
  12  |  Cмогут ли ипотечные программы  
              стать надежной основой для финансирования  
              жилищного строительства?

12  |  Какими страховыми инструментами  
              выгодно пользоваться при реализации  
              строительных проектов?

Вторник  26  августа  2014  №151 (5424)                                                                                                    ug.kommersant.ru

Тематическое приложение к газете Коммерсантъ

СтроительствоC
В первом полугодии жилищное строительство показало хорошие темпы роста как во всей России,  
так и в ее южных регионах. Застройщики до конца года планируют сохранить столь же высокую динамику  
ввода жилья в эксплуатацию. Однако в связи c ожидаемым ростом процентных ставок по ипотеке строительной 
индустрии уже в ближайшие месяцы придется столкнуться со снижением спроса на строящееся жилье. 

По волнам спроса
—тенденции —

Плановый рост
Несмотря на общий спад в эконо-
мике, по итогам первого полугодия  
2014 года ситуация в жилищно-стро-
ительном комплексе выглядит пози-
тивной, отмечает аналитик УК «Фи-
нам Менеджмент» Максим Клягин. 
«В первую очередь необходимо отме-
тить высокую динамику жилищного 
строительства. По данным официаль-
ной статистики, за первые шесть меся-
цев рост объемов ввода нового жилья 
в России составил более 30%, а в целом 
по итогам 2013-го — около 7%». 

На юге России существенный рост 
ввода жилья в эксплуатацию проде-
монстрировали Краснодарский край 
и Ростовская область. Краснодарский 
край, который уже на протяжении 
нескольких лет входит в число регио-
нов-лидеров по строительству жилья,  
в первом полугодии построил  
2 млн 111,2 тыс. кв. м; по данным тер-
риториального органа Росстата, это 
превышает показатели аналогично-
го периода прошлого года на 24,4%.  
В регионе в настоящее время 227 ком-
паний-застройщиков возводят более 
98,7 тыс. квартир общей площадью 
свыше 8,3 млн кв. м. 

В Ростовской области в январе–
июне 2014 года объем ввода жилья со-
ставил 1,05 млн кв. м. Это на 25% вы-
ше показателей аналогичного пери-
ода 2013-го, сообщает пресс-служба 
областного Министерства строитель-
ства, архитектуры и территориаль-
ного развития. По итогам полугодия 

Ростовская область поднялась на од-
ну ступеньку вверх в рейтинге реги-
онов по строительству жилья, заняв  
в нем седьмую строчку. 

Наиболее активно жилищное стро-
ительство развивается в крупных го-
родах Юга — Ростове-на-Дону, Красно-
даре, Геленджике, Анапе и т. д. Исклю-

чение составляет лишь курорт Сочи. 
«Предложение квартир в новострой-
ках города уменьшилось, особен-
но в наиболее востребованных эко-
ном- и комфортклассе, а также объек-
тах на начальной стадии строительст
ва,— рассказал заместитель дирек-
тора по маркетингу сочинской ком-
пании «Винсент Недвижимость» Бо-
рис Лебедев.— У нас был почти двух-
годовой мораторий на выдачу разре-
шений на строительство, поэтому все 

самые выгодные предложения уже 
проданы. При этом в элитном и сред-
нем сегментах предложение выросло  
в Адлерском районе за счет олимпий-
ских жилых объектов». 

По мнению Максима Клягина, вы-
сокие темпы строительства жилья  
в большинстве регионов Юга ста-
ли следствием высокой ликвид-
ности в данном секторе и отража-
ют сохранение значительного спро-
са, поддержанного развивающимся 
рынком ипотечного кредитования.  
«По итогам 2013 года объемы ипотеч-
ного кредитования выросли на 30%, 
а в первом полугодии текущего года 
рост ипотеки составил около 40%»,— 
подчеркивает эксперт.

Новые риски 
Второе полугодие в сфере строи-
тельства жилья обещает быть столь 
же динамичным, как и первое. Так,  
по данным Министерства строитель-
ства, архитектуры и территориаль-
ного развития Ростовской области, 
на Дону до конца года планируется 
сдать 2,31 млн кв. м жилья. По Крас-
нодарскому краю план до конца го-
да — ввести в эксплуатацию около  
4 млн кв. м жилой площади. 

