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доминвестиции

(Окончание. Начало на стр. 17)
«Если говорить о домостроении, где

часть материалов (например, комплект
поставки деревянного дома) является
импортной, то цена может даже увели-
читься. При этом цена на готовый, пост-
роенный дом может нивелироваться за
счет снижения собственной рентабель-
ности подрядчика, а также за счет сокра-
щения издержек строительной компа-
нии»,— признается глава московского
представительства компании «Росса Ра-
кенне СПб» (эксклюзивный представи-
тель компании Honka в России) Алек-
сандр Львовский. По его словам, тенден-
ции резкого удешевления жилья в боль-
шей степени касаются городских заст-
ройщиков, цены которых всегда содер-
жали гораздо больший запас маржи.

Работа с материалом
По словам Антона Маталыгина, замет-
но растет интерес к деревянным домам,
произведенным по более дешевым, чем
раньше, технологиям. В первую очередь
по такому пути пошли российские ком-
пании. «Наша компания не снижает це-
ны на дома, но вывела на рынок новую
линейку домов в экономсегменте, кото-
рые на 20–50% дешевле наших домов
бизнес-сегмента»,— говорит он. Экс-
перт отмечает, что если раньше обыч-
ным предложением в поселках запад-
ных направлений в 40–60 км от Москвы
был дом площадью от 200 кв. м из клас-
сического клееного бруса больших сече-
ний (от 165 мм), то сейчас все чаще в этой
зоне встречаются дома меньших площа-
дей (120–180 кв. м) из клееного бруса
меньших сечений (125–160 мм).

Еще одним способом антикризисной
оптимизации производства стало исполь-
зование отечественных ресурсов. «Дейст-
вительно, переход на отечественную дре-
весину состоялся во всех сегментах, кро-
ме самого верхнего, элитного»,— отмеча-
ет Антон Маталыгин. По его словам, «НЛК-
Домостроение» использует полный спектр
перечисленных выше рецептов — вывод
на рынок домов небольших площадей по
каркасной технологии или из клееного
бруса с меньшими сечениями.

Гендиректор компании «Промикс»
Дмитрий Григорьев рассказывает о но-
вой немецкой технологии Massiv-Holz-
Mauer, которую использует его компа-
ния. В ее основе — цельная стена из дре-
весины, состоящая из высушенных до-
сок произвольной длины толщиной
24 мм. Как отмечает Дмитрий Григо-
рьев, такая технология (в русской тра-
диции ее называют «массивные дере-
вянные стены») позволяет экономить
время. «С помощью современных тех-
нологий быстровозводимых деревян-
ных домов можно сократить сроки строи-
тельства в 2–3 раза, а ресурсы, необходи-
мые для строительства, в 10–15 раз»,—
объясняет он.

Можно вспомнить, что быстровозво-
димые технологии в западных странах
получили свое развитие именно в эко-
номически сложные периоды — во вре-
мена Великой депрессии в США и в пос-
левоенные годы в Европе. Согласно ста-
тистике, 80% жителей Европы сегодня
предпочитают строить дома с примене-
нием быстровозводимых методов строи-
тельства.

Однако компании, имеющие иност-
ранные корни и возводящие дома по бы-
строй технологии, например Honka и Vu-
okatti, что-либо менять в своей техноло-
гии не стали. «Экономические пертурба-
ции не главный стимул изменения техно-
логий. Где продается отечественная дре-
весина, годная для строительства качест-
венных ограждающих и несущих конст-
рукций? Ее нет, или она отнюдь не деше-
ва»,— говорит Александр Львовский.

По словам Николая Калинина, техно-
логия производства домов Vuokatti не
может измениться ни при каких обсто-
ятельствах — это только клееный брус
финского производства и выполненный
в заводских условиях комплект дома для
сборки на месте. В качестве сырья при-
меняется северная сосна, из которой вы-
резаются недопустимые пороки древе-
сины и которая нарезается на 60–70-мил-
лиметровые доски, а затем сушится при
высокой температуре до 10–12% влажно-
сти. «Отличить финский клееный брус
от российского очень просто: при боль-
шем сечении — меньшее количество ла-
мелей, меньшее количество склеек, а это
влияет на характеристики теплосбере-
жения. У него правильная геометрия, он
не имеет трещин и черных сучков на на-
ружной поверхности»,— говорит госпо-
дин Калинин.

В результате финские компании в Рос-
сии пошли по пути сокращения дополни-
тельных издержек. Так, Vuokatti предла-
гает некоторые комплектующие — две-
ри, полы, лестницы — заменить на качест-
венные российские образцы. Кроме того,
клиентам рекомендуют обратить внима-
ние на типовые проекты, позволяющие
экономить деньги и время. «Пути опти-
мизации, наиболее эффективные при
стабильном качестве услуг,— снижение
всех возможных издержек по расход-
ным статьям»,— соглашается Александр
Львовский. По словам Николая Калини-
на, главная задача производителя в пери-
од кризиса — не потерять качество в пого-
не за оптимизацией.

