назна-
чения адресной социальной 
помощи будет определяться ме-
дианным доходом вместо прожи-
точного минимума», – добавила 
Тамара Дуйсенова. 

Третья новелла – трансфор-
мация системы социального 
обслуживания, главная цель ко-
торой – повышение доступности 
специальных социальных услуг 
(ССУ) для лиц с инвалидностью. 
Предусматривается вовлечение 
членов семей в оказание услуг 
лицу, имеющему инвалидность. 
Родственники смогут оформлять-
ся в качестве индивидуальных 
помощников или соцработников 
с соответствующей оплатой труда 
и социальными отчислениями.

К четвертой новелле отнесли 
повышение уровня социального 
обеспечения занятых граждан. 
В своем выступлении Тамара 
Дуйсенова подчеркнула, что дей-
ствующая в Казахстане система 
страхования по пяти социальным 
рискам соответствует междуна-
родным стандартам и реальным 
экономическим условиям. «Она 
будет сохранена, но меняется ее 
целевая задача. Система будет 
направлена не только на осу-
ществление социальных выплат, 
а прежде всего на стимулиро-
вание легальной занятости для 
повышения уровня социальной 
защищенности формально за-
нятых граждан», – сообщила 
министр.

Для достижения этой цели 
предусмотрено введение единого 
обязательного платежа для наем-
ных работников малого бизнеса, 
специального налогового режи-
ма для граждан, работающих 
с помощью онлайн-платформ, 
снижение страховых тарифов 
для работодателей, которые 
страхуют своих работников от 
несчастных случаев.

Пятая новелла формирует но-
вые подходы в сфере занятости 
населения. Планируется при-
знать все формы гибкой заня-
тости, включая платформенную 
занятость. Поэтому в проекте 
введено понятие «независимый 
работник». Это лицо, занимаю-
щееся трудовой деятельностью, 
приносящей ему доход, но не 
имеющее официальной госреги-
страции. Для них предлагается 
определить налоговыми аген-
тами операторов онлайн-плат-
форм, которые будут обеспечи-
вать уплату обязательных нало-
говых платежей и социальных 
отчислений в соответствии с 
внедряемым специальным нало-
говым режимом. В этом случае 
данная категория занятых, как 
и наемные работники, будет по-
лучать социальные выплаты из 
республиканского бюджета, госу-
дарственных социальных фондов 
и из страховых компаний.

От количества к качеству 
Правительство РК подготовило проект Соцкодекса, 

который повысит эффективность социальной политики  
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Минсельхоз Казахстана 
планирует увеличить 
площади посева свеклы, 
зерна и подсолнечника
в 2023 году.

Канат БАПИЕВ

Общая посевная площадь в 
Казахстане в 2023 году составит 
23,4 млн га, это на 68,6 тыс. га
больше прошлогоднего пока-
зателя. Структура посевных 
площадей сформирована, от 
прошлогодней ее отличают не-
значительные изменения. 

В этом году намечается увели-
чение посевных площадей зерно-
вых и зернобобовых культур на 
117 тыс. га. На пшеницу, другие 
зерновые и бобовые культуры 
приходится около 70% всех по-
севных площадей в Казахстане, 

самые значительные посевы этих 
культур – в Акмолинской, Коста-
найской и Северо-Казахстанской 
областях. 

Из-за изменения конъюнктуры 
рынка, сообщил на заседании 
правительства министр сельско-
го хозяйства Ербол Карашукеев, 
прогнозируется незначительное 
сокращение площади посева 
некоторых масличных культур: 
сафлора, сои и горчицы. При 
этом запланировано увеличение 
посевных площадей подсол-
нечника на 30,8 тыс. га. Самые 
большие посевы подсолнечника 
в Абайской и Павлодарской об-
ластях. 

Увеличены также посевные 
площади сахарной свеклы – на 
6,7 тыс. га (в прошлом году 
сахарную свеклу высаживали 
всего на 10,2 тыс. га). Два глав-

ных региона, где выращивается 
эта культура, – Жамбылская и 
Жетысуская области. «По ово-
ще-бахчевым культурам и кар-
тофелю площадь посева плани-
руется увеличить на 11,1 тыс. га.
Что же касается влагоемких 
культур, то в текущем году 
по сравнению с прошлым го-
дом прогнозируется уменьше-
ние площади хлопчатника на
14,8 тыс. га, которая составит 
111,4 тыс. га», – рассказал на 
заседании правительства Кара-
шукеев. Напомним, что хлопок в 
Казахстане выращивают только 
в Туркестанской области. 

Министр сельского хозяйства 
сообщил, что планируемые пло-
щади по зерновым, овоще-бах-
чевым, картофелю позволят 
полностью обеспечить нужды 
внутреннего рынка.

23,4 
млн га

Пшеница 
Зерновые
(исключая
пшеницу)
и бобовые
культуры

Масличные 

Картофель

Хлопок

Сахарная
свекла

Овощи
открытого
грунта

Другое

Посевная площадь в Казахстане в 2023 году и ее структура

Источник: МСХ РК, БНС АСПР РК
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Использование энер-
гоэффективных техно-
логий позволяет эко-
номить до 80% эксплу-
атационных расходов 
зданий. В Казахстане 
проекты, нацеленные на 
рациональное потребле-
ние энергии, могут по-
лучить субсидию в 40% 
от общей стоимости. 

Наталья КАЧАЛОВА

Промышленность и здания – 
главные потребители энергии. 
И если доля промышленности в 
глобальном энергопотреблении 
в последние годы сокращается, 
то доля зданий, наоборот, растет, 
свидетельствуют данные Всемир-
ного банка. То есть на системы 
отопления, вентиляции и кон-
диционирования зданий сейчас 
приходится самый большой 
расход энергии в мире. Энерго-
затраты зданий можно снизить 
на 60–80%, используя зеленые 
технологии, причем в Казахстане 
малый и средний бизнес (МСБ) 
может получить банковские 
гарантии и субсидии на реали-
зацию таких энергоэффективных 
проектов. «Курсив» уточнил у 
экспертов, каким именно кри-
териям должны соответствовать 
проекты, претендующие на зеле-
ные субсидии.

Субсидии 
на зеленую городскую 
инфраструктуру

Подрядчик, который возводит 
здание или инфраструктуру, 
владелец объекта или даже сер-
висная компания могут получить 
субсидию до 40% суммы основ-
ного займа (но не более 180 млн 
тенге) на зеленые проекты по 
программе «Устойчивые города 
для низкоуглеродного развития». 
По условиям программы на фи-
нансовую поддержку могут рас-
считывать представители МСБ 
в любых казахстанских городах, 
а также в пригородных поселках 
с населением более двух тысяч 
человек, если бизнес реализует 
проект, позволяющий снизить 
энерго- тепло- или водопотре-
бление. К примеру, можно уста-
навливать энергосберегающие 
лампы в зданиях, на прилегаю-
щей территории или городских 
улицах, заменить стеклопакеты 
на энергоэффективные, утеплить 
стены зданий и т. д.

Программа «Устойчивые го-
рода для низкоуглеродного раз-
вития» была запущена ПРООН 
при финансовой поддержке 
Глобального экологического 
фонда (национальный партнер 
в республике – МИИР РК) еще в 
2017 году. За неполные шесть лет 
субсидии получили около сорока 
заявителей на проекты общей 
суммой примерно $5 млн.