Однако вопрос, удастся ли за-
стройщикам быстро реализо-
вать построенное жилье, останет-
ся главной интригой в строитель-
ной индустрии до конца этого года.  
По словам экспертов, уже в ближай-
шее время девелоперы могут стол-
кнуться со снижением 
спроса на новостройки. 

—стратегия—

Производители стройматериа-
лов юга России в первом полуго-
дии 2014 года отмечали падение 
спроса на свою продукцию. Одна-
ко политика импортозамещения 
оставляет российским произво-
дителям стройматериалов шанс 
занять новые для себя ниши.  Кро-
ме того, если будут реализованы 
все озвученные региональными 
чиновниками планы по жилищ-
ному и промышленному строи-
тельству, уже к концу года рынок 
стройматериалов юга России мо-
жет восстановить позиции. 

Постолимпийский стресс
По производству стройматериалов юг 
России занимает одно из ведущих мест 
среди регионов РФ. Так, по оценкам 
консалтинговой компании CONSOL, 
здесь производится более 20% все-
го российского цемента. На Юге рас-
положены крупнейшие в  стране це-
ментные производства — «Новоросце-
мент», «Себряковцемент», «Кавказце-
мент» («дочка» «Евроцемент групп»). 
По производству кирпича Юг занима-
ет третье место после ЦФО и  ПФО. 

Эксперты отмечают, что олимпий-
ским строительством был вызван бес-
прецедентный для ЮФО и СКФО рост 
спроса на стройматериалы в 2008–
2013 годах. Но уже в конце 2013 го-
да началось падение потребления,  
а в первом квартале 2014-го исследо-
вательский центр СМПРО фиксиру-
ет в южном регионе рекордное паде-
ние спроса на нерудные строитель-
ные материалы (минус 25%). Вслед 
за этим пошли вниз цены. По сло-
вам директора ростовской компании  
«Альфа» Вячеслава Бородая, цены  
на нерудные строительные материа-

лы в Ростовской области, на Кубани 
и Ставрополье, по сравнению с осе-
нью 2013 года, в первом квартале это-
го года снизились на 10–15%. Эксперт 
связывает эту ситуацию с окончани-
ем масштабных строек на юге России. 
«Олимпийские объекты сданы еще  
в прошлом году, а жилищное строи-
тельство пока не демонстрирует тем-
пов роста, способных заместить олим-
пийский спрос»,— отмечает началь-
ник отдела продаж ООО «СК Железо-
бетонИнвест» Руслан Габдрахманов. 

Сократился и спрос на строитель-
ный прокат (металлоконструкции). 
«Если сравнивать первое полугодие 
текущего года с аналогичным пери-
одом прошлого, потребление метал-
ла на юге России снизилось пример-
но на 8% (по собственным оценкам 
компании)»,— отмечает Наталия  
Береза, директор по маркетингу  
ОАО «Евраз Металл Инпром». 

Инвестиционный ажиотаж
На фоне падения спроса, на первый 
взгляд, нелогичными выглядят мно-
гомиллионные инвестиции в новые 
мощности стройиндустрии. В декабре 
2012 года в Красносулинском районе 
Ростовской области запущено в строй 
производство флоат-стекла на втором 
в России заводе корпорации «Гардиан».  
В реализацию проекта по возведению 
завода корпорация вложила около  
$260 млн. По словам директора Агентс-
тва инвестиционного развития Ростов-
ской области Игоря Буракова, красно-
сулинское предприятие — самый боль-
шой завод корпорации, его мощность —  
до 900 т стекла в сутки. В текущем го-
ду в зоне того же Красносулинского 
индустриального парка начато строи-
тельство завода по производству сухих 
строительных смесей кор-
порации «ТехноНИКОЛЬ». 

В ожидании  
новых мегастроек

На  Юге  ощущается  дефицит  качественных  складских  площадей. 
Насколько перспективны инвестиции в складскую недвижимость? |  11
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В первом полугодии 2014 года  
рост объемов ввода нового жилья в России 
составил более 30%
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строительство

—тенденции —

Как отмечает Максим Кля-
гин, наблюдавшийся в на-

чале года скачок спроса на жилье но-
сил спекулятивный характер. Коли-
чество сделок стремительно росло на 
фоне ожиданий общего ухудшения 
условий кредитования из-за обостре-
ния внешнеполитической ситуации, 
ослабления национальной валюты  
и оттока капитала из страны. 

