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Первое полугодие 2014 года для рынка строящейся жилой недвижимости Санкт-Петербурга выдалось крайне 
неравномерным: небывалый скачок спроса в начале года сменился стагнацией рынка и спадом цен в конце весны. 
Эксперты возлагают надежды на осень, полагая, что падение спроса связано лишь с сезонными факторами. При этом  
на рынке наблюдается затоваривание: за первые полгода жилья введено почти в полтора раза больше, чем год назад.

― промежуточные итоги ―

За шесть месяцев 2014 года в Санкт-
Петербурге введено в эксплуатацию 
1,411 млн кв. м жилья — это 733 но-
вых дома на 24,9 тыс. квартир в раз-
личных районах города.

Тройка районов — лидеров по 
вводу квадратных метров остается 
прежней: Приморский (237,409 тыс. 
кв. м), Пушкинский (191,312 тыс. 
кв. м) и Невский (186,333 тыс. кв. м).

Как передает пресс-служба коми-
тета по строительству Петербурга, в 
начале лета увеличилась динамика 
индивидуального строительства. 
Пушкинский район, уступивший 
на месяц лидерские позиции, вновь 
стал первым, где по состоянию на  
1 июля построено 219 домов общей 
площадью 28,169 тыс. кв. м. Курорт-
ный район, не сумевший удержать 
лидерство, вернулся на второе ме-
сто рейтинга со 104 домами общей 
площадью 24,536 тыс. кв. м. Стреми-
тельно начинавший районную гон-
ку индивидуального строительства 
Приморский район с марта стабиль-
но занимает третью позицию (77 до-
мов на 18,691 тыс. кв. м).

Аналитики отмечают, что по 
сравнению с первым полугодием 
прошлого года рост объемов ввода 
жилья в Петербурге составил по-
чти 50%.

Петр Буслов, руководитель ана-
литического центра ООО «Главстрой-
СПб», считает, что вывод новых про-
ектов в 2013 году стал рекордным 

за всю историю. По его данным, по 
сравнению с октябрем 2013 года 
предложение выросло на 10,7%. «В 
текущий момент на рынке экспони-
руется 3,093 млн кв. м жилья. Пред-
ложение квартир увеличивается, 
что говорит о росте конкуренции 
между девелоперами в случае сни-

жения объема продаж», — рассказы-
вает господин Буслов. 

По оценке специалистов «Глав-
строй-СПб», по итогам 2013 года 
объем спроса составил 3,4 млн кв. м. 
В первом квартале 2013 года объем 
спроса был на уровне 1,1 млн кв. м. 
В первом квартале 2014 года объем 
спроса составил уже 1,3 млн кв. м.

«На сегодняшний день более чем 
30 процентов от всего объема пред-
ложения на рынке новостроек Пе-

тербурга (без учета Ленобласти) заяв-
лены со сроками сдачи в 2014 году. 
А с учетом бурно развивающихся 
приграничных районов эта цифра 
может легко достичь и 40 процен-
тов. Все это позволяет сделать вывод 
о том, что ключевой тенденцией 
первого полугодия 2014 года стал 
стремительно растущий объем не 
только ввода в эксплуатацию, но и 
вывода в продажу новых объектов, 
значительной частью которого явля-

ются проекты комплексного освое-
ния территорий (КОТ)», — говорит 
Алексей Берников, маркетолог-ана-
литик ЗАО «Группа Прайм». 

Он считает, что, с одной сторо-
ны, большое количество проектов 
КОТ благоприятно для потребите-
ля, так как зачастую это проекты с 
единой концепцией, с наличием 
инфраструктуры, пусть и не всегда 
достаточной. Да и девелоперу по 
совокупности факторов гораздо про-
ще осваивать крупное «пятно» в не-
сколько очередей, нежели занимать-
ся точечной застройкой. С другой 
стороны, массовая застройка мно-
гоэтажным жильем в рамках КОТ 
на окраинных территориях города 
может привести к затовариванию 
рынка. Кроме того, за интенсивным 
развитием жилой застройки в при-
граничных районах зачастую не 
успевают инфраструктура и общест-
венный транспорт.

Елена Лашаева, генеральный ди-
ректор АН «АРИН», при этом отме-
чает: «Первые шесть месяцев 2014 
года для строящегося рынка Петер-
бурга выдались неоднородными. 
Весенний ажиотажный всплеск 
сменился резким падением поку-
пательского спроса к началу лета. 
Цены в ряде строящихся объектов 
показали рост на 10–15 процентов, 
а потом вновь упали до уровня 
декабря прошлого года. Еще одна 
тенденция: внушительные объемы 
вывода на рынок новых 
проектов». 
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«Долевка» 
остается без 
конкурентов
― финансы ―

Доля жилья, продающегося по 214-ФЗ, 
растет с каждым годом. Но основной 
рост произошел в 2009–2011 годах. 
Сейчас доля растет медленно — около 
2% в год. Сегодня доля жилья, прода-
ваемого по этому закону, по оценкам 
аналитиков, достигла 85%.

В первые годы после принятия 214-ФЗ 
застройщики пытались найти оптималь-
ные для себя схемы продаж: 214-ФЗ, ЖСК, 
иные схемы. «Но время экспериментов дав-
но прошло, и сейчас на рынке присутству-
ют две схемы продаж жилья, предусмот- 
ренные законодательством. В основном это 
продажи, осуществляемые в соответствии 
с 214-ФЗ. Их доля составляет около 80 про-
центов рынка, и за последние годы ситуа-
ция изменилась мало. Есть застройщики, 
которые традиционно для себя используют 
схему ЖСК, и их доля продаж, соответст-
венно, составляет 20 процентов», — гово-
рит Станислав Кривенков, финансовый 
директор ГК AAG.

Две ключевые схемы
В настоящее время в рамках действую-
щего законодательства на рынке много- 
квартирного жилищного строительства 
действуют две основные схемы реализа-
ции жилья — по схеме долевого участия в 
строительстве, регулируемой 214-ФЗ, и по 
схеме паенакопления посредством вступ-
ления в ЖСК. Есть еще возможность вы-
пуска специальных жилищных сертифи-
катов. Но последний способ крайне редко 
используется на практике. «Если застрой-
щик реализует квартиры по каким-либо 

”
иным“ схемам, то он, скорее всего, дей- 

ствует вне рамок существующего законо-
дательства», — полагает Ирина Онищен-
ко, директор по продажам груп-
пы компаний «Эталон».

Цены в ряде строящихся объектов 
показали рост на 10–15%, а потом вновь 
упали до уровня декабря прошлого года
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Страховщики жилья в поисках ниши
― сегменты ―

Страхование недвижимости счи-
тается у страховщиков низкоубы-
точным видом страхования. При 
этом страховые случаи с город-
ской недвижимостью происходят 
реже, чем с загородной. Боль-
шинство страховых компаний в 
последние годы, когда моторные 
риски и ОСАГО становятся все 
более убыточными, пытаются 
диверсифицировать портфели, 
наращивая их за счет страхова-
ния недвижимости — появляются 
новые страховые продукты для 
собственников жилья, дачников, 
владельцев коттеджей.

Наибольшее проникновение 
добровольного страхования недви-
жимости наблюдается в загородном 
сегменте, особенно это касается 
пригородов больших городов: около 
65% от всей застрахованной недви-
жимости в России — это загородные 
домостроения. В целом страховщики 
такую картину подтверждают. Вита-
лий Овсянников уточняет: «На стра-
хование квартир в нашей компании 
по Петербургу приходится около 
38 процентов сборов, 62 процента — 
загородная недвижимость».

Три кита
Страховщики разделяют страхова-
телей загородной недвижимости на 
несколько типов. Самые платеже-
способные, покупающие страховку 
добровольно и, как правило, страху-
ющие дом и имущество в нем по пол-
ному пакету рисков, — это люди, ко-
торые уже имели опыт страхования 
и даже, возможно, положительный 
опыт урегулирования страховых 
случаев. Очень часто такие люди, 
которых характеризует страховая 
и даже финансовая грамотность, 
покупают страховку в результате 
кросс-продаж со стороны страховых 
агентов или прямых продавцов, 
например оформляют каско, а им 
предлагают посчитать стоимость 
страхования загородного дома. При 
сравнении получается, что страхова-
ние авто дороже страхования целого 
дома (на деле моторные риски гора-
здо более высокорисковые, поэтому 
выше и тарифы). «Такие страховате-
ли — самый лакомый сегмент целе-
вой аудитории для страховщика, так 
как он самый платежеспособный, 
кроме того, такой клиент помогает 
страховщикам управлять рисками 

(вряд ли у одного человека в один 
год и сгорит дом, и будет серьезное 
ДТП, а заплатит он все же за две 
страховки)», — заключает Дмитрий 
Котровский, вице-президент девело-
перской компании «Химки Групп».

