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Иностранных строителей на
российском рынке недвижи-
мости немного, большинство
из них предпочитает офис-
ный и складской сегмент.
Причина интереса иностран-
ных строителей к российско-
му рынку недвижимости на
первый взгляд со строитель-
ством напрямую не связана.
Она состоит в том, что в ин-
вестиционных фондах скопи-
лось большое количество сво-
бодных денежных средств и
они требуют вложения.

«Денег в фонды собрано го-
раздо больше, чем может быть
инвестировано в строитель-
ство новых объектов»,— гово-
рится в совместном исследо-
вании компании Pricewater-
houseCoopers и Urban Land
Institute. И изменения ситуа-
ции не предвидится. В этих ус-

ловиях Россия, представляю-
щая собой гигантский рынок,
в который могут быть инвес-
тированы средства, выглядит
очень привлекательно. Инос-
транные инвесторы, по мне-
нию участников рынка, выхо-
дя на российский рынок со
своими проектами, приводят
с собой своего проверенного
партнера-строителя.

Интерес иностранных стро-
ителей пока ограничивается
в основном офисной недвижи-
мостью, поскольку в этом сег-
менте не только высок уровень
рентабельности проектов, но и
риски меньше, чем в сегменте
жилой недвижимости. «Офис-
ная недвижимость — более ста-
бильный по сравнению с жи-
лой недвижимостью сегмент,—
говорит директор по марке-
тингу Московской строитель-

ной компании Максим Калмы-
ков.— Здесь всегда много арен-
даторов, которые обеспечива-
ют cash flow».

Тем не менее иностранные
строители присутствуют и на
российском рынке жилья, хо-
тя в большинстве случаев
сталкиваются с массой проб-
лем. В частности, широко из-
вестен случай с компанией
Skanska, которая сначала пы-
талась построить элитный
дом в центре Санкт-Петербур-
га, но после ряда скандалов
вынуждена была уйти с выде-
ленного участка и заняться
строительством дома на Пет-
роградской стороне, на учас-
тке, ранее принадлежавшем
экспериментальному мебель-
ному комбинату «Интурист»,—
напротив Пискаревского кре-
матория.

В Москве наибольшую ак-
тивность в жилищном строи-
тельстве демонстрирует ком-
пания Strabag, застраивающая
квартал на Патриарших. Эта
компания, как известно, тоже
недавно столкнулась с труд-
ностями: она участвовала в
конкурсе на право застройки
территории гостиницы «Рос-
сия» и проиграла его предло-
жившей гораздо меньшие ин-
вестиции компании ST-
Development.

Эксперты отмечают, что
иностранные строители, рабо-
тающие на российском рынке
жилья, предпочитают зани-
маться элитной недвижимос-
тью, так как этот сегмент рын-
ка, по крайней мере в Москве,
наиболее прозрачен.

Основным препятствием
на пути иностранных строи-

телей в Россию участники
рынка считают наличие ад-
министративных рисков и
барьеров: получение участка
под строительство связано с
целым рядом бюрократичес-
ких процедур и предполагает
не только профессионализм
застройщика, но и наличие у
него необходимых связей.
«Отечественные строители
располагают необходимым
административным ресур-
сом, связями — 

”
играть на

своем поле“ всегда легче,—
сказал 

””
Ъ“-Дому“ замести-

тель генерального директора
компании 

”
Русский дом нед-

вижимости“ Юрий Хлеста-
ков.— Помимо того что инос-
транная компания вынужде-
на адаптироваться в чужой
среде, на ее долю выпадает
решение таких проблем, как

регистрация, легализация,
размещение рабочих, обус-
тройство их быта и т. д. Это
ведет к возрастанию расхо-
дов и увеличению стоимости
услуг».

По мнению Максима Кал-
мыкова, российские строи-
тельные компании имеют
преимущество перед инос-
транными именно за счет
обладания административ-
ным ресурсом. Руководитель
департамента коммерческой
недвижимости компании
Blackwood Михаил Гец также
считает, что многим инос-
транным строителям не хва-
тает как финансовых ресур-
сов, так и знания бюрократи-
ческих ходов.