Некоторые игроки уже сейчас от-
мечают негативное влияние макро-
экономических факторов на рынок 
жилья. «Ситуация на рынке изме-
нилась в худшую сторону, заметны 
признаки рецессии, экономическо-
го спада. На сегодняшний день пред-
ложение на рынке жилья превышает 
спрос,— отмечает председатель прав-
ления компании «Инпром Эстейт» 
Игорь Коновалов.— Однако резкого 
торможения отрасли нет, строитель-
ные компании и девелоперы продол-
жают строить. Не могу сказать, что 
стало сложнее работать, однако кре-
дитные средства по разумным став-
кам стали менее доступны». 

По словам специалиста отдела «За-
падный» ростовской компании «Ти-
тул» Сергея Рябова, последние два ме-
сяца на рынке Ростова-на-Дону наблю-
дается незначительное падение спро-
са. Сами застройщики связывают это  
с сезонностью и временным сниже-
нием доверия населения к объектам 
на начальных этапах строительства. 

Постепенно начинают снижаться 
и цены. «В настоящее время в Росто-
ве-на-Дону мы наблюдаем небольшое 
снижение стоимости квадратного мет-
ра жилья по сравнению с началом го-
да. Наращиваемые объемы строитель-
ства будут сдерживать рост цены квад-
ратного метра в пределах инфляции. 
Это может послужить катализатором 
снижения количества инвестицион-
ных покупок квартир. В худшем слу-
чае будет наблюдаться снижение це-
ны на фоне нестабильных политичес-
кой и экономической ситуаций»,— 
считает Андрей Шумеев, генераль-
ный директор компании «ЮИТ Дон». 

Ставка на маркетинг
В условиях появления новых жи-
лых объектов и снижения платежес-
пособного спроса застройщикам 
все больше внимания приходится 
уделять маркетинговому продвиже-
нию проектов на рынке. «За послед-
ние два года число проектов на рос-
товском рынке новостроек возросло 
в среднем на 30%. Предложение пре-
валирует над спросом, конкуренция 
между представленными проекта-
ми на рынке первичного жилья ста-
новится все более выраженной. За-
стройщики столкнулись с пробле-
мой грамотного маркетингового про-

движения своих объектов»,— расска-
зал генеральный директор агентс-
тва недвижимости «Лендлорд» Вла-
димир Чернявский. Как подчерк-
нул Игорь Коновалов, активная, гра-
мотная рекламная кампания и хо-
рошая коммерческая служба —  
основные инструменты успешной 
реализации проектов.

Как рассказал Сергей Рябов, сре-
ди основных инструментов привле-
чения покупателей, которые исполь-
зуют девелоперы,— сезонные акции, 
праздничные скидки, например скид-
ка на парковочное место, и т. д. Кроме 
того, застройщики начинают актив-
нее сотрудничать с крупными риэл-
торскими агентствами. «Помимо тра-
диционного для строительных ком-
паний механизма сбыта „сами пост-
роили — сами продали” все больше 
застройщиков принимают решение 
о взаимодействии с крупными агент-
ствами недвижимости, у которых есть 
не только опыт успешных продаж  
в сфере недвижимости, но и комп-
лекс сопутствующих услуг, востребо-
ванных покупателями жилья»,— объ-
ясняет Владимир Чернявский. Так, по 
словам Сергея Рябова, компания «Ти-

тул» предлагает клиентам дополни-
тельные льготные условия по оформ-
лению ипотеки. «У нас налаженные 
партнерские отношения примерно 
с пятнадцатью банками, так что если 
клиент оформляет ипотеку через „Ти-
тул”, то получает возможность сэконо-
мить 200–300 тыс. руб.». 

Необходимость более тесного со-
трудничества с банками отмечают  
и сами застройщики. «Покупателей 
интересует доступное по стоимости 
жилье и удобные варианты оплаты, 
появилась необходимость в оформ-
лении ипотеки. Поэтому в настоящее 
время в отделе продаж „ЮИТ Дон” ра-
ботает сотрудник по подбору ипотеч-
ных программ, который помогает 
оформлять заявки на ипотечные кре-
диты без визита в банки»,— расска-
зал Андрей Шумеев. «Самый главный 
инструмент для привлечения внима-
ния к объекту  — гибкие финансовые 
условия: ипотека, рассрочка, скидки 
и акции»,— добавляет заместитель ге-
нерального директора по маркетингу 
ООО «Европея» Елена Позднякова. 