Второй тип страхователей — это 
те, кто привык страховать дачи еще 
со времен монополии «Росгосстраха». 
Такие люди уже настолько привыкли 
пролонгировать договоры страхо-
вания, что передают эту традицию 
по наследству детям и внукам. Как 
правило, страхование в таких случа-
ях осуществляется через страховых 
агентов, которые тоже могут «переда-
ваться из поколения в поколение» и 
которые не дают забыть владельцам 
дач о том, что в этом году страховка 
тоже необходима.

«Нельзя забыть и о третьем типе 
клиентов страховых компаний — 
это 

”
недобровольные страхователи“. 

Люди, которые вынужденно поку-
пают страховку, следуя требованиям 
банка при залоговом или ипотечном 
кредитовании», — резюмирует госпо-
дин Котровский.

Любимые риски
Среди самых распространенных 
страхуемых рисков на сегодняшний 
момент остаются пожар и хищение. 
В последнее время актуальность при-
обрели и риски, возникающие при 
наступлении стихийных бедствий 
(затопление, повреждение имуще- 
ства в результате падения деревьев).

Если говорить о ставках по страхо-
ванию, то в последние два года они 
практически не менялись. Стоимость 
страхового полиса зависит от воз-
раста страхователя, года постройки 
дома, материалов, которые исполь-
зовались при строительстве, количе- 
ства сделок с имуществом, наличия 
охраны (если в договор включен 
риск «хищение»). Одним словом, 
окончательная цена — это математи-
ческий расчет.

Тариф на страхование квартиры 
составляет сегодня в среднем по рын-
ку 0,2–0,5% от стоимости имущества. 
Тариф на страхование загородного 
строения — 0,4–0,8% от стоимости 
имущества. Если говорить о страхова-
нии дорогих загородных строений, 
то средний тариф по полному пакету 
рисков составит от 0,3 до 0,5% в зави-
симости от материала строения.

В последнее время достаточно 
широкое развитие получило страхо-
вание гражданской ответственности 

квартиросъемщиков перед третьи-
ми лицами. Такое страхование бо-
лее востребовано, чем страхование 
имущества. Основными клиентами 
в данном направлении являются соб-
ственники жилья в ТСЖ и многоквар-
тирных домах, не желающие портить 
добрые соседские отношения.

Равномерный рост
Рынок страхования недвижимости 
в России показывает небольшой, но 
уверенный рост с 2010 года, прира-
стая ежегодно на 5–7%.

Генеральный директор страхово-
го общества «Помощь» Александр 
Локтаев говорит: «Рост рынка ипоте-
ки, дотационные федеральные про-
граммы, общее увеличение продаж 
на рынке недвижимости должны 
улучшить статистику. Участившиеся 
стихийные бедствия также застав-
ляют собственников задумываться о 
пользе страхования. В 2014 году мы 
ожидаем роста этого сегмента рынка 
на 15 процентов. Росту сборов будет 
способствовать запуск новых продук-
тов со стороны страховщиков, работа 
по расширению клиентской базы, 
активная работа банков на рынке 
ипотеки, от которого также зависят 
объемы страхования».

Виталий Овсянников, руководи-
тель управления имущественных 
видов страхования Северо-Западно-
го дивизиона СК «Ренессанс-страхо-
вание», прогнозирует рост рынка 
страхования жилья не более чем на 
8–10%. «Хотя может произойти и бо-
лее быстрый рост за счет переориен-
тирования приоритетов агентской 
сети с автострахования на иные виды 
бизнеса. В более отдаленной пер-
спективе возможно развитие рынка 
за счет стимулирования доброволь-
ного страхования жилья в рамках об-
суждаемой сейчас государственной 
программы», — добавляет он.

Татьяна Беляева, начальник управ-
ления розничных продаж Санкт-Пе-
тербургского филиала ОАО «Согаз», 
говорит: «Ипотечное страхование 
жилья набирает обороты. Так, по 
предварительным расчетам, по пе-
тербургскому филиалу 

”
Согаза“ сбо-

ры вырастут в два раза по сравнению 
с 2013 годом».

Господин Овсянников сообщил, 
что в «Ренессансе» ипотечное страхо-
вание занимает 15–20% в общем объ-
еме страхования жилья.

Светлана Денисова, начальник 
отдела продаж ЗАО «БФА-Девелоп-

мент», обращает внимание, что в 
последнее время наблюдается тен-
денция к уменьшению страхования 
в кредитовании. «В связи с некото-
рыми судебными решениями из-
менилась позиция банков. Многие 
виды страхования перестали быть 
обязательными для получения кре-
дитов. Теперь зачастую даже ставка 
кредитования не меняется в случае 
отсутствия дополнительного страхо-
вания жизни и здоровья заемщика, 
а также объекта залога — жилья», — 
отмечает она.

Дмитрий Котровский полагает, 
что в России в добровольном порядке 
сейчас застраховано около 7% жилого 
фонда, и этот показатель, по его дан-
ным, за последние три-четыре года 
изменился незначительно.

Достать полис  
из «коробки»
Господин Котровский говорит, что 
в последние годы все больше стано-
вится так называемых «коробочных» 
продуктов — когда страховку мож-
но купить без вызова специалиста 
прямо в супермаркете или строи-
тельном гипермаркете. «Но такие го-
товые продукты всегда дороже, так 
как страхование производится без 
осмотра, что не позволяет применить 
понижающие коэффициенты», — ут-
верждает он.

Владимир Храбрых, директор фи-
лиала ОСАО «Ингосстрах» в Санкт-
Петербурге, говорит: «Тенденцией 
последнего времени можно назвать 
появление 

”
коробочных“ продук-

тов по страхованию недвижимости. 
Это программы с фиксированными 
условиями и лимитами возмеще-
ния, которые предоставляют базо-
вую защиту для городской и заго-
родной недвижимости, не требуют 
осмотра объектов страхования и 
отличаются простотой оформления 
и невысокой стоимостью. Благодаря 
сочетанию вышеназванных качеств 
такие программы вызывают интерес 
у потребителей и, по нашим прогно-
зам, будут успешно продаваться в 
ближайшей перспективе».

Виталий Овсянников также одной 
из основных тенденций рынка на-
зывает активное развитие «коробоч-
ного» страхования. «Такие продукты 
легко реализовывать через агент-
скую сеть и нестраховых посредни-
ков (например, салоны связи)», — 
объясняет он.

Денис Кожин

В поисках далекой ипотеки

― глобальные рынки ―

Дмитрий Егоров, директор филиала 
«БКС Премьер», считает, что в боль-
шинстве случаев лучший способ — 
взять ипотечный кредит в банке той 
страны, в которой решено приобре-
сти недвижимость. «В большинстве 
популярных у русских покупателей 
стран (например, в Испании, Фран-
ции) ставки по кредитам значитель-
но ниже, чем в России. Чтобы взять 
ипотечный кредит за рубежом, нуж-
но предоставить необходимые до-
кументы (в разных странах списки 
документов различаются)», — гово-
рит он.

Нелояльные к иностранцам
«Известно, например, что итальян-
ские банки часто отказывают ино-
странцам в кредитовании на сумму 
меньше €1,5 млн, а британские — в 
покупке жилья на стадии строитель-
ства. Кроме того, обязательная про-
верка платежеспособности строже и 
продолжительнее, если потенциаль-
ный клиент — иностранец», — гово-
рят в СУ-155.

Кроме того, многие российские 
банки предлагают жителям России 
возможность получить целевой кре-
дит на покупку зарубежной недви-
жимости под залог уже имеющегося 
жилья — разумеется, если оно нахо-
дится на территории РФ. Ставки по 
таким программам ненамного пре-
вышают привычные для рынка ипо-
течного кредитования 12–13%.

«Условия получения ипотечных 
кредитов за рубежом сильно варьи-
руются в зависимости от конкретной 
страны, но, в принципе, во всех раз-
витых странах большого количества 
документов не требуется — банк спо-
койно выдает кредит, так как под за-
логом у него остается недвижимость 
заемщика. Наиболее дружественный 
подход к иностранным заемщикам 
демонстрируют банки Монако и Люк-

сембурга, при этом они, как правило, 
кредитуют покупку объектов не-
движимости, расположенных прак- 
тически в любых странах Европы.  
В любом случае, при обращении в ев-
ропейский банк надо быть готовым 
к тому, что вас попросят (помимо 
первого взноса, который может быть 
достаточно небольшим) разместить 
в банке депозит или средства для 
управления через, к примеру, бро-
керский счет», — рассказывает Дмит-
рий Гусев, управляющий партнер  
ГК «Глубина».

Елена Валуева, директор по 
маркетингу компании Mirland 
Development Corporation, добавляет: 
«У россиян есть возможность взять 
кредит за рубежом. Для этого доста-
точно иметь 30 процентов собствен-
ных средств и доказать свою плате-
жеспособность, подтвердив доходы. 
При этом в ряде стран необходимо 
подтвердить законность обладания 
капиталом, предоставив выписки 
из банка и источники получения 
средств. В ряде кризисных европей-
ских стран сами банки заинтересо-
ваны в ипотечных клиентах, так как 
к ним отошли проекты дефолтных 
застройщиков».