Программа поддержки ориен-
тирована на тех, кто стремит-
ся поднять планку «зеленого» 
здания выше установленного 
минимума. Если заявитель пла-
нирует просто дотянуть объект 
до законодательных норм, в суб-
сидии откажут. Кроме того, про-
граммой установлены ограниче-
ния по эффективности проекта, 
объему и ставке кредита, срокам 
окупаемости. Участниками про-
екта не могут быть заявители, 
доля участия государства в кото-
рых более 50% (за исключением 
ГЧП). А кредиторами – нацио-
нальные институты развития, 

национальные компании. Суб-
сидию не выделят, если ставка по 
кредиту уже удешевлена за счет 
бюджетных средств. 

«По сути, вся поддержка ориен-
тирована на заявителей из МСБ, 
стремящихся снизить энерго-
и теплопотребление, но не име-
ющих для этого достаточно 
средств. Мы поддерживаем как 
инвестиции в строительство 
или модернизацию, так и по-
полнение оборотных средств. 
Если срок окупаемости менее 
двух лет, мы предполагаем, что 
такой быстроокупаемый проект 
заявитель может реализовать 
самостоятельно», – поясняет кон-
сультант проекта ПРООН-ГЭФ 
Алия Салимжуарова. 

Успеть реализовать проект 
нужно за пять месяцев (150 дней) 
с момента одобрения субсидии 
(возможно продление срока еще 
на 30 дней при возникновении 
обстоятельств непреодолимой 
силы). Субсидия предоставляется 
после ввода объекта в эксплуа-
тацию.

Субсидии 
на альтернативную 
энергию

Еще одна программа ПРООН- 
ГЭФ направлена на стимулиро-
вание инвестиций в возобновля-
емые источники энергии (ВИЭ). 
Представители МСБ могут за счет 
субсидий удешевить банковские 
кредиты на возведение солнеч-
ных и ветровых электростанций, 
гелиоколлекторов, строитель-
ство мини-ГЭС.

Размер субсидий по программе 
применения технологий ВИЭ – 
25% от суммы основного креди-
та, но не более 112,5 млн тенге. 
Денег бизнеса по условиям про-
граммы не требуется – проект мо-
жет быть полностью реализован 
за счет банковского финансиро-
вания, но сумма кредита должна 
быть не более 450 млн тенге, 
а ставки – не более 19% (если 
кредит взят в банке) и не более 
20% – если в микрофинансовой 
организации.

Программа работает с 2019 
года, однако воспользовались ею 
пока единицы. Среди реализован-
ных проектов – перевод угольных 
котельных на биомассу (солому) 
в четырех средних школах и 
больничном стационаре Северо- 
Казахстанской области (ожида-
емые результаты – экономия от 
30 до 80% энергии), применение 
солнечных коллекторов в детском 
оздоровительном центре «Парус» 
в Акмолинской области (сниже-
ние расходов на подогрев воды 
и отопление на 75%), а также 
проект МСБ по строительству 
солнечной станции мощностью 
2 МВт в Туркестанской области.

В этой субсидии откажут, если 
проект может быть реализо-

ван без поддержки, заявителем 
выступает компания с долей 
участия государства более 50% 
(за исключением ГЧП), креди-
торами являются национальные 
компании или ставка по кредиту 
уже удешевлена за счет бюджет-
ных средств. 

«Мы призываем бизнес по-
думать над применением тех-
нологий ВИЭ для снижения 
себестоимости своей продукции. 
Требования по профилю бизнеса 
не ограничены: это может быть 
подрядная, сервисная, строитель-
ная или управляющая компания, 
действующая или начинающая. 
Заявителями могут выступать 
производители оборудования, 
если они внедряют свою про-
дукцию на конкретно взятом 
объекте. Для нас главное, чтобы 
субсидия была целевая, то есть 
проект действительно прино-
сил эффект в виде снижения 
энергопотребления», – поясняет 
эксперт по проектам ПРООН 
Биржан Евниев.

Банковская гарантия 
на энергоэффективные 
проекты

Гарантирование кредитов на 
проекты в области энергоэффек-
тивности – сравнительно новый 
проект ПРООН, его запустили 
в 2021 году для привлечения 
новых инвестиций в энергоэф-
фективность.

«Основная проблема бизнеса – 
отсутствие или недостаточность 
залогов. Особенно это актуально 
в сельской местности и неболь-
ших городах, где залоговое обес-
печение предпринимателя, как 
правило, не такое ликвидное, как 
в областных центрах и крупных 
городах. Кредитные гарантии со 
стороны фонда «Даму» высоко 
ценятся банками. Это позволяет 
предпринимателям получить 
заем, который раньше был не-
доступен», – поясняет цели про-
граммы национальный эксперт 
ПРООН Мейрамбек Калымбаев.

Потенциальная целевая ауди-
тория – все те же представители 
МСБ: владельцы объектов (зда-
ния, инженерные сети и систе-
мы, источники производства 
энергии и пр.), сервисные ком-
пании, подрядные организации, 
а также ассоциации собствен-
ников жилья. Согласно требова-
ниям, к моменту подачи заявки 
участник программы должен 
иметь не менее двух лет опыта в 
реализации проектов, связанных 
с энергосбережением и повыше-
нием энергоэффективности.

«Как правило, у собственников 
коммерческих зданий и дру-
гих объектов нет такого опыта. 
Однако это требование можно 
обойти, привлекая в качестве 
подрядчика организацию с со-
ответствующим опытом. Такие 

компании, кроме прочего, могут 
предложить нужные технологии 
по энергосбережению и гаран-
тировать результат», – добавляет 
Калымбаев.

Размер гарантии не более 85% 
от суммы кредита, максимальная 
сумма кредита – 350 млн тенге.

Гарантия может быть аннули-
рована при нецелевом использо-
вании кредита, несоответствии 
проекта целям и базовым харак-
теристикам проекта, указанным 
в договоре гарантии. Размер 
гарантии может быть умень-
шен при частичном погашении 
кредита.

Ежегодно банковскую гаран-
тию по этой программе получают 
около двух десятков заявителей, 
говорят в ПРООН. Среди типич-
ных проектов – замена угольных 
котлов на котлы, работающие на 
соломе или на пеллетах (произ-
водят из отходов агропромыш-
ленного комплекса, древесины, 
торфа), модернизация улично-
го и внутреннего освещения 
(замена ламп на светодиод-
ные), модернизация кровли и 
стен (утепление, герметизация 
монтажных швов), установка, 
автоматизация тепловых пун-
ктов в зданиях, замена дверей 
и установка пластиковых окон с 
тройным стеклопакетом. 

Почему бизнес 
не спешит за зелеными 
субсидиями 

Заявку на любой из видов под-
держки зеленых проектов при-
нимают в региональных пред-
ставительствах фонда развития 
предпринимательства «Даму» по 
месту реализации проекта.

Перед одобрением заявка про-
ходит техническую оценку у 
независимого эксперта, который 
выдает заключение о соответ-
ствии проекта условиям про-
граммы.

При положительном заклю-
чении техэкспертизы коллеги-
альный орган, в который входят 
представители профильных ми-
нистерств, ассоциации финан-
систов, национальной палаты 
и фонда «Даму», принимает 
решение о предоставлении под-
держки. На основании решения 
стороны заключают трехсторон-
ний договор между заявителем, 
фондом «Даму» и банком-кре-
дитором. 

