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Рынок ремонта компьютеров и 
бытовых товаров: акторы, тренды 
Рассмотрим ключевых игроков рынка и тренды. 

Анализ основных акторов и текущая ситуация на 
рынке 

Казахстанский рынок крайне фрагментирован на уровне B2C и значительно более 
концентрирован на уровне корпоративного оборудования. Конкуренцию 
формируют четыре группы: авторизованные сервисные центры, крупные 
независимые сети и системные интеграторы, локальные сервисные компании, а 
также частные мастера и индивидуальные предприниматели. 

Авторизованные сервисные центры. Авторизованные сервисные центры 
имеют ключевое преимущество — доступ к гарантийным процессам, 
оригинальным деталям, диагностическому программному обеспечению и 
официальным каналам производителя. Lenovo, например, публикует перечень 
авторизованных центров по Казахстану, включающий сервисные точки в Актау, 
Актобе, Алматы, Астане, Атырау, Караганде, Кокшетау, Костанае и других 
городах. Dell и HP также поддерживают официальные механизмы поиска 
сервисных партнеров в Казахстане. Особое положение занимают 
мультибрендовые компании. «АЛСИ Сервис» заявляет авторизации по HP Inc., 
Hewlett Packard Enterprise, Dell, Acer, APC by Schneider Electric, Canon, Asus и 
Oracle. RSS в Алматы указывает широкий набор авторизаций Acer, HP, Lenovo, 
Dell, MSI, Brother, Kyocera, Ricoh и других производителей и заявляет возможность 
ремонта не только на модульном, но и на компонентном уровне. Такие игроки 
способны обслуживать как потребительские устройства, так и корпоративный 
парк. 

Для B2B авторизация имеет максимальную ценность в течение гарантийного 
периода и при наличии критических корпоративных контрактов. Банк, 
телекоммуникационная компания или крупное промышленное предприятие 
обычно менее чувствительны к цене ремонта, чем к соблюдению регламентов 
производителя и времени восстановления. Поэтому в серверном сегменте 
авторизованные партнеры и крупные интеграторы занимают существенно более 
сильную позицию, чем в бытовом ремонте. Недостаток авторизованной модели — 
сравнительно высокая стоимость и ограниченная экономическая логика 
компонентного ремонта. Если производитель предусматривает замену платы 
целиком, цена официального восстановления старого ноутбука может 
приближаться к стоимости аналогичного нового или восстановленного устройства. 
После окончания гарантии это направляет часть клиентов в независимый сегмент. 

Крупные независимые сервисы 

Крупный независимый сервис выигрывает гибкостью. Он способен использовать 
оригинальные, совместимые и восстановленные детали, ремонтировать плату на 
уровне компонентов и обслуживать оборудование, которое производитель уже 
снял с поддержки. 
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Экономически этот сегмент находится в наиболее привлекательной позиции 
между авторизованным центром и частным мастером. У него может быть 
юридическое лицо, касса, гарантия на работу, корпоративные договоры, система 
учета и несколько инженеров, но при этом отсутствует обязанность строго 
следовать стратегии модульной замены. 

Частные мастера и индивидуальные предприниматели 

Нижняя часть рынка имеет минимальный порог входа. Казахстанское 
регулирование допускает деятельность по коду 95110 «ремонт компьютеров и 
периферийного оборудования» для малого предпринимательства; с 2026 года 
этот вид деятельности включен и в перечень разрешенных видов для 
специального налогового режима самозанятых. Это снижает административный 
порог и поддерживает высокую фрагментацию B2C-сегмента.  

Частный мастер способен предложить минимальную цену благодаря низким 
накладным расходам. Однако масштабировать такую модель сложно: ограничены 
склад запчастей, резерв оборудования, стандартизация качества, гарантийный 
фонд и способность обслуживать корпоративных заказчиков с документами и 
регламентированным временем реакции. Поэтому частный сегмент наиболее 
силен в простых операциях: установка программного обеспечения, чистка, сборка 
персонального компьютера, замена SSD, мелкий ремонт. В сложных случаях он 
либо передает работу специализированной лаборатории, либо берет на себя 
существенно более высокий риск. 

Всего количество активных налогоплательщиков, в отраслях, связанных с 
услугами ремонта компьютеров и бытовых товаров, составляет 864 предприятий. 
В среднем объем налогов выплачиваемых на одну компанию увеличивается: он 
составил 6,2 млн. в 2025 г. 

 

Данные КГД МФ РК 

Общий объем поступлений также растет, в 2025-м он составил 10,5 млрд. тг. 
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Данные КГД МФ РК 

Топ-20 компаний-налогоплательщиков. 