Еще один плюс, по мнению Ан-
дрея Шумеева,— способность за-
стройщика обеспечить качествен-
ный сервис при работе с клиента-
ми. «Покупатели заинтересованы 
в высоком клиентском сервисе на 
всех этапах взаимодействия со стро-

ительной компанией, начиная с за-
ключения договора долевого учас-
тия и до обслуживания построен-
ных домов после ввода в эксплуа-
тацию. Так, с этой целью в 2013 го-
ду мы приобрели сервисную ком-
панию „ЮИТ Дон Сервис“. Это поз-
волит нам добиться стабильно вы-
сокого качества эксплуатации сво-
их объектов, а также повысить ка-
чество клиентского обслуживания».  

Главный вопрос
И все же самое главное условие хоро-
ших продаж даже в условиях сниже-
ния спроса — грамотная концепция 
возводимого объекта. «Качественные 
проект, с хорошей локацией и инф-
раструктурой, всегда найдет своего 
покупателя даже в условиях относи-
тельно вялого спроса»,— подчерки-
вает Игорь Коновалов. По словам эк-
спертов, особым вниманием клиен-
тов сейчас пользуются небольшие  
по площади квартиры в экономсег-
менте. «Малогабаритные квартиры 
пользуются наибольшим спросом  
на первичном рынке,— рассказал 
Владимир Чернявский.— Сейчас 
квартиры-студии появляются даже в 
жилых комплексах повышенной ком-
фортности, строящихся в центре Рос-
това-на-Дону. Застройщики при про-
ектировании стараются максимально 

уменьшить общую площадь квартир, 
для того чтобы получить более высо-
кую цену квадратного метра при не-
высокой общей стоимости. Однако 
покупателям такой недвижимости 
стоит учитывать, что количество сту-
дий в  спальных районах города уже 
превышает спрос. Если на этапе стро-
ительства объем спроса на малогаба-
ритные квартиры достаточен, то вто-
ричный рынок, где цена на сданный 
в  эксплуатацию объект выше в  сред-
нем на 25%, переполнен предложени-
ями, и найти покупателя будет слож-
нее». 

По словам Сергея Рябова, решаю-
щим фактором для клиентов оказы-
вается расположение объекта, а так-
же сопутствующая инфраструктура. 
«В пешей доступности должны быть 
детсады и школы, обязательно долж-
на быть парковка. К сожалению, сей-
час практически не строятся дома  
с действительно хорошими, а не „для 
галочки“ детскими площадками, зо-
нами отдыха, с удобными подъездны-
ми путями». Как сообщил эксперт, да-
же увидев красивый план на бумаге, 
клиенты часто не доверяют застрой-
щику, так как по факту получают сов-
сем другое. «Например, в окрестнос-
тях улицы Извилистой в Ростове-на-
Дону, где строится большой микро-
район, только на моей памяти план 
застройки менялся трижды. Часть до-
мов заселена, но ни школы, ни сади-
ка там до сих пор нет». 

Репутация застройщика и качест
во строительства также становятся 
важными факторами для покупате-
лей. «Клиенты стали более требова-
тельными,— поясняет Андрей Шу-
меев.— Они уделяют большое вни-
мание качеству строительства и ожи-
дают своевременного выполнения 
застройщиком всех обязательств.  
Потенциальные клиенты особенно 
лояльны к застройщикам, которые 
используют новые технологии и вы-
сокоэффективные энергосберегаю-
щие материалы».

По словам Владимира Чернявско-
го, все большим спросом на рынке 
пользуются квартиры с отделкой «под 
чистовую», даже несмотря на то что 
при этом цена вырастает на 10%. «При-
обретение квартир с отделкой значи-
тельно уменьшает затраты на ремонт. 
Это особенно выгодно как клиентам, 
которые для покупки жилья исполь-
зуют ипотечные средства, так и тем, 
кто, продав имеющееся жилье, заин-
тересован в быстром переезде в новую 
квартиру»,— объясняет эксперт.