Юлия Смолянинова, директор 
центра ипотечного кредитования 
филиала «Петровский» банка «От-
крытие», рассказала: «Для одобрения 
ипотечного кредита в иностранных 
банках достаточно минимального па-
кета документов. Для получения кре-
дита соотношение платежа к доходу 
должно быть не более 30 процентов. 
Срок кредита — в среднем десять 
лет, максимальный срок — двадцать 
лет. Российские граждане могут по-
лучить кредит на Кипре, в Испании, 
в Португалии. При этом ставки по 
кредитам в этих странах составляют 
от 4,5 процента годовых. В Италии и 
Франции консервативный подход к 
оценке платежеспособности клиента 
— гражданина РФ, поэтому получить 

кредит там более проблематично. 
Иногда требуются дополнительные 
гарантии крупных европейских бан-
ков либо требование, что на счете 
зарезервирована сумма, составляю-
щая не меньше половины размера за-
прашиваемого кредита. Кроме того, 
первоначальный взнос может быть 
увеличен до 50 процентов от стоимо-
сти объекта».

Невыгодные условия
Как говорят участники рынка, полу-
чить в российском банке ипотечный 
кредит на покупку жилья за рубежом 
очень сложно. Согласно федерально-
му закону 102-ФЗ, предметом ипоте-
ки может быть имеющее кадастро-
вый номер недвижимое имущество, 
права на которое зарегистрированы 
в российском ЕГРП. «Аналогичная 
ситуация наблюдается практически 

везде: отдельные прецеденты ипотеч-
ного кредитования 

”
через границу“ 

можно встретить только в ЕС», — кон-
статируют в компании СУ-155.

Евгений Богданов, генераль-
ный директор финского проектно-
го бюро Rumpu, говорит: «На мой 
взгляд, брать ипотечный кредит в 
России для приобретения недвижи-
мости за рубежом бессмысленно, 
потому что ставки по кредитованию 
в российских банках в три-четыре 
раза выше, чем в иностранных. До-
ступность западных кредитов яв-
ляется одной из основных причин 
возникновения интереса у людей 
к покупке недвижимости за грани-
цей. Кроме того, российский банк, 
не работающий в стране, где при-
обретается жилье, будет требовать 
дополнительные документы для 
обоснования стоимости залога не-
движимости».

Господин Богданов также обраща-
ет внимание на то, что банк всегда 
должен четко понимать, какова ре-

альная рыночная стоимость недви-
жимого залога, его риски многократ-
но возрастут, если эта стоимость 
окажется завышенной. «В связи с 
этим могут возникнуть дополнитель-
ные проблемы и расходы. Россий-
ским гражданам сегодня абсолютно 
доступны ипотечные кредиты на 
покупку недвижимости под залог за 
рубежом. Единственное потенциаль-
ное препятствие заключается в том, 
что некоторые иностранные банки 
могут завысить величину первона-
чального взноса для российских за-
емщиков, при этом величина взноса 
не будет превышать 50 процентов 
стоимости жилья. В среднем ставки 
в иностранных банках составляют от 
2 до 4 процентов, что в четыре раза 
ниже ставок в России», — резюмиру-
ет господин Богданов.

Впрочем, Анна Филатова, заме-
ститель директора ипотечного агент-
ства «Итака», говорит, что в России 
есть банки, которые предоставляют 
ипотечные кредиты на покупку за-
рубежной недвижимости. Получить 
такой кредит можно в трех случаях. 
Первый вариант — оформить кре-
дит в банке, который имеет филиал 
в той стране, где планируется при- 
обретение жилья. Второй вариант — 
кредит на новое и строящееся жилье 
можно получить в банке — партнере 
застройщика. И третий вариант, наи- 
более распространенный, — прио-
брести недвижимость за рубежом в 
любой стране под залог уже имею-
щейся недвижимости.

Но «чистых» программ по креди-
тованию зарубежной недвижимости 
нет. «Несколько банков предоставля-
ют кредиты на приобретение жилья 
за границей, но только под залог соб-
ственности в России. Оформлять та-
кой кредит нет смысла — в абсолют-
ном большинстве стран, популярных 
у российских покупателей недвижи-
мости, ставки по ипотеке в три-семь 
раз ниже, чем в России. Поэтому кре-
дит лучше брать на месте», — считает 
Дмитрий Гусев.

Наталия Косарева, менеджер по 
продажам и маркетингу в странах 
Центральной и Восточной Европы 
концерна «ЮИТ», отмечает: «К со-
жалению, пока российских банков, 
предоставляющих кредиты на за-
рубежные объекты, нет, так как для 
них это очень рискованный бизнес». 
Однако сейчас филиалы некоторых 

крупных российских банков пре-
доставляют услуги по ипотечному 
кредитованию, в том числе и росси-
янам. «Так, в Чехии клиенты могут 
оформить кредит на 50 процентов от 
стоимости жилья под 4,29 процен-
та», — говорит она.

Под залог местной 
недвижимости
Юлия Смолянинова говорит: «На дан-
ный момент только два российских 
банка предлагают программы ипо-
течного кредитования за рубежом. 
Так, Инвестторгбанк ограничился 
коттеджным поселком, который на-
ходится в Риге (Латвия). Банк 

”
Кедр“ 

занимается зарубежной ипотекой на 
покупку жилья в Греции по програм-
ме под залог приобретаемого жилья, 
а по программе под залог имеющей-
ся недвижимости в России можно по-
лучить кредит на покупку недвижи-
мости в Болгарии, Венгрии, Египте, 
Испании, Италии, Латвии, Словакии, 
Финляндии, Хорватии, Черногории, 
Чехии, Тунисе и на Кипре».

Приобрести жилье за рубежом 
можно в рассрочку и без оформле-
ния кредита. Например, госпожа Ко-
сарева рассказала, что в Финляндии 
жилищное акционерное общество, 
созданное застройщиком для стро-
ительства дома, оформляет кредит 
на себя. Этот кредит предлагается 
покупателям в виде рассрочки пла-
тежей и составляет 50–70% от стои-
мости квартиры, причем на перво-
начальный взнос клиентам также 
предлагается рассрочка на период 
строительства. После завершения 
проекта клиент решает, погасить 
кредитную часть сразу или восполь-
зоваться этим кредитом полностью 
или частично. Условия для всех кли-
ентов, включая россиян, одинаковы: 
на сегодняшний день это 2–3% и срок 
займа — до 25 лет (в зависимости от 
проекта).

Юлия Смолянинова говорит так-
же, что за рубежом для иностранных 
покупателей более привлекатель-
ным считается лизинг. «Условия ли-
зинга предполагают использование 
объекта, но не с целью продажи. До 
полной оплаты стоимости жилья на-
ходящаяся в пользовании недвижи-
мость принадлежит строительной 
компании, а не покупателю», — отме-
тила она. 

Олег Привалов

Многие россияне после обострения 
внешнеполитической ситуации интереса  
к зарубежной недвижимости не потеряли  
и находятся в поиске схем, позволяющих быстро 
и по возможности без лишних сложностей  
стать владельцем жилья в Европе.

В среднем ставки на ипотечные кредиты  
в иностранных банках составляют от 2 до 4%, 
что в четыре раза ниже ставок в России

Американские горки 
рынка жилья
― промежуточные итоги ―

Пиковые показатели 
спроса на строящееся жи-

лье были зафиксированы экспер-
тами АРИН в феврале и марте 2014 
года. В эти месяцы число запросов 
увеличилось на 34%, а количество 
заключенных договоров — на 27%. 
«В том числе рост произошел и за 
счет инвестиционных покупок. 
Наиболее ощутим всплеск спроса 
оказался для компаний, строящих 
жилье в сегменте экономкласса. 
Если в феврале новые квартиры 
чаще приобретались для вложения 
средств, то в конце марта покупа-
тели уже в буквальном смысле 
собирали последнее для кварти-
ры 

”
для жизни“. В апреле был до-

стигнут так называемый 
”
психо-

логический потолок“ цены, после 
которого стагнировали продажи в 
сегменте строящейся недвижимо-
сти и появился явный интерес к 
вторичному рынку. Когда застрой-
щики увидели резкий спад спроса, 
они среагировали на это пониже-
нием цен. В конце апреля и начале 
мая почти все девелоперы стали 
проводить различные акции и рас-
продажи квартир. Однако, несмо-
тря на понижение цен, весь май 
активность спроса на первичном 
рынке жилья Санкт-Петербурга де-
монстрировала отрицательную ди-
намику. Тенденция продолжилась 
и в июне. Мы видим спад актив-
ности покупателей, однако он уже 
не столь велик. В целом с начала 
месяца рынок просел на 0,3 про-
цента, и эти показатели уже можно 
отнести к сезонным. К осени мы 
рассчитываем на традиционное 
оживление рынка», — говорит гос- 
пожа Лашаева.