«После одобрения заявки на 
субсидию деньги резервируются 
и лежат под конкретный проект, 
пока бизнес не востребует их по 
факту ввода объекта в эксплу-
атацию», – поясняют эксперты 
ПРООН.

С момента одобрения у заяви-
теля, претендующего на получе-
ние субсидии, есть 150 кален-
дарных дней для ввода объекта 
в эксплуатацию и уведомления о 

завершении проекта всех сторон 
по договору. 

После ввода объекта в эксплуа-
тацию фонд «Даму» инициирует 
техническую оценку завершен-
ного проекта. Независимый 
технический эксперт проводит 
мониторинг объекта и выдает 
заключение о соответствии ре-
ализованного проекта заявлен-
ным целям. При положительном 
заключении заявитель получает 
субсидию.

«150 календарных дней – это 
срок, который получен в процес-
се анализа ранее реализованных 
проектов. Мы считаем, это доста-
точный срок для строительства 
небольших объектов. Мы пони-
маем, что большое здание за 150 
дней никто не построит. В этом 
случае предлагаем бизнесу раз-
делить проект на составляющие. 
Программой не запрещается 
дробление проекта на этапы», – 
комментирует Биржан Евниев.

Пока меры поддержки зеленых 
проектов не слишком популярны 
у казахстанского бизнеса, хотя 
попасть в эти программы впол-
не реально, говорят участники 
рынка. Среди основных причин 
низкой активности они назы-
вают недостаточную информи-

рованность о мерах поддержки, 
желание многих инвесторов уде-
шевить проекты и высокие кре-
дитные ставки. «Даже с 40% -ным
субсидированием серьезные 
энергоэффективные решения 
по инженерии будут дороже, чем 
традиционные. Кроме того, реа-
лизовывать большой проект при 
банковских кредитах по ставкам 
20–25% невозможно – такой 
проект не будет рентабельным. 
А проектного финансирования в 
нашей стране нет. Чтобы модер-
низировать жилищный сектор, 
подавляющая часть которого 
была построена до 2010 года без 
применения каких-либо энерго-
эффективных решений, нужна 
отдельная государственная про-
грамма и участие международ-
ных финансовых институтов. 
Сами ОСИ, даже с учетом частич-
ного субсидирования и гаранти-
рования кредитов, такие проек-
ты не потянут – у них попросту 
нет требуемого залогового иму-
щества», – выражает общее мне-
ние представителей рынка член 
Ассоциации управляющих и сер-
висных компаний QazProperty 
и директор инжиниринговой 
компании ТОО «Грейхаунд МА» 
Александр Деревянко.

КАК ПОЛУЧИТЬ ГОСПОДДЕРЖКУ ПО ЗЕЛЕНЫМ ПРОЕКТАМ

Формирование 
заявки и пакета 

документов

(Учредительные 
документы, 

предварительное 
решение банка

о готовности 
предоставить 

кредит)

Отправка заявки 
в  фонд «Даму»

Техническая оценка 
заявки 

независимым 
экспертом №1

Одобрение заявки 
комитетом по 
управлению 
проектами

Заключение 
техэксперта №1

Решение
о предоставлении 
поддержки в виде 

субсидий 

Договор 
субсидирования

Кредит
Акт ввода

в эксплуатацию
Заключение 

техэксперта №2 Субсидия

Региональное 
представительство 

по месту реализации 
проекта

Заключение 
трехстороннего договора 

субсидирования

Финансирование 
строительства

Реализация 
проекта 

Мониторинг ввода 
объекта

в эксплуатацию 
техническим 

экспертом №2
Получение 
субсидии

Заявка

МСБ

МСБ БВУ

Действие

Выход

БВУ МСБ МСБ

150
дней

Уведомление сторон
о завершении проекта

Солнечный потенциал городов Казахстана

Петропавловск, Кокшетау Токио

Астана, Караганда, Семей, Актобе Канада

Атырау, Актау Италия

Алматы, Тараз Тайвань

Туркестан, Кызылорда Греция

Шардара Мексика

Источник: отчет Solar Heat Worlwidw за 2018 год, и солнечный атлас ПРООН

Инсоляция (кВт ч/м  , год)2 Аналоги в миреГорода РК

– 100 кВт ч/м  2

Как в Казахстане стимулируют внедрение 
энергоэффективных технологий

ОГРАНИЧЕНИЯ ПО УЧАСТИЮ В ГОСПРОГРАММАХ

ПОДДЕРЖКИ ЗЕЛЕНЫХ ПРОЕКТОВ

Владелец здания, 
инженерных сетей и 
систем, источника 
производства 
энергии и пр.

Сервисная 
(энергосервисная) 
компания

Подрядная 
организация 
строительства

Поставщики (если 
они финансируют 
проект)

не более 450 млн тенге более 450 млн тенге

нет может и должен

Заявители с долей государства 
более 50%, за исключением 
проектов ГЧП

Заявитель реализует 
притворные или мнимые 
сделки, сделки
с офшорными компаниями

Сфера деятельности 
заявителя – производство или 
поставка оружия, наркотиков, 
подакцизных товаров, 
игорный бизнес

Может ли проект быть реализован в полной мере без поддержки

Какую экономию потребления обеспечивает проект

Ставка вознаграждения по кредиту

Сроки реализации проекта

Срок окупаемости проекта

Сумма кредита по каждому проекту

Требования к участникам

Требования к проектам

не выше базовой ставки 
Нацбанка плюс 5%

выше базовой ставки 
Нацбанка плюс 5%

удешевлена за счет 
бюджетных средств

до 150 дней с момента 
одобрения субсидии*

более 150 дней с 
момента одобрения 
субсидии*

не менее 2 лет менее 2 лет

более 45% в секторе 
«освещение»,
более 15% в других 
секторах

менее 45% в секторе 
«освещение»,
менее 15% в других 
секторах

* Возможно продление сроком на 30 дней при возникновении обстоятельств
непреодолимой силы.
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ИНДУСТРИЯ

Объявления

1. ТОО «AYDOHA», БИН 181240015657, сообщает 
о своей ликвидации. Претензии принимаются в 
течение двух месяцев со дня публикации объяв-
ления по адресу: г. Астана, ул. Кумисбекова, д. 6. 
Тел.: +7 707 850 07 91.

2. Филиал ТОО «Геосәулет» в Енбекшиказахском 
районе, БИН 191241010435, сообщает о своей лик-
видации. Претензии принимаются в течение двух 
месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
Алматинская обл., Илийский р-н, с. Отеген батыра, 
ул. Батталханова, д. 7б. Тел.: +7 701 611 36 01.

3. Филиал ТОО «Геосәулет» в г. Шымкенте, БИН 
180841023905, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев 
со дня публикации объявления по адресу: Алма-
тинская обл., Илийский р-н, с. Отеген батыра, ул. 
Батталханова, д. 7б. Тел.: +7 701 611 36 01.

4. Филиал ТОО «Геосәулет» по Жамбылской 
области, БИН 190241031990, сообщает о своей 
ликвидации. Претензии принимаются в течение 
двух месяцев со дня публикации объявления по 

адресу: Алматинская обл., Илийский р-н, с. Оте-
ген батыра, ул. Батталханова, д. 7б. Тел.: +7 701 
611 36 01.