Разные оценки 
Эксперты расходятся во мнении от-
носительно дальнейших перспектив 
развития сферы строительства жилья. 
Так, Игорь Коновалов из «Инпром Эс-
тейт» уверен, что внешнеполитичес-

кая обстановка  затормозит разви-
тие рынка. «Из-за евроамериканских 
санкций и ограничений фондирова-
ния для российских банков наметит-
ся рост ставок по ипотечному кредито-
ванию, что приведет к снижению чис-
ла желающих пользоваться ипотеч-
ными кредитами. Это, в свою очередь, 
уменьшит спрос на жилье». 

Тем не менее, застройщики пока 
не собираются отказываться от сво-
их планов. Так, компания «Инпром 
Эстейт», по словам господина Коно-
валова, заинтересована в расшире-
нии портфеля недвижимости даже  
в условиях слабой экономической 
конъюнктуры. Елена Позднякова 
рассказала, что ООО «Европея» соби-
рается провожать год с  выполнени-
ем плана и по вводу недвижимости 
и по факту реализации, кроме того 
в конце года будет запущен новый 
проект. «ЮИТ Дон» до конца 2014 го-
да введет в эксплуатацию ЖК «Парус»  
и ЖК «Скандинавский», а также на-
чнет строительство еще двух жилых 
комплексов в Ростове-на-Дону. 

По мнению Максима Клягина, 
учитывая крупные государственные 
интервенции в строительство, а так-
же  поддержку ипотечного сектора, 
2014 год стройиндустрия РФ может 
закончить с плюсом. «В ближайшие 
месяцы рынок, скорее всего, ожи-
дает значительное замедление тем-
пов роста, но о падении речь не идет. 
Рост цен, учитывая сужение спроса, 
будет носить преимущественно уме-
ренный характер и, по предваритель-
ным ожиданиям, сформируется при-
мерно в пределах инфляции»,— счи-
тает эксперт. 

Некоторые эксперты  подчерки-
вают, что россияне по-прежнему вос-
принимают недвижимость как на-
дежный инвестиционный инстру-
мент. Как отметил Борис Лебедев,  
в кризис часть людей спасает деньги, 
вкладывая их в валюту, а часть —  
в квадратные метры. «Национальная 
валюта плавно девальвируется. Поэ-
тому я не исключаю, что часть сбере-
жений населения может перерасп-
ределиться в пользу покупки жилья  
и коммерческой недвижимости. Если 
девальвация рубля продолжится, воз-
можно, мы увидим рост цен на рын-
ке жилья и активизацию спроса»,— 
предполагает Игорь Коновалов. 

По мнению Бориса Лебедева, ук-
раинский кризис, с одной стороны, 
спровоцировал целый ряд негатив-
ных последствий для России, но с дру-
гой, способен положительно повли-
ять на рынок недвижимости в реги-
оне. Приток беженцев с Украины, ко-
торым рано или поздно придется ре-
шать жилищный вопрос, может стать 
дополнительным стимулом для разви-
тия стройиндустрии на юге России.

Наталья Гордеева

По волнам спроса

—экспертиза —

Растущая конкуренция в сфере 
строительства жилья заставля-
ет застройщиков как можно тща-
тельнее продумывать концеп-
цию своих проектов в стремле-
нии максимально учесть пожела-
ния заказчиков. Как изменились 
предпочтения клиентов за пос-
ледние годы, каким образом от-
разится на рынке экономическая 
и политическая нестабильность, 
стоит ли в настоящее время рас-
сматривать недвижимость в ка-
честве инвестиционного инс-
трумента, „Ъ“ рассказал дирек-
тор компании «Магистрат-Дон» 
(генеральный риэлтор объек-
тов ЗАО «Патриот» в Ростове-на- 
Дону) Павел Корчуганов. 

— Как, по Вашим оценкам, из-
менилась ситуация на рынке жи-
лищного строительства на юге 
России по сравнению с тем, что 
было год-два назад? 

— Первое и самое главное — зна-
чительно увеличилось предложе-
ние, особенно в экономклассе, наи
более востребованном на рынке не-
движимости. При этом стало боль-
ше именно комплексных проектов, 
а не точечных застроек. Из-за этого, 
конечно, конкуренция усилилась.  
Но, с другой стороны, сами проекты 
от этого стали только лучше. В эко-
номклассе меняется квартирогра-
фия, планировки становятся более 
разумными. А ведь всего пару лет на-
зад в  продаже было много одноком-
натных квартир по 50–60 кв. м. 