Наименование компании 2025, в млн ₸ 2024, в млн ₸ 

ТОО "NEO SERVICE" 3 110,30 2 691,13       

ТОО "BS/2 KAZAKHSTAN" 832,95 699,44 

ТОО "TECHNOPLUS LTD" 575,65 475,08 

ТОО "НОКИА СОЛЮШНЗ ЭНД НЕТВОРКС КАЗАХСТАН" 516,92      589,36      

ТОО "GUIDEJET TI" 415,51 458,51   

ТОО "АЛСИ СЕРВИС" 410,00    187,32       

ТОО "ALEKS-ASU"     324,48    347,12    

ТОО "ТЕХНОДОМ СЕРВИС" 187,32 245,81    

ТОО "MIB" 167,46    3,22    

ТОО "CЕРВИС МАГ" 166,82    128,18    

ТОО "ТЕТКОМ" 145,80    58,41    

ТОО "I-CARE" 112,06 75,97 

ТОО "ВИНИТА СИСТЕМ АЛМАТЫ" 102,30 99,90 

ТОО "РСС АЛАТАУ" 88,55 83,74 
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ОБЩИЙ ОБЪЕМ ПОСТУПЛЕНИЙ,  В  МЛРД ₸
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ТОО "ARTSON BUILD INVEST" 85,05 102,13 

ТОО "LABOFIX" 82,34 102,13 

ТОО "ПУЛЬС-ЭР" 81,08 0,00 

ТОО "АЗ ТЕХ" 65,29 31,47 

ТОО "COPYSERVICE" 64,87 48,74 

ТОО "TRADE SERVICE CO" 64,55 23.77 

Данные КГД МФ РК 

 

Драйверы и барьеры  

Крупнейший драйвер - изменение относительной экономики ремонта. Когда 
новый ноутбук дорожает на 27,6 процента за год, а сами услуги ремонта растут 
заметно медленнее, диапазон неисправностей, которые выгодно устранять, 
расширяется. Даже если сервис поднял тарифы на труд на 10–15 процентов, 
относительная стоимость ремонта по сравнению с покупкой нового устройства 
могла снизиться. 

Второй драйвер — старение установленной базы. Массовый переход на 
дистанционную работу и образование в начале десятилетия ускорил покупки 
ноутбуков и персональных компьютеров. Техника, приобретенная в период 2020–
2022 годов, к 2025–2026 годам входит в типичный возраст отказов аккумуляторов, 
вентиляторов, термоинтерфейсов, клавиатур, шарниров, разъемов и накопителей. 
Это создает естественную «волну обслуживания», даже без увеличения 
количества пользователей. 

Третий драйвер - рост стоимости простоя. В домашнем сегменте неисправный 
ноутбук означает неудобство; в корпоративном - потенциальную потерю 
транзакций, производительности и доступа к критическим системам. Поэтому B2B-
клиент покупает не столько «ремонт сервера», сколько гарантированное время 
восстановления. Именно этим объясняется более высокая добавленная 
стоимость сервисных контрактов с регламентированным временем реакции, 
запасом критических компонентов и выездом инженера. 

Четвертый драйвер - развитие рынка восстановленной техники. Чем дороже 
новая техника, тем больше экономического смысла у модели refurbished: 
корпоративные ноутбуки после лизинга или обновления парка проходят 
диагностику, замену изношенных компонентов, очистку, установку накопителя и 
повторно поступают на рынок. Эта модель увеличивает спрос на сервис дважды 
— сначала при восстановлении партии, затем в период ее последующей 
эксплуатации. 

Главный барьер компонентного ремонта - человеческий капитал. Базовая 
замена SSD или матрицы может быть стандартизирована относительно быстро. 
Диагностика многослойной материнской платы требует понимания схемотехники, 
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питания, цифровых шин, работы контроллеров, чтения boardview и схем, работы с 
осциллографом, лабораторным источником питания и BGA-оборудованием. 
Рынок таких специалистов намного уже. По этой причине компонентный сервис 
имеет характерную экономику «узкого горлышка»: оборудование для BGA-пайки 
можно купить, но квалифицированный диагност не создается покупкой 
оборудования. Производительность мастерской часто определяется количеством 
инженеров, способных правильно локализовать дефект, а не количеством 
паяльных станций. 

Второй барьер - доступ к схемотехнике. Производители далеко не всегда 
предоставляют независимым мастерским принципиальные схемы, boardview-
файлы, прошивки контроллеров и сервисные процедуры на компонентном уровне. 
Авторизованный сервис получает больше диагностической информации, однако 
часто работает в парадигме модульной замены: неисправная материнская плата 
меняется целиком, а не ремонтируется. 

Современные ноутбуки становятся одновременно тоньше и менее 
модульными. Оперативная память все чаще распаивается, некоторые 
накопители и контроллеры интегрируются на плату, аккумулятор приклеивается, 
USB-C совмещает питание и передачу данных. Для производителя это позволяет 
уменьшить толщину и себестоимость сборки, но для ремонта повышает цену 
ошибки и квалификационные требования. В результате рынок поляризуется. 
Простые ремонты — чистка, замена SSD, клавиатуры или стандартного экрана — 
становятся высококонкурентными. Сложный ремонт плат, залития, 
восстановление данных и серверное обслуживание, напротив, сохраняют высокие 
барьеры входа и более устойчивую маржу. 