5. ТОО «Shares», БИН 230340028364, сообщает 
о своей ликвидации. Претензии принимаются в 
течение двух месяцев со дня публикации объяв-
ления по адресу: г. Астана, р-н Нұра, пр. Кабанбай 
батыра, д. 11, кв. 189. Тел.: +7 747 632 04 70.

6. ТОО «ЯВЛ», БИН 221240028004, сообщает о 
своей ликвидации. Претензии принимаются в те-
чение двух месяцев со дня публикации объявления 
по адресу: г. Алматы, ул. Ауэзова, здание 14а. Тел.: 
+7 707 364 08 35.

7. ТОО «Кафе золотая рыбка», БИН 220140027595, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Алматы, Ауэзовский р-н, 
ул. Щепкина, д. 29/31. Тел.: +7 747 053 16 33.

8.  ТОО «Ali  Madat (А ли Ма дат)»,  БИН 
180140011467, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев 
со дня публикации объявления по адресу: г. Эки-
бастуз, ул. Ауэзова, д. 49б. Тел.: +7 705 405 32 92.

9. ТОО «Adal Kaz Build», БИН 160940005837, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: Алматинская обл., Карасай-
ский р-н, с. Кемертоган, ул. Наурыз, д. 50а. Тел.: 
+7 701 535 51 51.

10. ТОО «Burkit Stroi», БИН 220340006193, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Алматы, Турксибский р-н, 
ул. Айша биби, д. 138/19. Тел.: +7 700 200 50 87.

11. РОО «ОБЩЕСТВО ИНВАЛИДОВ «КӨМЕК», 
БИН 060540003736, сообщает о своей ликви-
дации. Претензии принимаются в течение двух 
месяцев со дня публикации объявления по адресу: 
г. Астана, р-н Сарыарка, Потребительский коопе-
ратив собственников индивидуальных гаражей 
«Дружба», гараж 14.

12. ТОО «Global Energy Ser vices»,  БИН 
190740031884,  сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев со 
дня публикации  объявления по адресу: г. Алматы, 
ул. Жандосова, д. 45а, кв. 6. Тел.: + 7 777 777 22 20.

13. ТОО «Общество инвалидов Караганды», БИН 
201240013944, сообщает о своей ликвидации. 
Претензии принимаются в течение двух месяцев 
со дня публикации объявления по адресу: г. Кара-
ганда, ул. Мельничная, д. 4.

14. ТОО «Solution Corp.», БИН 181240021871, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Астана, ул. Желтоксан,
д. 1, кв. 133. Тел.: +7 777 960 93 12.

15. ТОО «Пауло Конохи», БИН 180540033495, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Астана, ул. Куйши Дина, 
д. 23/2, оф. 110. Тел.: +7 708 485 48 05.

16. ТОО «KazakhGrainLTD», БИН 220540002534, 
сообщает о своей ликвидации. Претензии прини-
маются в течение двух месяцев со дня публикации 
объявления по адресу: г. Алматы, Алатауский р-н, 
ул. Ташенова, д. 1. Тел.: +7 705 159 92 71.

17. Утерянное Положение о филиале  ТОО 
«Саттар-Лимитед» в г. Астане считать недействи-
тельным.

На наборе массы
Рынок фитнес-услуг в Казахстане вырос на 21% в 2022 году

> стр. 1

Время подкачаться
«Начиная с февраля-марта 

прошлого года по нашей сети 
был только рост. Даже те месяцы, 
которые мы прогнозировали как 
«просадочные», таковыми не 
стали», –  делится наблюдениями 
фитнес-директор Invictus Fitness 
Георгий Дубинин .  Invictus 
Fitness – премиальная сеть клу-
бов фитнес-экосистемы, куда 
входят еще клубы эконом сег-
мента Invictus GO и Invictus Kids 
Club – фитнес-клуб для детей 
разных возрастов. Эта фитнес- 
экосистема в 2022 году активно 
расширялась – сеть Invictus GO 
открыла по еще одному новому 
клубу в Астане и Алматы и за-
шла (в основном по франшизе) 
в Атырау, Уральск, Караганду, 
Петропавловск и Темиртау. 

В регионах – низкое проникно-
вение фитнес-услуг: если в самых 
крупных городах РК этот пока-
затель, по данным FitnessData, 
более 5%, то в малых городах 
и сельской местности он менее 
0,5%. Поэтому высокой конку-
ренции сеть, которая начала экс-
пансию в регионы, не ждет. «Если 
мы возьмем Алматы, то здесь, на 
территории города, несколько 
сотен спортивных организаций, 
которые предоставляют услуги 
фитнеса. В Астане этот пока-
затель меньше. А в небольших 
городах этих организаций и 
вовсе может быть пять-шесть на 
весь город», – говорит Георгий 
Дубинин.

По оценке FitnessData, в двух 
городах – Алматы и Астане – со-
средоточено 60% объема рынка 
фитнес-услуг в стране. На пер-
вую десятку городов (Алматы, 
Астана, Шымкент, Атырау, Актау, 
Караганда, Костанай, Актобе, 
Уральск, Павлодар, Усть-Каме-
ногорск) приходится 92% рынка, 
на оставшиеся 79 городов – 8%.  

Один из самых известных 
представителей фитнес-инду-
стрии в стране, генеральный 
директор фитнес-клуба World 
Class Almaty Валихан Тен, объ-
ясняет такую диспропорцию 
значительной разницей в дохо-
дах жителей больших городов 
и городов, где население не 
превышает 100 тыс. человек. 
«С начала нулевых в сфере фит-
неса произошел кардинальный 
рост. Развитие наблюдается в 
различных ценовых диапазонах 
фитнес-индустрии. Но, к сожа-
лению, только в городах-милли-

онниках. В регионах же процент 
проникновения фитнес-услуг 
ничтожный. Потому что там 
люди живут другими ценностя-
ми. Уровень дохода (в регионах), 
к сожалению, очень низкий. Из-
за чего первостепенная задача 
у населения купить еду, одежду, 
лекарства. А фитнес не входит в 
товары первой необходимости», 
– комментирует Тен. 

World Class и Invictus Fitness/
Go – самые крупные в Казахстане 
сети по суммарным площадям 
клубов, у каждой – более чем 30 
тыс. метров. 

Здоровый тренд
Еще один крупный игрок про-

должает работы по реновации и 
ребрендингу – это экс-Fidelity, 
которая была одной из первых 
сетей фитнес-клубов в Казахста-
не. Под названием Fidelity сеть 
существовала почти два десятка 
лет, а потом владелица – Жанар 
Субханбердина – продала этот 
бизнес. «В 2020 году сменился 
собственник бизнеса. После 
этого произошел ребрендинг. 
И так Fidelity превратился в 
Royal Club Fitness & SPA. Так 
как сеть достаточно большая, 

это происходило постепенно. 
В конце 2020 года сменился 
собственник, в течение 2021 
года сделали ребрендинг двух 
клубов, в 2022 году переимено-
вали еще один. В 2023 году за-
планирована реновация клуба 
в локации Ботанического сада», 
– объясняет Сергей Безборо-
дов, директор офисов продаж 
сети фитнес-клубов Royal Club 
Fitness & SPA. 