Яркий пример продуманных ре-
шений последнего времени — ев-
ропланировки, которые пользуются 
большим спросом. Их особенность —  
в объединении кухни и гостиной, 
что позволяет уменьшить общую 
площадь приобретаемой квартиры 
(а значит, и снизить ее стоимость), не 
потеряв при этом функционал. На-
пример, двухкомнатная еврокварти-
ра площадью 49 кв. м, которую мы 
предлагаем в домах башенного типа 
в жилом районе «Западные ворота»  
и жилом комплексе «Акварель»,—  
это кухня-гостиная на 15 кв. м и спаль-
ня на 17 кв. м, а также приличные по 
размерам прихожая и санузел. Кухня-
гостиная позволяет расположить на 
15 м зону приготовления пищи, обе-
денную группу и зону приема гостей. 

Еще одна тенденция — первич-
ный рынок переместился в легаль-
ное поле: стало меньше незакон-
ных коттеджей, объем строительства  
и продаж в них резко упал. Покупате-
ли в свою очередь стали больше дове-
рять инструменту долевого участия, 
и у проверенных застройщиков квар-
тиры все чаще покупают на ранних 
стадиях строительства. 

— По мнению некоторых экс-
пертов, рынок первичного жилья 
в регионе в связи с реализацией 
ряда проектов комплексного ос-
воения территорий перенасыщен 
предложениями. Согласны ли Вы 
с этой оценкой? Если да, то как это 
отразится на рынке? 

— Ситуация неоднозначная. С од-
ной стороны, предложение действи-
тельно ощутимо выросло. С другой 
стороны, практически весь ассорти-
мент продается на этапе строитель-
ства, и после ввода дома в эксплуа-
тацию купить в нем квартиру «от за-
стройщика» очень сложно — их прак-
тически нет. Такая ситуация говорит 
о том, что рынок еще не насытился. 
Кроме того, прирост предложения 
идет неравномерно: в одних районах 
избыток, а в других, наоборот, квар-
тир не хватает. Но если в целом анали-

зировать ситуацию последних двух-
трех лет, тенденция постепенного на-
сыщения рынка прослеживается. 

В настоящий момент основные 
силы нашей группы — я имею в виду  
ГК «Патриот»и «Магистрат-Дон» как 
генерального риэлтора объектов — 
сосредоточены на реализации дейст
вующих проектов в Ростове-на-Дону. 
Например, в жилом районе «Запад-
ные ворота» в Левенцовке заверша-
ется строительство третьего микро-
района, летом началось строительс-
тво (а буквально на днях — продажи)
первой очереди шестого микрорайо-
на, которая называется «Английский 
квартал». Внешний вид домов, офор-
мление мест общего пользования  
и входных групп будут напоминать 
типичные английские. Для ростовс-
кого экономкласса это довольно не-
обычная история, поэтому она вы-
зывает интерес на рынке. После шес-
того микрорайона в Левенцовке  
ГК «Патриот» будет осваивать пятый, 
а затем и восьмой.

Другое направление работы — ком-
плексные проекты по редевелопмен-
ту территорий бывших промпредпри-
ятий, расположенных близко к цент-
ру города. Сейчас завершается строи-
тельство ЖК «Красные ворота» в Про-
летарском районе, строится ЖК «Аква-
рель» у Текучевского моста. 

— Каким параметрам долж-
ны соответствовать сегодня ново-
стройки, чтобы успешно выдер-
живать конкуренцию на рынке? 

— Как всегда, для недвижимос-
ти главное — цена, качество и мес-
тоположение. Но сегодня покупа-
тель хочет получить не просто жилье,  
а комфортную среду обитания. Чтобы  
в шаге от дома были магазины, апте-
ка, отделение банка, зона для отдыха  
и спорта. Чтобы в самом доме было сов-
ременное инженерное оснащение —  
скоростные лифты, система пожар-
ной безопасности. И, наконец, чтобы 
жилой комплекс был обеспечен доро-
гами и общественным транспортом. 
Поэтому разработка продукта долж-

на начинаться с оценки перспектив-
ности района застройки (будет ли во-
обще востребовано жилье здесь, что 
нужно доделать для удобства жителей)  
и заканчиваться четким пониманием 
потребностей будущих покупателей 
в планировке, площади квартир, воз-
можной расстановке мебели. 