Ирина Онищенко, директор по 
продажам группы компаний «Эта-
лон», говорит: «Несмотря на ажи-
отажный спрос, который наблю-
дался в первом квартале 2014 года 
и был обусловлен падением курса 
рубля и в целом нестабильной эко-
номической и политической ситуа-
цией в стране, цены за первое полу-
годие на рынке строящегося жилья 
Петербурга выросли не столь суще-
ственно — на 2,9 процента (пример-
но такой же рост цен наблюдался в 
первом полугодии прошлого года 
— 3,4 процента). Отсутствие роста 

цен, несмотря на столь существен-
ный всплеск спроса в первые меся-
цы этого года, объясняется выходом 
большого количества новых проек-
тов на рынок — они стали своего 
рода сдерживающим фактором для 
резкого ценового скачка, который 
мог произойти. Большая часть но-
вого жилья на сегодняшний день 
выходит в рамках уже строящихся 
крупных объектов, выведенных на 
рынок ранее. По предварительным 
данным, объем выхода на рынок 
нового жилья в первом полугодии 
этого года сопоставим с объемом 
выхода жилья за аналогичный пе-
риод прошлого года, и составляет 
он более 2 млн кв. м».

В мае, констатируют эксперты, 
спрос вернулся в привычное русло. 
В настоящий момент наблюдается 
небольшой спад активности поку-
пателей, связанный с началом лет-
него сезона и поры отпусков. 

«Несмотря на волну ажиотаж-
ного спроса в марте-апреле и, как 
следствие, повышение цен отдель-
ными девелоперами в среднем на 
3–5 процентов, сегодня стоимость 
жилья откатилась на уровень конца 
2013 — начала 2014 года. В среднем 
по городу цена за квадратный метр 
составляет около 95 тыс. рублей», — 
подтверждает слова коллеги госпо-
дин Берников.

Сейчас, по его словам, наблюда-
ется летнее затишье, далее можно 
прогнозировать традиционный 
подъем спроса с начала осени, со-
провождающийся плавным ростом 
цен до конца года. Резких скачков 
либо падений не ожидается. «И к 
концу декабря средняя цена ре- 
ализации жилья достигнет отметки 
98–100 тыс. рублей за 

”
квадрат“», — 

дает прогноз господин Берников.
«Средняя цена на рынке жилья 

в массовом сегменте в черте КАД 
осталась на прежнем уровне и со-
ставляет около 83 тыс. рублей за 
квадратный метр. В популярных 
новостройках города наблюдает-
ся положительный рост средних 
цен предложения. В удаленных 
районах Петербурга и ближайших 
территориях Ленинградской обла-
сти средняя цена увеличилась на 
1,1 процента», — говорит господин 
Буслов. 

Валерий Грибанов,
Олег Привалов
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Связь под властью 
клиента

― телеком ―

Рынок услуг связи для арендаторов 
торговых центров сегодня является 
интересным для телекоммуника-
ционных компаний и приносит им 
существенные доходы. Отдельно 
его объемы аналитиками не оце-
ниваются, и цифры можно высчи-
тать лишь очень примерные. По 
данным ИАА «Рустелеком», в 2013 
году объем рынка услуг телефонии 
для сектора b2b составил 5,4 млрд 
рублей, интернета b2b — 2,1 млрд. 
Исходя из того, что в общих объе-
мах коммерческих площадей доля 
торговых составляет около 30%, 
а, по подсчетам Astera в альянсе с 
BNP Paribas Real Estate, на торговые 
комплексы (ТК) приходится около 
30–35% из них, то суммарный объ-
ем рынка предоставления услуг 
связи для арендаторов ТК может 
составлять 700–750 млн рублей 
(оценка более чем условная, так как 
сделана лишь по одному из параме-
тров без учета средней стоимости 
контракта).

Перспективы роста при этом 
не сильно радужные, особенно в 
том, что касается услуг фиксиро-
ванной телефонии. «Рынок услуг 
фиксированной телефонной связи 
в сегменте b2b демонстрирует отри-
цательную динамику, повышение 
тарифов уже не может компенси-
ровать отток абонентов, — говорит 
Юрий Брюквин, генеральный ди-
ректор ИАА «Рустелеком». — Про-
должается миграция трафика из 
фиксированных в сотовые сети». По 
прогнозу эксперта, в перспективе 
2014–2016 годов сектор будет сокра-
щаться на 1–2%.

По сравнению с телефонией 
рынок услуг фиксированного ин-
тернет-доступа в сегменте b2b име-
ет определенный потенциал для 
развития.«Во-первых, есть запас по 
проникновению, — продолжает 
Юрий Брюквин. — Во-вторых, как 
показывает пример насыщенных 
рынков, даже в условиях высокого 
проникновения возможен рост сек-
тора — в том числе и за счет более 
дорогих тарифов с более высокой 
скоростью доступа. В среднесроч-
ной перспективе сектор будет расти 
на 7–9 процентов».

Исходя из этого, можно сделать 
вывод, что объем рынка услуг связи 
для торговых центров Петербурга в 
рамках общих тенденций в ближай-
шие годы существенно не изменит-
ся — отток из одного направления 
будет просто компенсироваться 
притоком в другом. Тем не менее 
для сохранения позиций операто-
рам придется приложить опреде-
ленные усилия.

Арендаторам хорошо
В плане конкуренции сегодня на 
рынке сложилась ситуация, со 
всех сторон выгодная арендатору. 
С одной стороны, на рынке услуг 
связи b2b в целом наблюдается вы-
сокая консолидация — около 90% 
и телефонии, и интернет-доступа 
контролируются пятью игроками. В 
телефонии это (по оценке «Рустеле-
кома» и в порядке убывания) «Росте-
леком», «Мегафон», «Билайн Бизнес» 
(«Вымпелком»), «ВестКолл», «Обит», 
в интернете — «Мегафон», «Билайн 
Бизнес», «Ростелеком», МТС, «Вест-
Колл». Однако «Билайн», оценивая 

только тех, кто силен именно в ТК, 
называет уже несколько другую 
пятерку лидеров, ставя себя, естест-
венно, на первое место: «Билайн», 
«Мегафон», МТС, «Обит», «Северен-
Телеком». При этом в компании 
добавляют, что конкуренция в этой 
области более чем высокая — в тор-
говых центрах работают десятки 
игроков. 

То, что высокие доли на рынке 
занимают операторы и первого, и 
второго эшелонов, приводит к тому, 
что, с одной стороны, формируют-
ся стандарты качества, с другой, — 
сохраняется невысокая стоимость 
услуг. По словам того же предста-
вителя «Билайна», цена является 
определяющим фактором в сегмен-
те малого бизнеса, и в большинстве 
случаев она находится на пределе 
маржинальности. За последний год 
на большинство услуг она практи-
чески не менялась.

Если раньше некоторые компа-
нии могли повышать свои доходы 
за счет монополизма в ТК, то совре-
менные технологии сделали рынок 
более свободным. Конечно, можно 
получить приоритетное право, вой-
дя в ТК на стадии строительства и 
предложив собственникам компен-
сацию затрат или полное строитель-
ство внутренних инженерных се-
тей структурированной кабельной 
системы (СКС) здания и последую-
щую его эксплуатацию. Однако дру-
гим операторам войти в ТК и заклю-
чить абонентский договор с любым 
из арендаторов это не помешает.

«Монополизма в области услуг 
связи в торговых комплексах уже 
давно не существует, — объясняет 
Светлана Чернышева, руководи-
тель отдела проектного брокериджа 
Astera в альянсе с BNP Paribas Real 
Estate. — Безусловно, в большинст-
ве ТК есть основной оператор связи, 
иногда их два-три, но любой арен-
датор по желанию может подклю-
чить своего оператора и пользовать-
ся его услугами. Сегодня в торговых 
комплексах представлены все воз-
можные услуги в области связи».

В результате у арендатора не 
возникает никаких проблем с под-
ключением любых нужных ему оп-
ций. Рынок при этом находится в 
движении — несмотря на кажущу-
юся насыщенность Петербурга тор-
говыми площадями, есть районы, 
где наблюдается их нехватка, соот-
ветственно, строительство продол-
жается. По данным JLL, за 2013 год 
в городе было открыто семь новых 
крупных торговых центров, в 2014 
планируется ввод еще четырех сум-
марной площадью около 120 тыс. 
кв. м. Кроме того, многие проекты 
проходят реконцепцию, обновляют 
состав арендаторов. Поэтому у каж-
дого конкретного оператора еще 
есть запас роста за счет борьбы за 
новых клиентов и повышения эф-
фективности бизнеса.

Рост за счет количества
В силу того, что эта борьба за клиен-
та осуществляется неценовыми ме-
тодами, ставка идет на новые техно-
логии и на маркетинг. Операторы 
развивают новые сервисы и услуги, 
предупреждая тем самым потребно-
сти заказчиков. Помимо интернета 
и телефонии в петербургских тор-
говых центрах все больше получа-
ет распространение услуга IP-TV, 

а также Free Wi-Fi Zone. Последнее 
сегодня становится практически 
нормой, особенно для заведений 
общепита и развлекательных зон.