В опрошенных «Курсивом» се-
тях отмечали, что инструменты 
привлечения клиентов остались 
прежними – реклама в соцсетях, 
скидки, рассрочка. Каких-то 
дополнительных механизмов 
в прошлом году рынок не тре-
бовал – клиенты возвращались 
после пандемии естественным 
путем. Одной из причин этого 
владельцы фитнес-клубов на-
зывают устойчивый тренд на 
здоровый образ жизни, который 
наблюдается уже на протяжении 
многих лет.   

«Ходить в фитнес-клуб и зани-
маться с тренером раньше счита-
лось роскошью. Но последние лет 
10 фитнес стал восприниматься 
как необходимость. У людей 
вырос уровень понимания того, 
что фитнес это неотъемлемая 
часть здорового образа жизни. 
В целом ценность здоровья ста-
ла выше. Я думаю, причина, по 
которой люди после карантина 
стали больше заниматься, связа-
на с тем, что они начали больше 
думать о своем здоровье», – счи-
тает основатель фитнес-клуба в 
Актобе Smart Fitness Абылайхан 
Казенов. 

В сети Fitness Blitz количество 
клиентов в 2022 году возросло 
примерно на 30%. При этом там 
отмечают ежегодный рост (за 
исключением 2020 и 2021 годов). 
«В начале нашей деятельности, в 
2009 году, проникновение фит-
нес-услуг в Алматы составляло 
всего около 1–1,5%. Сейчас дохо-
дит до 5%. И в ближайшие 10 лет 
этот показатель удвоится», – про-

гнозирует директор сети Fitness 
Blitz Данияр Молдахмет. Свой 
бизнес он начал с небольшого 
тренажерного зала в Алматы. 
Сейчас это одна из крупных сетей 
фитнес-клубов в стране, которая 
представлена в семи городах 
Казахстана и насчитывает 12 
заведений. 

В сравнении с допандемийным 
периодом процент проникнове-
ния фитнес-услуг в Казахстане 
вырос на 0,2%: с 2,3% в 2019-м 
до 2,5%* в 2022 году. Число 
клиентов, регулярно посещаю-
щих фитнес-объекты, за это 
время выросло примерно на 40 
тыс. человек. Для сравнения: в 
России процент проникновения 
фитнес-услуг равен 4%, в Узбеки-
стане  –  1%. 

Плата за спорт 
По подсчетам FitnessData, 

доля объектов, где годовая кар-
та стоит дороже 250 тыс. тенге, 
больше всего в Астане – 18%, 
в Алматы их 17%, в Шымкенте 
– 7%, выше 10% – в нефтедо-
бывающих Актау и Атырау.
В остальных городах этот пока-
затель  ниже 5%.

Почти половина всего оборота 
рынка фитнес-услуг в Казахстане 
приходится на объекты с бассей-
нами. Их содержать сложнее, 
чем обычный тренажерный зал, 
поэтому бассей н в составе клуба 
автоматически увеличивает 
стои мость клубной карты. По 
этой причине больше полови-
ны всех клубов с бассейнами 
относятся к верхнему ценовому 
сегменту, то есть стоят дороже 
250 тыс. тенге в год. 

Большая часть «сухих» фит-
нес-клубов, то есть без бассей-
на, имеют стоимость годовой 
карты ниже 180 тыс. тенге по 
Алматы.

Два крупных игрока – Invictus 
и World Class Almaty – в среднем 
подняли цены на фитнес-услуги 
за год на 20%. В целом же по 
рынку, если рассматривать все 
фитнес-объекты (тренажерные 
залы, студии, клубы с бассейна-
ми), средний ценник на годовой 
абонемент по стране держится 
на уровне 130 тыс. тенге. В Ал-

маты дороже –  около  186 тыс. 
тенге.  В Казахстане по-прежне-
му высок процент тех, кто поку-
пает такие годовые абонементы, 
а после нескольких тренировок 
больше не появляется в зале. 
Например, в премиальном World 
Class Almaty с клубными кар-
тами стоимостью от 630 тыс. 
тенге покупателей, которые в 
итоге картой не пользуются, 
около 20%. 

* В расчете этого показателя 
FitnessData учитывались только 
люди, занимающиеся фитнесом 
чаще одного раза в неделю в 
коммерческих фитнес-объектах 
(клубах, студиях, спортивных 
комплексах).

До 125 тыс. тенге

125–180 тыс. тенге

180–250 тыс. тенге

250+ тыс. тенге

Стоимость
годового

абонемента

нет клубов

Фитнес-объекты 
без бассейна

в Алматы

Фитнес-объекты 
с бассейном

в Алматы

39%

27%5%

24%

71%

17%

17%

Источник: FitnessData

Казахстанцы, по мнению руководителей 

фитнес-клубов, чаще всего предпочитают 

такие направления, как cycle (велопробег для 

сжигания калорий и тренировки сердца) – 

stretching (комплекс упражнений на гибкость 

и расслабление тела), bootcamp (тренировка по 

принципу армейского тренировочного лагеря) 

и йога.  

Фото: Shutterstock/Vera Larina

Фото: Shutterstock/comodo
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НЕДВИЖИМОСТЬ

Казаться или быть
Как застройщики повышают ценность 

жилья через нейминг

Забронировать и купить билеты на: в офисах продажflyqazaq.com

QAZAQ AIR с 4 января возобновляет прямое авиасообщение
из Астаны в Туркестан

ать и купить билеты на: в офисах продажпродаflyqazaq.com

из Астаны в Туркестан

IQ 369 Астана 15:05 – Туркестан 16:55
IQ 370 Туркестан 17:30 – Астана 19:25

IQ 369 Астана 16:00 – Туркестан 17:50
IQ 370 Туркестан 18:15 – Астана 19:55

РАСПИСАНИЕ

Среда

Воскресенье

IQ 369 Астана 15:25 – Туркестан 17:10
IQ 370 Туркестан 17:50 – Астана 19:45

Понедельник и пятница (по местному времени)
4 раза в неделю

Регулярность полетов

4 раза в неделю

1 час 45 минут

Продолжительность полета

Забронирова

1 час 45 минут

от 14 500 тенге

Стоимость билета в 1 сторону

> стр. 1

«По законам маркетинга по-
купатель, как правило, платит 
деньги не столько за товар, 
сколько за образ жизни, принад-
лежность к определенной группе, 
реализацию своих желаний, 
подтверждает представление о 
себе в обществе. Всю эту инфор-
мацию можно вложить в имя, 
таким образом дополнительно 
воздействуя на покупателя при 
принятии решения о покупке», 
– отмечает директор по марке-
тингу Kusto Home Нурсултан 
Белходжаев.

Доктор филологических наук, 
профессор Владимир Карасик 
добавляет, что девелоперы со-
знательно меняют картину мира 
потенциальных покупателей, 
пользуясь для этого, к примеру, 
ценностями казахской культуры 
и привязкой к мировым клю-
чевым концептам. «Важнейшее 
(при нейминге для девелопера 
– «Курсив») – это продвижение 
места, повышение его статуса и 
соответственно цены жилья», – 
говорит он.

Алфавит имеет 
значение

И з  п о ч т и  9 0 0  к а з а х -
с танских  жилых комплек-
сов, информация о которых 
предс тавлена на kor ter.kz,
три четверти названий – на 
латинице, чуть менее четверти 
– на кириллице и только в де-
сятке наименований ЖК по всей 
стране использован казахский 
алфавит. Причем латиницей 
пишут как традиционно казах-
ские названия – Aq-Jol, Kokjiek, 
Aqtolqyn, так и традиционно 
русские – Sovmin, Guriev, Zarya.