Тем не менее участники
рынка полагают, что по мере
того, как российский рынок

недвижимости будет стано-
виться прозрачнее, количес-
тво иностранных игроков на
нем будет расти. «Уже сейчас
мы можем наблюдать рост ин-
тереса иностранных строите-
лей к российскому рынку,—
говорит Максим Калмыков.—
Это обусловлено тем, что в
России стало больше откры-
тых механизмов вхождения в
рынок, таких как конкурсы,
аукционы, тендеры».

При этом мнения участни-
ков рынка относительно пер-
спектив иностранных строи-
телей в России расходятся. Од-
ни полагают, что высокое ка-
чество строительства и береж-
ное отношение к своей репу-
тации создаст экспатам до-
полнительные конкурентные
преимущества перед россий-
скими компаниями. Другие

считают, что экспатам при-
дется выдержать серьезную
конкурентную борьбу с рос-
сийскими коллегами. «Долгое
время было принято считать,
что у иностранцев строитель-
ная культура и качество рабо-
ты выше,— говорит Юрий
Хлестаков.— Однако сейчас
ведущие отечественные под-
рядчики практически достиг-
ли того же уровня либо име-
ют для этого все возможности.
Так что иностранные застрой-
щики начинают проигрывать
в конкурентной борьбе с ли-
дирующими российскими
компаниями. По этой же при-
чине, надо полагать, и исчеза-
ют болгарские, польские,
югославские строители, не-
давно работавшие в россий-
ских городах».

АЛЛА ТОЛИНА

Своевольные каменщики
иностранные инвестиции

Столичный строительный рынок — один из немногих прибыльных сегментов российской экономики, который российские производители сумели защитить от проникновения
иностранных конкурентов. Однако в ближайшие месяцы ситуация изменится — все больше иностранных строительных и инвестиционных компаний готовы включиться
в борьбу за право осваивать московскую землю.

«Инвесторы боятся российских партнеров»
иностранные инвестиции
Несмотря на высокий уровень доходнос-
ти на российском рынке недвижимости,
иностранные строительные компании не
спешат выходить на него. Почему это
происходит, корреспонденту «

”
Ъ“-До-

ма» АЛЛЕ ТОЛИНОЙ рассказал директор
по международным инвестициям компа-
нии Knight Frank ЭНДРЮ КИНГХОРН.

— Как вы оцениваете степень вовле-
ченности иностранных строитель-
ных компаний и инвесторов в рос-
сийский рынок недвижимости?
— На российском рынке недвижимости
мало иностранных участников. Из строи-
тельных компаний это в первую очередь
Enka, Bovis Lend Lease, Strabag, из инвес-
торов — AIG, Fleming Company Partner-
ship, G Capital. Эти инвесторы уже рабо-
тают на российском рынке, еще целый
ряд компаний рассматривают возмож-
ность своего выхода в Россию
— Какие, например?
— Invesco, европейский фонд с уставным
капиталом $750 млн, $150 млн из кото-
рых предназначено для России. Насколь-
ко мне известно, эта компания выйдет на

российский рынок в 2006 году. Возмож-
ность покупки первого офисного центра
в России рассматривает DB Real Estate.
GER — крупный американский инвести-
ционный фонд — также находится в про-
цессе выхода на рынок. У этой компании
уже есть конкретный объект для инвести-
рования. Остальные инвесторы интересу-
ются Россией, но пока не заявляли о го-
товности выйти на этот рынок. Инициа-
тиву проявляют в основном не инвести-
ционные фонды, а частные инвесторы.
— А как насчет строительных ком-
паний?
— Многие строительные компании ушли
из России в 1998 году и так и не верну-
лись. Сейчас основным сдерживающим
фактором для них является необходи-
мость работы с местным партнером. Нес-
мотря на то что в Москве больше, чем в
других европейских столицах, возмож-
ностей для получения прибыли, непроз-
рачность строительного рынка остается
главным фактором, влияющим на приня-
тие решения о работе в России.
— Почему их пугает необходимость
работать с российским партнером?