Сегодняшние новостройки — это 
не просто «построили, продали и уш-
ли на другой объект». Репутация за-
стройщика складывается и из того, 
что я только что перечислил, из качес-
тва строительства и четкого соблюде-
ния сроков сдачи домов, но не менее 
важно то, что его работа должна про-
должаться и после завершения стро-
ительства. Это уже больше относится 
к сфере деятельности управляющей 
компании. В частности, УК «Патриот-
Сервис» берется за последующую экс-
плуатацию жилых комплексов, со-
храняя при этом устоявшиеся стан-
дарты качества группы компании 
«Патриот». Тем самым застройщик 
несет социальную ответственность 
перед будущими жителями домов и 
гарантирует качество выполненных 
работ на долгие годы. Все это в конеч-
ном счете формирует благоприят-
ный образ жилого комплекса. А еще 
застройщик (и, конечно, риэлтор) по-
лучает хороший канал обратной свя-
зи — узнает из первых рук, довольны 
ли люди квартирами, чего не хватает 
на территории. Это дает неоценимое 
преимущество будущим проектам.

Собственно, так произошло, на-
пример, с «Английским кварталом». 
Мы продали уже очень много жилья в 
«Западных воротах» и других объектах. 
Именно реакция жителей помогла вы-
брать и доработать секции для новых 
домов, подсказала, в каком направле-
нии нужно делать следующий шаг.

Кстати, в пятом микрорайоне Ле-
венцовки планируется совершенно 
иная концепция застройки, отлич-
ная от всего того, что ранее предла-
гала наша компания рынку,— дома 
средней этажности с приватной зо-
ной для жителей, закрытой от авто-

мобилей. И это тоже во многом ре-
зультат внимательного изучения 
спроса. Только на этот раз мы его не-
много опережаем, делать это нам по-
могает большой опыт работы в Моск-
ве нашей материнской группы ком-
паний «Интеко». 

Добавлю, что на квартиры  
ГК «Патриот» в последние годы спрос 
стабильно высок, а в начале этого го-
да он даже вырос — люди пытались 
как минимум спасти свои сбереже-
ния от непредсказуемого поведения 
валют, а то и выгодно вложить их  
в недвижимость. 

— Каким образом на рынке жи-
лищного строительства в регионе 
отражается текущая сложная си-
туация в экономике и политике? 

— Рынок недвижимости в значи-
тельной степени подвержен влия-
нию глобальных перемен в стране. 
На нем сказывается любая нестабиль-
ность, вызванная экономическим ли-
бо политическим кризисом. Однако 
не всегда такое влияние оказывается 
со знаком «минус»: в частности, пос-
ледние события в мире значитель-
но стимулировали население к по-
купке недвижимости. Но сейчас си-
туация стабилизировалась, и рынок 
перешел, скорее, в стадию стагна-
ции. Ипотечные программы немно-
го скорректировались — выросли 
ставки по ипотеке. Пока такие изме-
нения не сильно сказались на поку-
пательской способности, но дальней-
ший рост ставок может негативно от-
разиться на реализации девелоперс-
ких проектов (доля ипотечников со-
ставляет не менее 40% от всего объема 
спроса на рынке недвижимости). 

Результат падения спроса, в пер-
вую очередь, скажется на застройщи-
ках, не имеющих достаточных фи-
нансовых ресурсов для поддержания 
строительства в условиях спада на 
рынке, плюс к этому может добавить-
ся кризис ликвидности. У небольших 
застройщиков могут быть скорректи-
рованы планы строительства, новые 
проекты перенесены на более позд-

ние сроки реализации, либо «заморо-
жены» на неопределенный период. 

— Можно ли сегодня рассматри-
вать недвижимость в качестве на-
дежного инвестиционного инст
румента? 

— Те,  для кого покупка квартиры —  
это способ выгодно вложить деньги, 
по-прежнему в выигрыше. Конечно, 
100% прибыли получить уже нельзя 
(как это было по объектам печаль-
но известной СК «Вант»), но разни-
ца в цене между начальной стадией 
и сданным домом составляет не ме-
нее 15%. И все же квартиры эконом-
класса сегодня — это в большей сте-
пени инструмент улучшения своих 
жилищных условий, чем инструмент 
инвестирования. Особенно при коле-
баниях валют или нестабильной мак-
роэкономике, когда в недвижимость 
вкладываются не только люди, про-
фессионально этим занимающиеся, 
но и простые россияне, которые стре-
мятся сохранить заработанное.