«Одна из современных тенден-
ций — переход с аналоговой те-
лефонии на VOIP и SIP, что дает 
гибкость для решения бизнес-за-
дач, — говорит Ирина Волчкова, 
PR-менеджер компании «ВестКолл». 
— Уходят потихоньку 

”
в утиль“ 

аналоговые станции, и абоненты 
все чаще выбирают IP-ATC и вирту-
альные, облачные решения. Совре-
менное оборудование позволяет не 
вкладываться в 

”
перестройку“ сла-

боточных сетей, а решения для ко-
нечных пользователей добавляют 
только удобства и дополнительные 
сервисы».

Другая тенденция — переход 
компаний на универсальных опера-
торов связи, о чем говорят многие 
игроки рынка, то есть использова-
ние всех возможных услуги связи 
от одного оператора в рамках еди-
ного контракта. «В компании 

”
Вест-

Колл“ сейчас очень востребованы 
пакетные предложения для аренда-
торов и дополнительные сервисы, 
которые не привязаны к террито-
риям ТЦ», — подтверждает Ирина 
Волчкова.

Это в какой-то степени позволяет 
компенсировать разрыв, который 
долгое время наблюдался между 
потребителями услуг в бизнес-цент-
рах и торговых комплексах — если 
потребитель услуг в торговом цен-
тре был достаточно пассивен, то в 
бизнес-центре он, наоборот, очень 
активно использовал все виды 
коммуникаций и в несколько раз 
увеличивал количество трафика. В 
результате средний счет, выставля-
емый клиенту бизнес-центра, мог 
быть в три-четыре раза больше, 
чем у клиента торгового центра. В 
торговых же центрах оператор по-
лучал доход преимущественно от 
абонентской платы. Универсаль-
ный контракт, который распро-
страняется на все подразделения 
компании (и офисные, и складские, 
и торговые), позволяет операторам 
в случае его успешного заключе-
ния увеличивать обороты, а также 
вытеснять мелких игроков, пакет 
услуг которых более ограничен.

«С ростом цены контракта и 
объема потребляемых услуг кли-
ентом больше приоритета отдается 
качеству услуги, скорости реакции 
оператора, географическому охва-
ту (возможности оказать услугу где 
угодно), конвергентным предложе-
ниям (объединению услуг фикси-
рованной и мобильной связи для 
клиента)», — говорит представитель 
«Билайна».

В то же время это не значит, 
что рынок будет двигаться к влас-
ти «большой тройки», хотя какие-
то мелкие компании, возможно, 
и будут вытесняться. Операторы 
второго эшелона (помимо уже упо-
минавшихся «ВестКолла», «Обита», 
«Северен-Телекома», это еще, на-
пример, компания «Смарт-Теле-
ком») прочно занимают свои по-
зиции, которые не менялись на 
протяжении последних несколь-
ких лет, а значит, конкурентная 
среда, столь благоприятная для 
арендаторов, какое-то время еще 
точно сохранится. 

Маргарита Арановская

Рынок услуг связи для арендаторов торговых центров сегодня  
не ожидает высоких темпов роста, но высокий уровень конкуренции 
и совершенствование технологий делают ситуацию на нем очень 
благоприятной с точки зрения клиента.

Пространство 
для маневра

― перепланировки ―

Согласно законодательству, любая 
перепланировка квартиры требует 
согласования с государственными 
органами и внесения соответству-
ющих изменений в документацию. 
Это процесс длительный и доста-
точно затратный, так как требует 
создания проекта силами сертифи-
цированной организации, получе-
ния множества подписей под доку-
ментом, проведения работ также 
с помощью сертифицированных 
специалистов и приемки работы го-
сударственными служащими.

Инстанции
Проектная документация по плани-
руемым улучшениям изначально 
согласовывается с Роспотребнадзо-
ром и пожарной инспекцией. После 
получения положительного заклю-
чения от этих инстанций проект пе-
репланировки следует согласовать в 
межведомственной комиссии рай-
онной администрации. Этот же над-
зорный орган занимается приемкой 
работ по перепланировке и вводом 
в эксплуатацию объектов после за-
вершения работ. Процесс согласова-
ния перепланировок занимает, как 
правило, несколько месяцев. Суще-
ствует множество правил того, что 
можно менять, а что нет. 

Наиболее часто встречающие-
ся варианты из разрешенных — 
объединение кухни и гостиной, 
расширение санузла. Запрещается 
сносить несущие конструкции жи-
лого дома, добавлять стены или осу-
ществлять другие работы, которые 
не отвечают противопожарным 
требованиям, приводят к ухудше-
нию сохранности и внешнего вида 
фасадов, оказывают влияние на со-
седние квартиры. Также запреща-
ется размещать кухню, ванную или 
туалет над жилыми комнатами. 

«Сложные элементы организа-
ции интерьера, такие как камин 
или зимний сад, достаточно затруд-
нительно реализовать в уже постро-
енном жилом доме, целесообразнее 
закладывать их изначально на ста-
дии проектирования объекта. Труд-
ности, с которыми столкнется соб-
ственник, пожелавший произвести 
подобные изменения, очевидны», 
— говорит Андрей Ильичев, ком-
мерческий директор ГК «Пионер», 
направление «Санкт-Петербург».

Наталья Комиссарова, директор 
департамента жилой недвижимо-
сти агентства недвижимости Home 
Estate, говорит, что стоимость согла-
сования зависит от объема и сути 
изменений. Например, снос не-
несущей стены или перемещение 
санузла по стоимости обойдется 
в символическую сумму. «Если же 
речь идет, например, о переделке 
балкона под жилую площадь, то 
есть изменении фасада или форми-
ровании двухуровневой квартиры 
при наличии высоких потолков, то 
это уже более трудоемкий и доста-
точно дорогостоящий процесс», — 
добавляет она.

Опасности
Если несогласованная переплани-
ровка указана в кадастровом пас- 
порте, который заказывается при 
продаже квартиры, то есть вероят-

ность, что УФРС не зарегистрирует 
сделку. Обычно в таких ситуациях 
собственник квартиры либо не объ-
являет о несогласованной перепла-
нировке при заказе кадастрового 
паспорта, либо эта перепланиров-
ка согласовывается покупателем  
(и тогда уместен торг) или продав-
цом. «На самом деле стоит это не 
очень дорого, но, конечно, займет 
какое-то время», — говорит госпожа 
Комиссарова.

Генеральный директор компа-
нии «Унисто Петросталь» Арсений 
Васильев говорит, что расходы 
на эти работы могут быть значи-
тельными: цены начинаются от 
40–50 тыс. рублей за незначитель-
ную перепланировку квартиры и 
от 150 тыс. рублей за внесение из-
менений в планировку нежилого 
помещения. «Власти Санкт-Петер-
бурга относятся к данному вопросу 
серьезно, поэтому приобретение 
квартиры с любыми, даже самыми 
незначительными перепланиров-
ками, считается достаточно риско-
ванным, так как в лучшем случае 
новому собственнику придется 
заплатить штраф при выявлении 
незаконных изменений в квартире 
(штраф сегодня для физических лиц 
небольшой — до 2,5 тыс. рублей, 
для предпринимателей штрафы 
планируется увеличить до 300 тыс. 
рублей), а в худшем случае с него 
могут взыскать крупные денежные 
средства соседи, если в ходе неза-
конных ремонтных работ соседним 
квартирам был нанесен ущерб. Бо-
лее того, собственнику придется 
вернуть квартиру в прежнее состо-
яние или запускать процесс согла-
сования перепланировки. Но не все 
перепланировки удастся узаконить. 
Так, например, расширить зону кух-
ни, если квартира находится не на 
первом этаже и под расширяемым 
пространством находится жилая 
комната, законным путем нельзя. 
Выламывание несущей стены без 
расчета нагрузок и усиления опор 
является серьезным нарушением и 
может грозить даже лишением соб-
ственности на квартиру», — расска-
зывает господин Васильев. 

Точка невозврата
Как говорят эксперты, проводить 
перепланировку лучше до оконча-
ния строительства, если речь идет о 
жилье в строящемся доме. 

В компании СУ-155 добавляют: 
«Если вы намереваетесь изменить 
планировку квартиры в строящем-
ся доме, можно сэкономить время, 
начав согласование еще до сдачи 
новостройки в эксплуатацию: на-
править свои просьбы непосред- 
ственно проектировщикам, ко-
торые оценят возможность пере-
планировки и подготовят соответ-
ствующий проект, что позволит 
получить разрешение на работы 
уже к моменту ввода дома».

Впрочем, в другой строительной 
компании — «Лемминкяйнен Рус» 
— говорят, что это тоже не очень 
просто: «Мы возводим этаж (каркас) 
за пять-семь дней. Вносить измене-
ния в план возводимого этажа при 
таких темпах невозможно, это будет 
тормозить ход строительства». 

