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— Есть ли монополист на
рынке недвижимости?
— Если говорить о жилой нед-
вижимости, то это Москов-
ский строительный союз, объ-
единяющий шесть крупней-
ших домостроительных ком-
бинатов, среди которых СУ-
155, ДСК-1, «Мосфундамен-
тстрой-6» и другие, ДИПС, ве-
дущий застройку в основном
в центре города, а также наби-
рающая обороты компания
«Интеко». Это три кита мос-
ковского рынка жилья. Все ос-
тальные — частные компании-
инвесторы, имеющие несрав-
ненно меньшую долю на этом
рынке. Если застройщик не
наделен «вниманием» город-
ских властей, то ему прихо-
дится тратить большое коли-
чество времени на преодоле-
ние всевозможных бюрокра-
тических препятствий, пред-
шествующих началу строи-
тельства. Очень трудно полу-
чить участок под строитель-
ство или объект под рекон-
струкцию. Каким образом
происходит распределение
участков под застройку —
очень большой вопрос. Если

же говорить о коммерческой
недвижимости, то здесь яв-
ных монополистов нет. Зато
есть хорошо зарекомендовав-
шие себя компании-девелопе-
ры, причем как российские,
так и иностранные компании.
Наибольший авторитет имеют
такие российские структуры,
как «Система-Галс», «Капитал-
Груп» и ряд других.
— Какой сегмент рынка на-
иболее доходен?
— Это жилое строительство,
где доходность имеет макси-
мальные показатели, так как
себестоимость строительства,
скажем, самых дорогих до-
мов никогда не превышает
$2–3 тыс. за 1 кв. м, тогда как

стоимость на выходе может
составить до $10–15 тыс. за
1 кв. м. На второе место по до-
ходности можно поставить
рынки торговой и офисной
недвижимости, здесь при про-
фессиональном девелопменте
доходность может достигать
20–30%. И пока на последнем
месте при огромном потенци-
але роста находится сегодня
рынок складской недвижи-
мости. Инвесторы пока лишь
присматриваются к нему, но,
не исчерпав возможности при
девелопменте торгово-развле-
кательных либо офисных про-
ектов, вряд ли войдут в него.
Ведь арендные ставки на
складские помещения в разы
меньше, чем на офисные или
торговые площади. Большей
доходностью могут похвас-
таться вертикально интегри-
рованные холдинги, выполня-
ющие самостоятельно весь
цикл работ, начиная от проек-
тирования и получения фи-
нансирования для проекта и
заканчивая строительством и
реализацией готового продук-
та. Такие холдинги сокращают
финансовые издержки, умень-
шают риски по срокам пос-
тавок материалов, а соответ-
ственно, и по срокам завер-
шения работ, а также дости-

гают максимально возможно-
го качества строительства.
— Возможно ли в ближай-
шее время перераспределе-
ние сил на строительном
рынке столицы?
— Только в случае прихода
к власти в городе новых сил.
Москва и ее строительный по-
тенциал представляют огром-
ный интерес для крупных
инвесторов: на сегодняшний
день это один из самых инвес-
тиционно-привлекательных
городов Европы. Ведь в городе
десятилетиями не велось стро-
ительство первоклассных зда-
ний. Потому нынешние игро-
ки не заинтересованы в нара-
щивании конкуренции на
рынке, и всеми силами будут
стараться не допустить сюда
новых игроков. Ввиду все воз-
растающих требований к но-
вым проектам в части архи-
тектуры, инженерно-техни-
ческих параметров с рынка
естественным путем будут
уходить его мелкие участни-
ки, физически не способные
реализовывать сложные про-
екты, тем самым высвобождая
поле для профессиональных
девелоперов. Например, се-
годня не многие строитель-
ные компании способны вес-
ти высотное строительство.

«Москва будет расти вширь»
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— От каких факторов зави-
сит доходность строитель-
ных компаний?
— От правильно выбранной
ниши на рынке, грамотного уп-
равления. В том, что касается
зависимости доходности, нап-
ример, от структуры компа-
нии, сегодня эту взаимосвязь
пока трудно оценить. На рынке
недвижимости сейчас доволь-
но малое количество крупных
компаний, возможно, число
серьезных игроков составляет
порядка двадцати. При такой
малой выборке трудно просле-
дить зависимость доходности
от структуры.
— В каких сегментах рынка
выгодно сейчас работать
застройщикам?

— Любой сегмент рынка нед-
вижимости сейчас выгоден,
просто каждый предполагает
разный объем и срок инвести-
ций. Строительство жилых
объектов позволяет начать
продажи уже на начальной
стадии, тем самым обеспечи-
вая приток средств на строи-

тельство. На рынок офисной
недвижимости, наоборот,
трудно выходить без собствен-
ных значительных денежных
средств. 

Здесь нужно быть готовым
к длинным деньгам, пони-
мать, что их реализация и,
следовательно, прибыль воз-
можна только на стадии пол-
ной готовности объекта.
— Есть мнение, что в Мос-
кве постепенно уменьшает-
ся количество строитель-
ных площадок. В каком
направлении дальше будут
развиваться строительные
компании?
— Я не согласен с тем, что
строительных площадок ста-
новится меньше. Строят сегод-
ня все больше и больше. Сво-
бодных площадок действи-
тельно уже практически нет,
но нельзя забывать о районах
пятиэтажек, промзонах и пр.

Если говорить о тенденциях,
можно предположить, что
объемы строительства будут
расти. Во многом благодаря
неудовлетворенному, но пла-
тежеспособному спросу. Мос-
ква будет расти, просто про-
цесс пойдет «вширь», за преде-
лы МКАД.
— Возможен ли кризис пе-
репроизводства в Москве?
— Рынок показывает, что это
невозможно. По нашим оцен-
кам, накопленный платежес-
пособный спрос сейчас в нес-
колько раз превышает годо-
вой объем предложения ново-
го жилья на рынке. 

В сегменте коммерческой
недвижимости ситуация схо-
жа. В том числе и по этой при-
чине игроки рынка недвижи-
мости прогнозируют дальней-
ший рост цен во всех сегмен-
тах рынка недвижимости
Москвы.

«Наиболее доходный сегмент рынка —
жилое строительство»