Возможные преграды
Помимо оптимизации издержек или
изменения технологии домостроитель-
ным комбинатам приходится ориенти-
роваться на новый тип покупателя. Во-
первых, по словам Антона Маталыгина,
среди покупателей почти не осталось де-
велоперов, которые за свой счет строят
коттеджные поселки. Если раньше деве-
лопер выступал корпоративным опто-
вым покупателем, заказывающим по
10–50 домов в год, то сейчас максимум,
что он может предложить,— это строить
дома в его поселке под конкретных по-
купателей. Но и таких девелоперов оста-
лось крайне мало.

Во-вторых, среди частных покупателей
не осталось инвесторов. Таких покупате-
лей устраивали недостроенные поселки,
так как дом в момент покупки им был не
нужен и покупку дома в таком поселке
они рассматривали как хорошее разме-
щение денег.

В-третьих, бюджет сегодняшних по-
купателей часто очень жестко ограни-
чен. В результате, по словам Николая
Калинина, при выборе дома существен-
ным является не только стоимость стро-
ительства, но и экономика его эксплуа-
тации. Гораздо практичнее заказчики
подходят к определению общей площа-

ди, количества комнат, а также допол-
нительных построек на территории.

Участники рынка подтверждают, что
портрет покупателя изменился. По сло-
вам руководителя аналитического цент-
ра «Инком-Недвижимость» Дмитрия Тага-
нова, существует тенденция: чем выше
класс недвижимости, тем меньше спрос
на деревянное домостроение. «Во мно-
гом это предубеждение российских поку-
пателей, которые хотят, чтобы их жили-
ще было крепостью. В их понимании это
кирпич или монолит»,— говорит эксперт.
По его словам, в поселке «Шервуд» на Но-
ворижском шоссе только пять клиентов
построили деревянные дома на своих
участках — это меньше 5% от общего ко-
личества, в остальных поселках Villagio
Estate таких нет ни одного.

Другим важным ограничителем разви-
тия рынка является невозможность домо-
строительных комбинатов перестроить
работу на новый лад, а также возможное
падение качества. «Домостроительные
комбинаты пытаются оптимизировать
свое производство, но очень быстро они
это сделать не могут. Сейчас комбинаты
разрабатывают концепции экономичных
домов за счет снижения толщины бревна
и упрощения узлов»,— говорит Влади-
мир Яхонтов. Такие экономичные коттед-
жи не всегда отвечают требованиям сани-
тарных и строительных норм и правил
для жилых домов, но вполне приемлемы
для дачи. «Экономить на материале у
строителей получается не очень хоро-
шо»,— считает эксперт.

Однако в целом, отмечают эксперты,
все большую популярность приобретает
каркасное производство низкого цено-
вого сегмента. По словам Антона Щетви-
на, из тенденций нынешнего года можно
упомянуть вполне возможное резкое уве-
личение продаж комплектов домов, про-
изводство которых основано на каркас-
ных и прочих смешанных технологиях.
«Псевдоканадские, немецкие и т. п. дома,
производственные линии которых про-
стаивали из-за низкого потребительско-
го спроса, в нынешних условиях могут
стать более востребованными и полу-
чить шанс на завоевание своей ниши
на рынке загородного домостроения»,—
говорит он.

По мнению экспертов, такие дома, соб-
ранные по каркасной технологии, могут
стать «хитом» кризисных лет — их предла-
гают как в «дальних дачах» в 120 км от Мо-
сквы, так и в респектабельных поселках
на Истринском водохранилище, что труд-
но было себе представить год назад. Одна-
ко именитые компании, работающие в де-
ревянном домостроении, смотрят в буду-
щее с оптимизмом.

«Наш прогноз — рынок деревянного
домостроения в нашем сегменте серьез-
но не упадет. Мы рассчитываем в 2009
году по результату не отстать от 2008 го-
да»,— говорит Николай Калинин. По его
словам, с конца февраля началась сезон-
ная активизация клиентов. «К нам при-
ходит много запросов на сайт, по теле-
фону. Люди приезжают, изучают пред-
ложения. Однако разница в поведении
сегодняшнего клиента по сравнению
с прошлогодним заключается в неспе-
шности принятия решения. Чувствует-
ся, что клиент серьезно мониторит ры-
нок»,— говорит он. Так же видят ситуа-
цию в компании Honka. «Мы всегда за-
нимались индивидуальными заказами,
а не типовым строительством. Возмож-
но, стало меньше клиентов, которые
распоряжались кредитными средства-
ми, а больше стало потенциальных по-
купателей, рассчитывающих на свои си-
лы, но в целом их требования остались
прежними»,— добавляет Александр
Львовский.

Алексей Лоссан

Срубить по-новому
технологии

Покупатели, желающие сэкономить, 

стали заказывать дома меньших площадей
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Деревянные дома от ведущих финских произ-

водителей — Honka (вверху) и Vuokatti (справа)

почти не подешевели в кризисный период
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