Согласование перепланиров-
ки жилья может оказаться вообще 

невозможным, если оно осуществ-
ляется постфактум. «Избежать та-
кого исхода можно, если делать 
перепланировку по правильной 
схеме — заранее сконструировать 
проект силами организации, кото-
рая имеет для этого разрешение, 
сделать необходимые расчеты, ко-
торые позволят избежать разруше-
ния конструктивных систем здания 
в процессе работы. В зависимости 
от сложности задуманной перепла-
нировки процесс ее согласования 
может занять от пары недель до 
нескольких месяцев. Стоимость со-
гласования существенно зависит от 
уровня сложности работы. Неком-
петентному владельцу недвижимо-
сти стоит обратиться к организа-
ции, занимающейся этим вопросом 
профессионально. Сфера подобных 
услуг представлена сейчас достаточ-
но широко», — рассказал Евгений 
Богданов, генеральный директор 
финского проектного бюро Rumpu.

Елена Валуева, директор по 
маркетингу компании Mirland 
Development Corporation, отмеча-
ет: «Если есть грубые нарушения, 
такие как, например, нарушение 
несущих способностей конструк-
ций либо перенос 

”
мокрых зон“, 

размещение кухни в помещении 
без окна, такую перепланировку 
узаконить практически нереально». 
Если покупается квартира свобод-
ной планировки с обозначенными 
«мокрыми зонами», это дает гораздо  
большую гибкость в планирова-
нии пространства. «И все же есть 
ограничения — нельзя уменьшать 
вентканалы, колонны. И, конечно, 
лучше обратиться к специалистам», 
— резюмирует госпожа Валуева.

Нередко перепланировки пыта-
ются сделать и в домах дореволюци-
онной постройки.

Сооружение антресолей, соглас-
но законодательству РФ, является 
реконструкцией, а соответственно, 
требует более трудоемкой работы 
по согласованию документации, ко-
торая включает в себя техническое 
обследование всех конструктивных 
элементов квартиры. Господин Ва-
сильев подсчитал, что стоимость 
работ по строительству антресоль-
ного этажа сегодня составляет око-
ло 4–5 тыс. рублей за квадратный 
метр. При этом о целесообразности 
такой планировки можно говорить 
только при высоте потолков в квар-
тире более 4,5–5 м. 

Впрочем, в компании СУ-155 го-
ворят, что «второй ярус», который 
крепится только к стоящим на 
полу опорам, не оборудован инже-
нерным коммуникациями и несет 
только спальное место, — это «кро-
вать-чердак», которая, как и любой 
другой предмет мебели, не требует 
согласований. «Полноценный же 
второй этаж, требующий установки 
перекрытий и прокладки комму-
никаций, позволяющий увеличить 
жилую площадь квартиры, с точки 
зрения Жилищного кодекса от-
носится не к перепланировке, а к 
реконструкции здания. Для таких 
проектов предусмотрена отдельная 
процедура согласования — значи-
тельно более сложная, дорогая и 
продолжительная», — резюмируют 
в СУ-155.

Олег Привалов

Процесс согласования перепланировок занимает, как правило, несколько месяцев
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Типовое жилье, как правило, редко оставляет покупателю простор  
для возможностей по его перепланировке. Тем не менее собственники 
регулярно пытаются самостоятельно планировать элементы  
будущей квартиры. Нередко это может стать проблемой  
для следующих покупателей этой недвижимости.
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«В нашем регионе требовательный покупатель»

― экспертное мнение ―

— Может ли девелопер серьезно 
влиять на развитие Петербурга?
— Сегодня позиция Смольного сов-
падает с позицией застройщиков. 
Власти города, как и девелоперы, хо-
тят сделать город более комфортным 
для жизни — здесь мы видим полное 
совпадение интересов. При этом роль 
девелопера в развитии города дей- 
ствительно существенная. От пози-
ции застройщика, от его желания сде-
лать проект качественным зависит, 
как будет выглядеть город в будущем. 
— Понятия «комфорт» и «качество» 
субъективны. У города и застрой-
щиков сегодня есть единство мне-
ний в этих вопросах?
— Как любой мегаполис, Петербург 
должен развиваться разнопланово. 
Например, только лишь малоэтажное 
жилье строить невозможно, ведь это 
не районный центр. Есть зоны, где та-
кой формат проектов уместен и даже 
необходим. Есть, напротив, террито-
рии, где лучше строить высотки. Все 
это продумывается при разработке 
Генплана, и к каждой зоне индивиду-
альный подход. 
— Объединяетесь ли вы с други-
ми девелоперами при реализации 
крупных проектов?
— Мы понимаем правила игры на 
рынке и, конечно, объединяемся с 
другими девелоперами. Например, 
при работе над проектом комплексно-
го освоения территории в Сертолово 
мы взаимодействуем с застройщика-
ми, у которых есть проекты по сосед-
ству, и вместе изучаем потребности в 
инженерной и транспортной инфра-
структуре. 
— За счет чего можно выдержи-
вать конкуренцию со стороны дру-
гих застройщиков? 
— Мы стараемся строить только яркие 
с точки зрения архитектуры проекты. 
Простых решений мы избегаем. По-

мимо архитектуры, важно предлагать 
клиенту сжатые сроки строительства, 
качество материалов, удобные пла-
нировочные решения, эффективно 
подбирать арендаторов для коммерче-
ских помещений. Все это в комплексе 
создает поток покупателей к тому или 
иному застройщику. 
— В составе холдинга есть соб- 
ственная архитектурная мастер-
ская. Почему было необходимо ее 
создание?
— Проектную компанию полного 
цикла «Ярра-проект» мы создали пять 
лет назад. Тогда мы поставили задачу 
создавать неординарные проекты. 
При этом нас не устраивали архитек-
турные и экономические решения, 
которые нам предлагали внешние 
проектные организации. В нашей 
компании работает около 50 чело-
век, возглавляет ее Михаил Капков. 
Мы удовлетворены работой нашей 
архитектурной мастерской, потому 
что наши проекты получаются очень 
самобытными. «Ярра-проект» почти 
не работает на внешнем рынке. Ко-
нечно, есть партнеры, которые про-
сят что-то спроектировать, но все это 
индивидуальные случаи. В основном 
компания работает только на нас. 
— Это принципиальная позиция?
— Наши собственные проекты пол-
ностью загружают мощности «Ярра-
проекта». Так что в работе на внешнем 
рынке нет необходимости. 
— Планируете ли вы создавать но-
вые компании внутри холдинга?
 — Мы стремимся быть организаци-
ей полного цикла. У нас уже есть про-
ектная и строительная компании, 
подразделения, которые выполняют 
работы нулевого цикла. Кроме того, 
в составе холдинга работает завод по 
производству металлоконструкций. 
Мы планируем также развивать про-
изводство бетона и железобетона. 
Пока мы только анализируем необ-
ходимость этого направления. Дело 

в том, что мы не хотим ограничивать 
себя в архитектурных решениях, а 
иной раз именно железобетонные 
конструкции задают зданию опреде-
ленный стиль. 
— Спальные районы по большей 
части застроены панельными до-
мами, которые быстро теряют 
внешний вид и сильно портят об-
лик города. Как можно бороться с 
этим?
— В Европе в свое время тоже было 
построено много панельных домов. 
Потом они стали подвергаться рекон-
струкции, которая подразумевает об-
шивку фасадов, замену остекления, 
инженерной системы, реставрацию 
балконов. В результате дома начинают 
выглядеть совсем по-другому. Дома, 
которые строились у нас в 1980-х, 
тоже должна ждать такая реконструк-
ция. В свою очередь, дома, возводи-
мые сегодня, более современные. 
При их строительстве используются 
качественные материалы, фасадные 
системы, технологии остекления. Та-
кие объекты будут сохранять привле-
кательный внешний вид дольше. 
— Вы используете опыт зарубеж-
ных коллег при реализации про-
ектов?

— Да, мы смотрим на весь мировой 
опыт. Наши специалисты ездят в ази-
атские, европейские страны, в США. 
Мы используем все возможные техно-
логии, которые необходимы для рабо-
ты в нашем регионе. 
— Можете привести в пример тех-
нологию, которую вы привезли из-
за рубежа и успешно применили?
— Мы будем строить наши высотные 
объекты с помощью нового оборудо-
вания — это специальные насосы, 
которые подают бетон на высоту до 
150 метров. Таким образом, мы су-
щественно ускоряем процесс строи-
тельства и повышаем качество. Эта 
технология высотного строительства 
применяется во многих странах, где 
оно развито, но лично мы видели ее 
в Дубае. В России она редко практи-
куется, потому что здесь строится 
относительно мало высоток. Наши 
инженерные проектировщики также 
смотрят на зарубежный опыт и изуча-
ют, какие насосные станции лучше 
ставить, чтобы высотные здания во-
время обеспечивать необходимыми 
ресурсами. 
— Вы работаете над своим первым 
проектом КОТ — жилым комплек-
сом «Золотые купола» в Сертолово. 