«Латинское написание ЖК 
воспринимается более преми-
альным, а значит более цен-
ным», – объясняет Нурсултан 
Белходжаев.

Но есть и обратные примеры 
– если нужно подчеркнуть пози-
тивную взаимосвязь с прошлым 
времен Союза – используют 
кириллицу. Для алматинцев, 
к примеру, жилые проекты с 
пропиской «на Тулебаева» авто-
матически получают частичку 
культовой ценности района.

«Жители улицы Тулебаева 
десятки лет передают друг другу 
уникальную культурную эста-
фету. Наш проект полностью 
разделяет атмосферу кулуарной 
элитарности, усиливая и под-
держивая смысловую нагрузку 
исключительной локации», – 
описывает один из своих про-
ектов алматинский застройщик 
SABA Group Kz.

ЖК, бигвилль или 
клубный дом?

По статистике, предоставлен-
ной «Курсиву» порталом korter.kz,
в Казахстане аббревиатуру ЖК 
используют в девяти из 10 назва-
ний девелоперских проектов. Та 
же статистика показывает, что с 
повышением класса жилья это 
сокращение используется реже. 
Так, в классе бизнес таких про-
ектов уже 80%, а в элит – 69%. 
Заменой «забитой» аббревиату-
ре становятся «клубные дома» 
(14% в классе элит), «таунхаусы» 
(7% в классе элит) и различные 
«городки».

Впрочем, казахстанские за-
стройщики, чтобы выделить 
свои проекты, практикуют еще 
один подход – создание соб-
ственной терминологии для 
возводимых жилых микрорайо-
нов. Пример такого неологизма: 
девелопер BI Group продвига-
ет концепцию бигвиллей или 
BIGVille, где первые три буквы 
– аббревиатура компании, а Ville 
– «город» в переводе с француз-
ского. Бигвил ли подразумевают 
комплексное освоение терри-
тории, включая строительство 
жилья и инфраструктуры (школ, 
детских садов, парков, игровых 
площадок и т. д.). 

Состоятельные 
направо, экономные 
налево

В основе позиционирования 
для жилого комплекса могут 
быть ожидания и желаемый 
образ жизни целевой аудитории. 

К примеру, в названиях бюд-
жетных ЖК классов комфорт и 
эконом, покупателями которых 
обычно выступают молодые 
семьи и приезжие, чаще встре-
чается отсылка к юности, семье, 
мечте – Jas Otau (молодая се-
мья), Dream House (дом мечты), 
Bolashak (будущее), Jana Omir 
(новая жизнь) или Arman Qala 
(город мечты). 

А в названия жилых комплек-
сов классов элит и премиум 
включают слова, подчеркиваю-
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Состоятельные
направо, экономные 
налево

В основе позиционирования
для жилого комплекса могут
быть ожидания и желаемый
образ жизни целевой аудитории.

К примеру, в названиях бюд-
жетных ЖК классов комфорт и
эконом, покупателями которых
обычно выступают молодые
семьи и приезжие, чаще встре-
чается отсылка к юности, семье,
мечте – Jas Otau (молодая се-
мья), Dream House (дом мечты),
Bolashak (будущее), Jana Omir
(новая жизнь) или Arman Qala
(город мечты). 

А в названия жилых комплек-
сов классов элит и премиум 
включают слова, подчеркиваю-

«Идея названия берет начало 
от общей концепции «Большой 
экосистемы счастья BI Group», 
которая состоит из четырех ком-
понентов: big_tech (технологии 
для комфортной жизни), big_app 
(цифровая экосистема), big_
heroes (комьюнити счастливых 
людей), big_ville (концепция 
город в городе)», – по-
яснили «Курсиву» в 
пресс-службе де-
велопера.

В «зеленом» тренде
«Спасибо моде на все экологич-

ное! Теперь «что-угодно – парк» 
есть в каждом уважающем себя 
городе. Кажется, застройщики 
распознали в «модной фишке» 
из масс-маркета долгоиграю-
щий тренд – и взяли его на во-
оружение. «Парк» в нейминге 
девелопера означает: «Я в теме 
экологии и ЗОЖ, я строю с забо-
той о природе!», – писала редак-
тор GMK (российский консалтер 
для девелоперов, работающий, 
в том числе, с BI Group) Алена 
Смирнова еще в 2019-м.

«Зеленый» тренд докатился и 
до казахстанских застройщиков. 
Как минимум, каждый шестой 
из жилых комплексов класса не 
ниже бизнес содержит в своем 
наименовании слова «эко», «гар-
ден», «грин», «парк», «ривер», 
ну или хотя-бы «хиллс» и «эпл». 
Эко-слова не редкость и в других 
классах жилья. 

Особенно часто об экологии 
любят упоминать девелоперы 
Алматы – одного из самых за-
грязненных городов республики.
В южной столице название 
каждой третьей новостройки, 
по данным korter.kz, так или 
иначе содержит «экологичное» 
слово. Здесь можно найти про-
екты Seifullin Park или Raiymbek 
Park, стоящие недалеко от одно-
именных автомагистралей.
«В нескольких десятках ме-
тров от комплекса проходит 
загруженная дорога. … В 180 
метрах от новостройки – же-
лезная дорога. Недалеко распо-
ложены промышленные пред-
приятия», – описывает свой 

проект один из девелоперов.
А жилой комплекс эконом-клас-
са Alma City, состоящий из 68 
однотипных многоэтажек, по-
строенных чуть выше проспекта 
Райымбека, согласно описанию 
застройщика, «находится в рай-
оне с отличной экологией». 

«В Алматы настоящее «эко» 
начинается только высоко в 
горах. Любой ЖК, пытающийся 
позицио нировать себя как «эко», 
даже с локацией «выше аль-Фа-
раби», рискует навлечь на себя 
больше гнева, чем заявить о пре-
имуществах. Ситуация может от-
личаться в конкретных случаях, 
но это скорее исключения, под-
тверждающие правило», – ком-
ментирует представитель одного 
из алматинских застройщиков. 
Он считает, что с «зеленой» по-
весткой в названиях ЖК все-таки 
стоит быть поосторожнее.

Свои Гималаи
Использование стран, городов 

и других географических лока-
ций в названиях ЖК большин-
ство опрошенных «Курсивом» 
экспертов связывают с «прият-
ными ассоциациями» у потенци-
альных клиентов, навеянными 
воспоминаниями о путешестви-
ях или «образом мечты». Кроме 
того, это способ сегментирова-
ния целевой аудитории.

«От Цюриха явно не стоит ожи-
дать класса жилья комфорт или 
эконом, во многом потому, что 
Швейцария у большинства ассо-
циируется с высокой стоимостью 
жилья и большими доходами у 
населения», – приводит пример 
Белходжаев.

У каждого казахстанского ме-
гаполиса свои предпочтения.

А лматинцам дев елоперы 
чаще «продают» образ элитных 
горных локаций (Швейцария, 
Женева, Цюрих, Монблан, Эве-
рест). 