Ключевой мировой тренд — переход от концепции «одноразовой 
электроники» к продлению жизненного цикла устройств. Европейский союз 
принял Директиву 2024/1799 о правилах, стимулирующих ремонт товаров. Она 
вступила в силу 30 июля 2024 года, а страны Европейского союза должны были 
внедрить ее в национальное законодательство к 31 июля 2026 года. Нормы 
предусматривают, в частности, обязанности производителей по ремонту 
определенных категорий ремонтопригодных товаров, доступ к запасным частям и 
инструментам на разумных условиях и расширение гарантийного срока при 
выборе ремонта вместо замены.  

Для Казахстана эта директива не действует напрямую, однако ее влияние может 
быть материальным. Глобальные производители не проектируют полностью 
отдельные аппаратные платформы только для Казахстана; изменения требований 
к ремонтопригодности крупнейших рынков способны влиять на международные 
продуктовые линейки, доступность компонентов, документации и модульность 
конструкции.  Для независимого сервиса наиболее важны три возможных эффекта 
Right to Repair. Первый - более длительная доступность оригинальных 
запчастей. Второй - постепенная стандартизация информации о ремонте. 
Третий - изменение потребительского восприятия: ремонт становится не 
«вынужденным компромиссом», а нормальным элементом жизненного цикла 
устройства. 

Одновременно растет рынок refurbished. В Казахстане его драйверы особенно 
сильны: высокая инфляция, резкое удорожание ноутбуков и значительный разрыв 
между ценой новой и корпоративной восстановленной техники. Условный 
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трехлетний бизнес-ноутбук высокого класса после диагностики, новой батареи и 
SSD способен конкурировать с новым бюджетным устройством, имея при этом 
более качественный корпус, экран и клавиатуру. Это создает отдельную цепочку 
стоимости: закупка списанного корпоративного парка - диагностика - 
восстановление - тестирование - продажа - постгарантийный ремонт. 

Refurbished также сближает ремонтный рынок с торговлей. Сервисный центр 
получает возможность монетизировать неисправное устройство не только через 
ремонт за счет клиента, но и через выкуп, разбор на компоненты или 
восстановление для перепродажи. В результате формируется экономика 
донорских плат и циркуляции компонентов.  

Стратегические выводы  

С точки зрения привлекательности сегментов наибольший оборот в абсолютном 
выражении будет оставаться у корпоративного обслуживания, но наибольшая 
потенциальная маржа — у сложного компонентного ремонта и восстановления 
данных. Простые B2C-операции постепенно превращаются в ценовой рынок, где 
конкуренция идет за удобство, скорость и локацию. 

У авторизованных сервисов наиболее сильная позиция сохранится в гарантийном 
и серверном сегментах. У крупных независимых центров — в постгарантийном 
B2C, ремонте корпоративного парка и компонентных работах. У индивидуальных 
мастеров — в низкобюджетном розничном ремонте. Полного вытеснения одной 
модели другой не ожидается, поскольку они обслуживают разные уровни риска и 
стоимости устройства.  

Наиболее перспективной бизнес-моделью выглядит гибридный оператор, который 
объединяет B2B-контракты, собственную компонентную лабораторию и 
централизованный склад. Такое сочетание позволяет зарабатывать на 
регулярной контрактной выручке, использовать сложный ремонт для повышения 
маржинальности и распределять стоимость дорогостоящих инженеров между 
корпоративными и розничными заказами. 

Существенным конкурентным преимуществом становится запас деталей. При 
высокой импортной зависимости сервис, который хранит наиболее часто 
востребованные матрицы, клавиатуры, аккумуляторы, контроллеры, блоки 
питания и серверные накопители, способен сокращать срок ремонта с недель до 
дней. В B2B такой эффект часто ценнее скидки на саму работу. 

Вторым преимуществом является собственная лаборатория восстановления плат. 
Ремонт на компонентном уровне уменьшает зависимость от дорогих сменных 
модулей и позволяет обслуживать устройства после прекращения официальной 
поддержки. С ростом рынка refurbished эта компетенция будет становиться еще 
более ценной. 

Третье преимущество — безопасное обращение с данными. Для корпоративного 
клиента передача ноутбука или накопителя стороннему сервису является риском 
утечки информации. Поэтому формализованные процедуры хранения устройств, 
журнал доступа, шифрование, соглашения о конфиденциальности и 
сертифицированное уничтожение данных способны стать самостоятельным 
продуктом, а не административной формальностью. 
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Четвертое — специализация. Универсальный сервис конкурирует по цене; 
лаборатория серверных RAID, восстановление SSD, обслуживание игровых 
видеокарт или корпоративных рабочих станций конкурируют компетенцией. Чем 
выше сложность неисправности, тем меньше ценовая эластичность клиента. 

На горизонте ближайших лет наиболее уязвимы сервисы, конкурирующие 
исключительно низкой ценой и выполняющие только простые операции. Наиболее 
устойчивы компании, способные сочетать доступ к запчастям, диагностику на 
компонентном уровне, корпоративные соглашения об уровне сервиса, 
восстановление данных и работу с восстановленной техникой. Технологический 
тренд Right to Repair и рост циркулярной экономики дополнительно усиливают 
именно эту модель: ценность смещается от продажи нового устройства к 
управлению всем его жизненным циклом — от первичной эксплуатации до 
ремонта, восстановления, повторной продажи и безопасной утилизации. 

 