В целом формат КОТ сегодня пер-
спективен?
— Я считаю, что это формат будущего, 
который дает возможность обеспе-
чить людям комфортное проживание 
на отдаленных от города территори-
ях. В Сертолово мы планируем наряду 
с жильем построить школу, детский 
сад, коммерческие помещения, ко-
торые будут сданы в аренду под ма-
газины и бытовые услуги. Стоимость 
квадратного метра в этом проекте мы 
еще не называли, но она будет ры-
ночной, то есть в районе 60–65 тыс. 
рублей. 
— Насколько успешно другие стра-
ны работают в формате КОТ?
— Есть много успешных примеров. 
Так, в центре Лондона есть проект КОТ, 
где все продумано до мельчайших де-
талей. Там одновременно строится и 
офисная, и жилая недвижимость. На 
мой взгляд, очень грамотный подход. 
Много проектов в Дубае, но там другая 
специфика, другие градостроитель-
ные нормы по сравнению с Россией. 
Мы в своей работе используем все зна-
ния, опыт всех передовых стран. 
— А в чем специфика Ленобласти 
по сравнению с другими регио- 
нами?
— По сравнению с Московской об-
ластью у нас более требовательный 
покупатель. Там выше спрос, и удов-
летворить потребности клиентов 
проще. Чтобы привлечь покупателя в 
нашем регионе, проект должен быть 
«с изюминкой». Если построить что-то 
совсем простое, можно не угодить по-
купателям и не продать объект. 
— Рассматриваете ли вы возмож-
ность реализации проектов в исто-
рическом центре Петербурга?
— Периодически мы анализируем 
возможность реализовать проект в 
историческом центре. В основном 
речь идет о редевелопменте промыш-
ленных предприятий. Сегодня это 
вопрос непростой, потому что требу-
ется внесение изменений в Правила 
землепользования и застройки, изме-
нение функции возможного исполь-
зования участков. Кроме того, часто 
в зоне промышленной застройки не 
хватает школ, детских садов и другой 
инфраструктуры для комфортной 
жизни. Такие проекты требуют долгой 
проработки. Кроме того, их экономи-
ка непростая. И все же теоретически 
они могут быть экономически выгод-
ными. 
— А экономика высотного строи-
тельства, к которому тяготеет ком-

пания, оправдывает ваши ожи- 
дания?
— Жилой комплекс «Князь Александр 
Невский» в целом оправдал ожидания 
по экономическим показателям. Хотя, 
конечно, экономику проекта нельзя 
назвать идеальной. Нам выгоднее 
было бы строить объекты пониже. Но 
в то же время мы получили дополни-
тельную рекламу компании, так как 
построили самое высокое жилое зда-
ние в городе. Иногда мы готовы посту-
питься некоторыми экономическими 
показателями, если на кону необыч-
ный, яркий проект. 
— В сегменте «комфорт» клиент го-
тов доплачивать за «необычность»?
— Мы не строим дороже, чем наши 
конкуренты в том же сегменте. Стро-
им по тем же рыночным показателям. 
Это часть нашей стратегии. 
— После какой отметки ввысь 
строить становится дороже?
— Строить объекты выше 75 метров 
уже дороже, так как меняются пара-
метры пожарной безопасности, себе-
стоимость строительства становится 
выше. Наш новый проект — жилой 
комплекс «Петр Великий и Екате-
рина Великая» — достигнет 140 ме-
тров в высоту. Но мы не считаем это 
риском, потому что у нас есть опыт 
строительства высотного жилья. Мы 
привлекаем своих подрядчиков, по-
этому имеем возможность снижать 
себестоимость строительства. У нас 
просчитана экономическая модель, и 
мы знаем, на что идем. 
— Не планируете ли строительство 
за рубежом?
— Мы завершаем строительство жи-
лого дома люкс-класса в Испании, 
в регионе Каталония, в небольшом 
городе Плайа Д’Аро. Предложение 
реализовать такой проект несколь-
ко лет назад поступило от наших 
партнеров, которые хорошо знают 
испанский рынок недвижимости. 
Строительство мы начали год назад, 
и в августе этого года сдаем объект. 
На мой взгляд, проект получился 
интересным. Это дом площадью 
3 тыс. кв. м с апартаментами с па-
норамным видом. Объект располо-
жен в часе езды от Барселоны. Не-
проданными остались всего четыре 
квартиры. Инвестиции в проект 
составили около €10 млн. В проекте 
участвовали испанские подрядчи-
ки, в том числе и проектировщики. 
Сейчас мы обсуждаем возможность 
реализации новых проектов в Ис-
пании. 

Группа «Росстройинвест» планирует выход  
на европейский рынок с проектом дома  
люкс-класса в Испании. Председатель  
правления группы ИГОРЬ КРЕСЛАВСКИЙ  
в интервью корреспонденту «Ъ-Дом»  
КРИСТИНЕ НАУМОВОЙ рассказал о новом 
проекте, а также о трендах и особенностях 
российского девелоперского бизнеса. 

«Долевка» остается без конкурентов
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― финансы ―

Арсений Васильев, гене-
ральный директор компа-

нии «Унисто Петросталь», считает, что 
пока доля проектов, которые реализу-
ются через ДДУ, составляет более 60%, 
но ужесточение законодательства, ко-
торое влечет дополнительные затраты 
для застройщиков, может привести к 
снижению этого процента. «Преиму-
щества и недостатки этих двух схем 
для покупателей уже неоднократно 
описывались в различных источни-
ках. Другие схемы, которые часто 
влекут серьезный риск для покупа-
теля потерять вложенные средства 
(договоры инвестирования, предва-
рительные договоры купли-продажи), 
на рынке многоквартирного жилья 
используются нечасто, в основном 
некрупными игроками. Такое жилье 
стоит сравнительно недорого, поэто- 
му граждан, желающих рискнуть, ока-
зывается немало», — рассказал госпо-
дин Васильев.

Источников немного
Светлана Лежнева, начальник от-
дела маркетинговых исследований 
ГК «Пионер», направление «Санкт-
Петербург», говорит, что основных 
источников финансирования жи-
лищного строительства всего три: 
во-первых, собственные средства де-
велоперских компаний, во-вторых, 
привлеченные средства участников 
долевого строительства и, в-третьих, 
банковское финансирование (про-
ектное финансирование, кредиты на 
покупку земельных участков). «Доли 

между источниками финансирова-
ния распределяются, как правило, 
следующим образом: на собствен-
ные средства компаний приходится 
15–20 процентов от капитала проекта, 
средства дольщиков составляют от 
20 до 80 процентов. Доля банков дохо-
дит до 80 процентов. Принципиально 
новых схем на рынке не появилось», 
— утверждает госпожа Лежнева.

Станислав Кривенков считает, что 
лишь половина строек привлекают 
проектное финансирование. «При 
оценке доли, во-первых, надо исклю-
чить застройщиков с иностранным 
капиталом и застройщиков, входя-
щих в финансово-промышленные 
группы. Они финансируются мате-
ринскими компаниями и банками, 
с которыми аффилированы. Во-вто-
рых, проектное финансирование для 
малых застройщиков практически 
недоступно. Если банк и соглашается 
профинансировать проект, то, кроме 
залога земельного участка, на котором 
будет осуществляться строительство, 
банк требует дополнительное обеспе-
чение: поручительство владельца или 
третьих лиц, залог прочих активов, не 
вовлеченных в проект. Данное требо-
вание, строго говоря, не позволяет на-
звать привлеченное таким способом 
финансирование проектным. В-тре-
тьих, в последнее время в связи с эко-
номической ситуацией требования 
банков ужесточаются, что уменьшает 
возможность получения проектного 
финансирования застройщиками. 
Сейчас мы не наблюдаем роста доли 
построенного жилья в общем объе-
ме предложения от застройщиков. В 

конце 2013 года и в первой половине 
2014-го продажи существенно активи-
зировались, но в будущем, допуская 
возможность спада покупательской 
активности, увеличение доли непро-
данных квартир вполне возможно», 
— рассказал господин Кривенков.

Полина Яковлева, директор депар-
тамента новостроек NAI Becar, отме-
чает: «Доля проектного финансирова-
ния по-прежнему мала, я думаю, она 
не превышает 10 процентов. Скорее 
всего, расти эта доля не будет, по-
скольку данная схема реализации жи-
лья несет в себе большое количество 
рисков, например, банкротства».

Галина Гараева, генеральный ди-
ректор компании «Континент», пола-
гает, что проектное финансирование 
как инструмент привлечения средств 
доступно в основном крупным ком-
паниям, которые давно состоят с 
банками в партнерских отношениях. 
«Основные сложности, препятствую-
щие компаниям получить проектное 
финансирование, — отсутствие необ-
ходимого обеспечения и несоответ-
ствие жестким требованиям банков», 
— поясняет она. 