Астанчане тоже любят горы 
(в столице, например, можно 
купить квартиру на 12-м этаже 
«Гималаев»), но в целом более 
интернациональны. В ипотеку 
или за наличные можно офор-
мить квадратные метры в «То-
кио» или Hokkaido, в Istanbul, 
«Сохо» или Miami. Особенно 
любят географию застройщики 
Bazis-A и G-Park. Первый в цен-
тре столицы «воплощает Европу 
в миниатюре» (цитата с сайта за-
стройщика) – к уже построенным 
кварталам London, Barcelona и 
Holland скоро добавятся Soho, 
Monaco и Austria. Второй – уже 
отстроил в казахстанской сто-
лице Manhattan, Bronx, Brooklyn, 
Paris, Amsterdam, Copenhagen, 
Brussel, «Варшаву», «Будапешт», 
Bucharest, Stockholm, Rio de 
Janeiro, Geneva, взялся за «Люк-
сембург», Madrid, Florence, 
Washington, Zurich и не намерен 
останавливаться. В ближай-
ших планах – Lisbon, Helsinki и 
Dublin.

В Шымкенте отдают пред-
почтение древним городам.
В продаже на местном рынке есть 
квартиры в жилых комплексах 
Shahristan, Medina и Sauran.

В архитектуре жилого ком-
плекса девелоперы стараются 
отра зить идею концепта – у 
астанинского «Монако» есть 
замковые шпили, у «Токио» – 

восточные элементы декора, а 
дома «Голландии» раскрашены 
в пастельные тона тюльпановых 
полей. 

Кроме известных мировых 
локаций девелоперы актив-
но используют названия улиц, 
райо нов или другие местные 
топонимы. 

 Expo, «на Тулебаева», «Реми-
зовка» Dendropark – те случаи, 
когда не нужно объяснять ме-

стонахождение ЖК. Но есть и 
другие примеры – далеко не 
каждый казахстанец знает, где 
искать жилой комплекс «на ул. 
Кеменгер», «на ул. Каллаур Аки-
ма» или «на ул. Мурата Монкеу-
лы», тем более, если покупатель 
приезжий. А ЖК «Ушконыр» 
или Medeu City неожиданно 
могут оказаться в 20–40 километ-
рах от одноименных знаковых 
мест.

Культ личности
Кроме географии, девелоперы 

любят использовать в названиях 
ЖК имена знаковых историче-
ских личностей, а через архи-
тектуру стремятся передать дух 
времен.

«Клубный дом Da Vinci по-
лучил свое название благода-
ря архитектурной концепции, 
оформлению холлов, дворо-
вого пространства, которые 
исполнены с отсылкой к эпохе 
Возрождения. Проект Remark 
расположен вблизи с монумен-
том «Триумфальная арка» – так 
же называется культовый роман 
писателя Э. М. Ремарка», – пояс-
няют в BI Group.

Чаще других в названиях ЖК в 
Казахстане встречаются имена 
таких культовых личностей, как 
Абай, Томирис, аль-Фараби, Ауэ-
зов и Навои. 

Но еще чаще девелоперы 
вдохновляются именами (чаще 
женскими, чем мужскими). На 
korter.kz нашлось почти полсотни 
проектов, названных «Жулдыз», 
«Алия», «Латифа», «Салтанат», 
«Назым», «Айсар», «Каусар», «Ай-
султан», «Кайрат» и т. д.

щие особый статус будущих 
владельцев – Royal, Residence, 
Deluxe, Grand, Diamond, «Алтын» 
и т. д. Однако на практике далеко 
не всегда высокопарные эпитеты 
соответствуют классу жилья.

«Настоящий элит не требу-
ет никаких приставок. Скорее 
наоборот, проекты, содержа-
щие в названии «престиж-» или 
«элит-», на деле не дотягивают 
до премиум-класса», – говорят 
эксперты. Чтобы подчеркнуть 
позиционирование, аналогии с 
каждым годом становятся тонь-
ше, а эпитеты – витиеватее.

Иногда в нейминге использу-
ются понятия, известные лишь 
очень ограниченному кругу лиц, 
или неочевидные без дополни-
тельных пояснений сочетания 
букв и слов. Среди самых не-
ожиданных названий, которые 
удалось найти «Курсиву», пара 
кратких – клубный дом W и ЖК 
KZ, а также загадочный клубный 
дом La Era de Aquarius (эпоха 
Водолея – новая эра, в которой, 
по мнению эзотериков и астро-
логов, каждый найдет свою 
истину).

В идеале, по словам фило-
лога Владимира Карасика, в 
названиях жилых комплексов 
должны сплетаться все значимые 
факторы. Маркетологи добав-
ляют – кроме создания положи-
тельной ассоциации у клиента, 
важно, чтобы название ЖК было 
простым и удобным для произ-
ношения и восприятия, легко 
читаемым и не имеющим нега-
тивных смыслов. И желательно, 
чтобы домен с таким названием 
оказался свободен.

Коллаж: Илья Ким
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Сомелье Анастасия 
Наумецкая составила 
для «Курсива» 
перечень девайсов, 
которые пригодятся 
коллекционеру вина, 
и объяснила, зачем они 
нужны. 

Система хранения
Правильное хранение вина 

дома – первая задача, которую 
должен решить коллекционер 
вина. Серьезные вина меняются 
(в идеале – улучшаются) со вре-
менем, поэтому хранить их надо 
определенным образом. 

Сделаем небольшое теорети-
ческое отступление. Конечный 
вкус вина зависит от его воз-
раста – его отчет начинается с 
момента производства и закан-
чивается в процессе эволюции 
вина в бутылке, под пробкой. На 
этот процесс сильно влияет тип 
пробки – под винтовой (метал-
лической) пробкой, которая не 
пропускает кислород в бутылку, у 
вина для развития есть только ко-
роткий этап, поэтому такие вина 
следует пить в течение двух-трех 
лет после их выхода в продажу.  
Соответственно, длительному 
хранению в винной коллекции 
вина под винтовыми пробками 
не подлежат. Коллекционеров 
интересуют вина с корковыми 
пробками. Объем проникаю-
щего под такую пробку воздуха 
оказывает влияние на состояние 
закрытого вина и его развитие, 
а значит,  на аромат и вкус того, 
что вы нальете в итоге в бокал. 
То есть, вино меняется после 
бутилирования – оно развива-
ется, живет и когда-то, как и все 
живое, умирает, у вин есть свой 
срок жизни, и он напрямую зави-

сит от условий хранения. Задача 
коллекционера – создать условия 
для правильного хранения своих 
сокровищ, чтобы должный тем-
пературный режим и должная 
влажность воздуха обеспечили 
вину долгую жизнь и красивое 
развитие ароматов и вкуса. Та-
кой формат хранения возможен 
только в правильно построенном 
погребе или профессиональном 
винном холодильном шкафу.

В собственном доме можно 
построить настоящий винный 
погреб или специализирован-
ное хранилище – помещение 
обязательно нужно оборудовать 
системой кондиционирования 
и контроля влажности. Уровень 
влажности предохраняет проб-
ки от высыхания, вино может 
храниться в прямом смысле 
слова годами и равномерно 
развиваться при постоянной 
температуре. 

Бюджет на такие работы – от 
5 млн тенге, все зависит от того, 
будет коллекционер превращать 
в винный погреб уже существую-
щее помещение или его придется 
строить с нуля, ну и, конечно, от 
размеров будущего хранилища. 