— Иностранные компании привыкли кон-
тролировать реализацию проекта полнос-
тью, а здесь им навязывают, с кем работать.
Западные компании опасаются того, что
проект может выйти из-под их контроля.
— Кто навязывает российских партне-
ров иностранным компаниям?
— Политическая ситуация в России. Не сек-
рет, что власти хотят, чтобы иностранные
компании работали с определенными пар-
тнерами. Иностранные девелоперы дума-
ют, что если они выберут не того партне-
ра, то проект может не пойти из-за проти-
водействия властей. Пример — проведение
конкурса на реконструкцию гостиницы
«Россия», когда победителем оказалась
компания ST Development, предложившая
проект реконструкции, предусматриваю-
щий инвестиции $800 млн. При этом ком-
пания Strabag, предложившая проект стои-
мостью $1,6 млрд, не выиграла конкурс.
— После этого случая в компании
Strabag не задумались о том, не поки-
нуть ли российский рынок?
— Полагаю, они задумаются, стоит ли
продолжать работать в России столь же
активными темпами, как это было до сих

пор. Тем не менее я считаю, что в бли-
жайшие 12–18 месяцев строительные
компании начнут выходить на россий-
ский рынок, потянувшись за инвестора-
ми, и в ближайшие полтора-два года, нес-
мотря на все сложности, можно прогно-
зировать большой приток капитала в
российскую строительную отрасль.
— Можно предполагать, что западные
инвесторы, которые придут на рос-
сийский рынок, не захотят работать с
местными строительными компани-
ями и приведут за собой тех, с кем у
них уже есть опыт успешной работы
в Европе?
— Нет, здесь нет прямой связи. Я думаю,
наибольшая проблема для вхождения на
российский рынок — это отсутствие объ-
ективной информации о России, пос-
кольку в западную прессу попадает в ос-
новном негатив.
— Какие сектора рынка недвижимос-
ти могут быть наиболее интересны-
ми для западных инвесторов и строи-
телей в России?
— Инвесторы, конечно, в большей степе-
ни заинтересованы в офисных зданиях.

Лишь небольшое количество институцио-
нальных инвесторов специализируются
на жилой недвижимости. Строительные
компании более гибкие, они готовы ра-
ботать в любом сегменте, если эта дея-
тельность приносит прибыль.
— Почему жилищное строительство
неинтересно инвесторам? Ведь в Мос-
кве цены на жилую недвижимость
растут очень быстро, и она может
приносить большие прибыли.
— Инвесторы смотрят не только на теку-
щую прибыльность. Они скорее вложатся
в такой проект, где деньги будут идти от
компаний-арендаторов, а не от частных
лиц. Доход от жилой недвижимости мо-
жет быть и выше, но это менее надежно.
Строительным же компаниям все равно
что строить, им главное получить все раз-
решения и согласования.
— Насколько, с вашей точки зрения,
российские процедуры получения
разрешений и согласований на стро-
ительство сложны?
— Общее представление иностранного биз-
неса о России сводится к тому, что процесс
получения согласований и разрешений

здесь гораздо труднее, однако такое пред-
ставление чаще всего возникает из-за неп-
розрачности и закрытости рынка. Но, нас-
колько я успел заметить, все не так сложно
и не очень отличается от других стран.
— Существует ли интерес у иностран-
ных строителей к рынку загородного
жилья?
— Да, но гораздо меньший, чем к массово-
му городскому жилью. Это объясняется
тем, что загородное жилье менее доход-
но, чем жилье в густонаселенном центре.
Хотя некоторые районы Подмосковья мо-
гут быть интересны западным строите-
лям, но в том случае, если реализуемый
проект достаточно большой.
— Некоторое время назад на москов-
ском рынке было много строителей
из Восточной Европы, потом они ис-
чезли. Хотелось бы понять, куда они
пропали. Вы не знаете?
— Многие из них очень пострадали из-за
кризиса 1998 года и были вынуждены
уйти с рынка. А возвращаться на рынок,
на котором вы уже однажды понесли по-
тери, всегда труднее, чем выходить в
первый раз.