Алексей Берников, маркетолог-
аналитик ЗАО «Группа Прайм», отме-
чает, что точную долю проектного 
финансирования сложно указать, так 
как застройщики неохотно раскры-
вают источники финансирования 
своих проектов: если объем вложе-
ний обычно известен или его можно 
оценить, то тип вложений — соб- 
ственные, заемные либо от инвесто-
ра — не указывают.

«Кредитование строящихся объек-
тов использует большинство застрой-
щиков — около 70 процентов игроков 
берут такие займы. Причем одинако-
во охотно открывают кредитные ли-
нии как небольшие компании, так 
и крупные девелоперы», — говорит  
господин Берников. Он обращает вни-
мание на то, что по 214-ФЗ продается 
все большее количество квартир. При-
чем практиковать продажу по ДДУ 
начинают даже те компании, которые 
традиционно использовали, напри-
мер, схему вступления в кооператив. 

Малая доля
А вот доля жилья, выходящего в про-
дажу после сдачи дома, существенно 
не меняется и остается на уровне 1–2% 
от объема предложения. Такой страте-
гией известен лишь один застройщик 
в Петербурге. 

«Большую часть строящегося жи-
лья застройщики стараются реали-
зовать на этапе строительства. Доля 
готового жилья на первичном рынке 
недвижимости составляет не более 
5–6 процентов — в основном это жи-
лье, которое не успело найти своего 
покупателя до сдачи объекта госко-
миссии, есть также компании, кото-
рые вообще отказались от продажи 
не сданного в эксплуатацию жилья, 
но их число крайне ограничено — эта 
схема более дорогостоящая и риско-
ванная. Следует отметить, что сегодня 
появилась тенденция среди крупных 
застройщиков начинать реализацию 
квартир в жилом объекте, когда воз-
ведено уже несколько этажей, — это 
позволяет на старте продаж заявлять 
более высокие цены, повышая рента-
бельность проекта», — рассказывает 
Арсений Васильев.

Елена Валуева, директор по марке-
тингу компании Mirland Development 
Corporation, говорит: «Реализация 
квартир в конкретном объекте занима-
ет время, и если начать продажи после 
сдачи госкомиссии, то процесс может 
несколько затянуться. Также сужает-
ся целевая аудитория — не все люди 
хотят покупать готовое жилье, кто-то 
целенаправленно покупает в стройке, 
желая сэкономить 10–20 процентов».

Как полагают эксперты, несмотря 
на то, что рынок становится все более 
цивилизованным, «серые схемы» на 
нем все же остаются.

Дмитрий Гусев, управляющий парт-
нер ГК «Глубина», говорит, что подавля-
ющее большинство таких схем — век-
сельные суррогаты, предварительные 
договоры купли-продажи и прочее 
— относится в наибольшей степени 
к «серым» же застройщикам, мелким 
полумошенническим фирмам, част-
ным застройщикам, осуществляющим 
застройку на участках, изначально 
отведенных под ИЖС или даже дач-
ное строительство. «Иной раз вместо 
квартиры (или апартаментов) как са-
мостоятельного объекта права прода-
ется 

”
доля“ в здании… Такие схемы в 

подавляющем большинстве случаев 
свидетельствуют о том, что у застрой-
щика отсутствуют даже минимальные 
ресурсы, необходимые для того, что-
бы организовать проект в формате  
214-ФЗ. Исход, как правило, также оче-
виден», — говорит господин Гусев.

Впрочем, он отмечает, что исклю-
чение составляют случаи, когда по-
добные инструменты (например, 

предварительные договоры) являют-
ся составной частью более сложной 
конструкции: так, если застройщик 
финансируется за счет банковского 
проектного финансирования, офор-
мив залог имущественных прав на 
строящиеся (и, соответственно, про-
дающиеся) квартиры в финансиру-
ющем банке. «Часто для того чтобы 
продать заложенную квартиру, за-
стройщик заключает с покупателем 
предварительный договор (долевого 
участия), в соответствии с которым 
покупатель вносит небольшой обес-
печительный взнос (5–10 процен-
тов), после чего застройщик за счет 
собственных средств выкупает квар-
тиру из залога банка и оформляет 
полноценный ДДУ», — рассказал  
господин Гусев.

«В последнее время на рынок воз-
вращаются схемы (причем — очень 
хорошие и правильные схемы), при 
которых 100 процентов финансирова-
ния осуществляет банк. Застройщик 
заключает с клиентами предваритель-
ные договоры, в соответствии с ко-
торыми клиенты открывают в банке 
депозит, используемый в будущем для 
оплаты стоимости (или части стоимо-
сти) приобретаемой квартиры. Такая 
схема имеет ряд преимуществ. Для 
банка — увеличение пассивной базы 
(за счет депозитов будущих участни-
ков), для застройщика — централи-
зованное финансирование со сторо-
ны банка и условия на значительное 
уменьшение стоимости кредита на 
суммы, собранные в качестве депо-
зитов, для клиентов — снятие рисков 
застройщика. Но и свои недостатки у 
данной схемы тоже есть, поэтому она 
не станет универсальной. Особняком 
стоят строительные кооперативы — 
эта конструкция также имеет свои 
преимущества, но недостатков (осо-
бенно для непрофессиональных ин-
весторов) явно больше», — добавляет 
господин Гусев.

Эксперты компании «Домус Фи-
нанс», говорит, что в РФ доля жилищ-
но-строительных кооперативов (ЖСК) 
в общем объеме первичного рынка 
жилья составляет примерно 15%. «При 
этом в столичных городах эта доля 
значительно ниже. Чисто теоретиче-
ски покупка квартиры по ЖСК несет 
в себе больше рисков, чем приобрете-
ние объекта в соответствии с 214-ФЗ. 
Во-первых, договор с пайщиком не 
проходит государственную регистра-
цию. Во-вторых, внесение дополни-

тельных расходов на строительство, а 
также увеличение расходов на содер-
жание ЖСК приходится возмещать 
всем пайщикам вместе. В-третьих, 
если пайщику понадобится продать 
квартиру, то сделать это он сможет 
только с разрешения правления. Ины-
ми словами, покупка квартиры по 
системе ЖСК имеет те изъяны, кото-
рые были устранены за счет введения  
214-ФЗ», — говорят в «Домус Финанс».

В компании отмечают, что, по сути, 
все схемы покупки квартиры, кроме 
договора долевого участия, являются 
рискованными, в том числе и ЖСК, 
хотя они и разрешены 214-ФЗ, по-
скольку не исключают «двойных» про-
даж, могут повлечь дополнительные 
финансовые затраты покупателя и не 
фиксируют срок строительства дома.

Директор по продажам O2 Deve- 
lopment Елена Беседина говорит: «Пе-
реход застройщиков, в том числе и 
крупных, на схему реализации квар-
тир через ЖСК связан с ее удобством, 
в частности, с возможностью получать 
на свой счет деньги покупателей сра-
зу после заключения договора, а не 
после его регистрации в Росреестре, 
как это происходит в случае с ДДУ. 
Последнее обстоятельство, однако, 
обременяет не всех застройщиков, ра-
ботающих по ДДУ. Некоторые исправ-
ляют 

”
недостаток“ схемы, предлагая 

дольщикам внести деньги непосред-
ственно после заключения договора. 
То есть используют лазейку. А в случае 
с ЖСК в этом нет необходимости, все 
прозрачно».

«Помимо продаж по 214-ФЗ, мы 
реализуем наши квартиры по схемам 
ЖСК. Но, как и многие другие круп-
ные российские застройщики, посте-
пенно отказываемся от схемы жилищ-
но-строительных кооперативов. Это 
связано в первую очередь с измене-
нием законодательства (изменения в 
Жилищном кодексе — Федеральный 
закон от 30.11.2011 № 349-ФЗ), всту-
пившим в силу с 1 января 2012 года. 
Таким образом, большинство ЖСК, 
представленных сейчас на рынке 
недвижимости и используемых для 
привлечения средств граждан для 
жилищного строительства, являются 
ЖСК, созданными до 1 января 2012 
года. В настоящий момент реализо-
вывать инвестиционно-строительный 
проект по схеме долевого участия в 
строительстве удобнее», — резюмиру-
ет Ирина Онищенко.

Олег Привалов

Большинство участников рынка полагают, что доля проектов, реализующихся через 
«долевку», будет только расти. Однако есть скептики, которые считают, что ужесточение 
законодательства, влекущее дополнительные затраты для застройщиков, может привести  
к снижению доли ДДУ на стройке

о
л

Е
г 

Ха
р

С
Е

Е
в

c13

Те
ма

ти
че

ск
ие

 ст
ра

ни
цы

 о
тп

еч
ат

ан
ы 

в О
ОО

 «
Ти

по
гр

аф
ск

ий
 ко

мп
ле

кс
 

„Д
ев

из
“»

 1
99

17
8,

 С
ан

кт
-П

ет
ер

бу
рг

, В
.О

., 
17

 л
ин

ия
, д

. 6
0,

 л
ит

. А
, 

по
ме

щ
ен

ие
 4

Н.
 З

ак
аз

 №
 ТД

-0
00

03
86

6