Для коллекционеров, кото-
рые живут в многоквартирных 

домах, есть другое 
решение – винные 
шкафы. Отмечу, что 
центральное отопле-
ние ускоряет старе-
ние вина и исключа-
ет вариант хранения 
винной коллекции в 
шкафу, красивых эта-
жерках, в интерьер-
ных кованых корзи-
нах и любых других 
непрофессиональных 
приспособлениях в 
квартире. 

В винном холо-
дильном шкафу тем-
пературный режим 
настраивается в со-
ответствии с полка-
ми, в зависимости 
от высоты: в одном 
шкафу можно хра-
нить и красные вина 
с температурой от 
18–16°С, и белые – 

на отметке 14–12°С, и игрис-
тые вина, соответственно на 
нижних полках с более низким 
температурным режимом – от 7 
до 10°С, в зависимости от того, 
насколько холодными вы пред-
почитаете их к столу. Однако в 
случае, если коллекция предпо-
лагается большая и финансовые 
возможности позволяют, кол-
лекционеры выбирают вариант, 
когда в одном шкафу хранятся 
белые и игристые вина, а в дру-
гом – красные.  

Начать свою коллекцию можно 
с компактного стильного винно-
го шкафа всего на шесть бутылок, 
который можно купить меньше 
чем за 100 тыс. тенге. Такой «ма-
лыш» встраивается в кухонную 
панель, под барную стойку, либо 
в гостиную мебель и не требует 
отдельного «угла». 

Шкаф итальянского произво-
дителя Meyvel на 30–40 бутылок 
обойдется в 650–700  тыс. тенге. 
Винный шкаф, например на 143 
бутылки, будет стоить уже почти 
1,4 млн тенге, и это не предел – 
например, винный бар вмести-
мостью в 354 бутылки продается 
по цене от 8,5 млн тенге и требует 
предварительного заказа. Какого 
размера шкаф нужен именно ему, 

каждый коллекционер выбирает 
сам. 

Лично у меня шкаф на 120 
бутылок – и это скорее профес-
сиональная необходимость, по-
скольку я хоть и коллекционирую 
вина, но не в таком количестве, 
однако простор на полках не-
обходим для работы и для вин, 
которые я  беру на хранение.  

Прозрачные расходы
Еще одна строка затрат коллек-

ционера – хорошее винное стек-
ло. В Казахстане на рынке сейчас 
можно найти изделия известных 
международных брендов  –  про-
изводителей бокалов и деканте-
ров. При выборе предлагаю обра-
тить внимание на названия брен-
дов винных бокалов в лучших 
ресторанах и винотеках Алматы 
и Астаны, это даст понимание 
того, какое стекло является оп-

тимальным партнером для вина. 
Из достойных вариантов можно 
отметить Riedel – австрийская 
семья производит винное стекло 
на протяжении 11 поколений, и 
сейчас прибыль этого семейного 
бизнеса – 220 млн евро в год.

Винные бокалы должны быть 
тонкими, прозрачными и до-
статочно объемными. Тонкость 
стекла повышает уровень вос-
приятия вкуса, соприкосновение 
с губами и языком должно быть 
максимально легким, ненавяз-
чивым. Тонкое стекло дарит 
вам чистый полный вкус вина,  

толстый же край бокала может 
нарушить этот необходимый для 
удовольствия баланс. Поэтому 
всегда обращайте внимание на 
тонкость исполнения бокалов.  
Прозрачность стекла дает пони-
мание цвета вина, его состояния 
и, зачастую, понимание возрас-
та вина. Также наличие такого 
элемента как осадок сможет 

показать только прозрачный 
бокал.

Лучшим образом оценить и 
насладиться вином можно с 
помощью бокала, чья форма 
подчеркивает и даже усиливает 
аромат и вкус вина. Это касается 
в целом всех вин, но особенно 
важно для вин из красных сортов 
винограда. Если для многих 
белых вин без выдержки в дубе 
подойдут универсальные дегус-
тационные бокалы для рислинга 

и совиньон блана, то для красных 
вин объем чаши бокала имеет 
решающее значение: широкая 
чаша позволяет  большему коли-
честву кислорода соприкасаться 
с вином и лучше раскрывать его. 
Для бордосских вин – это высокие 
глубокие бокалы, для сорта сиры 
– округлой зауженной кверху 
формы, а для пино нуара – тюль-
панообразной формы, причем 
существуют бокалы для этого 
сорта из Старого Света, а есть для 
него же из Нового. 

Однако для начала в тандем 
к формирующейся коллекции 

(ведь мы не знаем на данный 
момент, какие вина будут преоб-
ладать именно у вас), оптималь-
ным решением будет покупка 
двух комплектов дегустационных 
бокалов по шесть штук – для бе-
лого и для красного вина, либо, 
в зависимости от количества 
гостей, – по 12 бокалов.  Обыч-
но я не советую приобретать 
стандартной формы бокалы для 

игристого. Помните о трендах 
винного мира? Креманы и шам-
панское, а я надеюсь именно они 
будут в вашем винном шкафу на 
нижней полке, лучше пить из бо-
калов для белого вина, они лучше 
раскрывают дрожжевые нотки 
этих игристых вин. Правда, для 
просекко традиционная форма 
флюте все же будет кстати.

Итак, базовый комплект из 
шести бокалов для белого и ше-
сти бокалов для красного вина 
обойдется в 35 тыс. тенге. 

Сортовые бокалы с определен-
ной формой чаши предлагаются 
в продаже по два в коробке, от 
20–22 тыс. тенге за пару.

Простой базовый профессио-
нальный декантер можно купить 
за 10–15 тыс. тенге, стильные 
декантеры, которые похожи на 
произведения искусства, уже 
дороже – за 160–170 тыс. тенге. 
Для раскрытия вина в декантере 
вполне достаточно его тради-
ционной формы. Но эстетика 
созданных вручную (выдутых!) 
декантеров дарит весьма осязае-
мое удовольствие. 

Аксессуары, без 
которых не обойтись

Следующий в списке покупок 
– аэратор, хотя бы один. Вещь 
это нужная, даже обязательная 
именно в домашнем использо-

вании для красных вин с выдерж-
кой. Если дома нет декантера, 
аэратор станет верным другом 
перед визитом гостей. Это не-
большое приспособление делает 
вино мягче за очень короткое 
время: аэратор позволяет за 
секунды насытить вино кисло-
родом и удалить винный спирт.

В профессиональном мире 
вино принято открывать про-
стым профессиональным што-
пором, или ножом сомелье, 
как называют именно лезвие, 
которое располагается сбоку от 
спирали штопора. Для визуаль-
ного баланса восприятия всего 
процесса от открытия вина до его 
дегустации я предлагаю забыть 
о бытовых штопорах а-ля «ба-
бочка», оставьте эти устарелые 
гаджеты пожилым людям. Если 
пользоваться профессиональ-
ным штопором все же сложно, 
современные винные гаджеты 
предлагают достаточно эстетики 
и легкости в использовании, на-
пример, пневмо-штопор.

Вакуумные пробки служат для 
контроля качества уже открыто-
го вина в том случае, если вы не 
планируете выпить всю бутылку 
и хотите оставить часть содер-
жимого на будущие несколько 
вечеров – в течение недели. Но 
не более.

На что тратят деньги винные 
коллекционеры, 

кроме непосредственно винаАнастасия НАУМЕЦКАЯ, 

сомелье
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