— Планирует ли Ваша компа-
ния корректировать планы в свя-
зи с возможным снижением спро-
са на жилые объекты в регионе  
во втором полугодии? 

— Корректировать планы в сто-
рону уменьшения в 2014 году мы не 
планируем. Экономкласс менее все-
го подвержен влиянию кризиса, поэ-
тому спрос остается стабильным. При 
этом в активе у ГК «Патриот» — пер-
спективные земельные участки и за-
вершение второго этапа модерниза-
ции собственного домостроительно-
го комбината ККПД, которое позво-
лит значительно расширить ассорти-
мент. Так что у нас есть возможность 
вносить изменения в наше предло-
жение и обеспечить постоянный уро-
вень продаж даже в период неблаго-
приятной экономической ситуации.

Всего до конца года планируем 
сдать в эксплуатацию 90 тыс. кв. м  
жилья, а предполагаемый объем  
монтажа к концу 2014-го составит 
около 100 тыс. кв. м.

Беседовала Наталья Гордеева

«Сегодня покупатель хочет получить не просто жилье,  
а комфортную среду обитания»
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Из-за возросшей конкуренции на рынке  
девелоперы стремятся уделять больше 
внимания маркетингу объектов 
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—стратегия—

Старт первой очереди про-
екта запланирована на 

июль 2015 года. «ТехноНИКОЛЬ» пла-
нирует за этот срок вложить в строи-
тельство 1,640 млрд руб. Общий объ-
ем инвестиций составит 3  млрд руб. 
Примерно в то же время, во втором 
квартале 2015 года, планирует ввес-
ти в строй производство строймате-
риалов — быстровозводимых зда-
ний, сэндвич-панелей, сварной сет-
ки и панельных ограждений  — ком-
пания «Молли». Генеральный дирек-
тор компании Юрий Антонюк гово-
рит, что объем инвестиций в проект 
в Новоалександровском индустри-
альном парке Ростовской области со-
ставит не менее 500 млн руб. В  посел-
ке Кадамовском Ростовской области 
ООО «КСМК-Север», входящее в «ВКБ 
Групп», начало строительство газобе-
тонного завода. По информации ин-
вестора, стоимость проекта составля-
ет 1 млрд руб. 

Стоит отметить, что на Кубани  
у ВКБ есть еще два аналогичных газо-
бетонных производства: в Гулькевич-
ском и Динском районах. К 2016 го-
ду суммарная мощность трех пред-
приятий достигнет 1 млн куб. м га-
зобетонных блоков в год. Компания 
«Главстрой-Усть-Лабинск» (входит  
в строительный холдинг «Главстрой-
Менеджмент») в 2013 году ввела  
в эксплуатацию завод по производст
ву стройматериалов из газобетона  
в городе Усть-Лабинске Краснодарс-
кого края. По информации кубанс-
кого Министерства стратегического 
развития, объем инвестиций в про-
ект составил почти 2 млрд руб. Мощ-
ность завода — 420 тыс. куб. м продук-
ции в год. В  Лабинске введена в экс-
плуатацию новая линия по произ-
водству стеновых бетонных блоков 
и полублоков, кирпича, тротуарной 
плитки и  бордюрного камня на базе 
ООО «Фаворит». Инвестиции в реали-
зацию проекта составили 85 млн руб. 

Компания «Изобуд-Юг» вложила 
более 470 млн руб. в производство 
строительных панелей и металло-
конструкций для быстровозводи-

мых зданий. Первая очередь про-
изводства уже запущена в строй.

Инвесторы уверены, что, несмот-
ря на окончание олимпийских стро-
ек и замедление экономики, продук-
ция будет востребована, а вложения 
окупятся. Подтверждением их уве-
ренности звучит заявление Минре-
гиона РФ о том, что стране необходи-
мы новые  производства стройиндус-
трии. «Субъектами РФ ведется рабо-
та по наращиванию производствен-
ных мощностей строительной отрас-
ли. Помимо уже введенных мощнос-
тей, реализуются новые инвестици-
онные проекты по организации про-
изводства строительных материа-
лов. Так, только производство цемен-
та запланировано в 29 субъектах Рос-
сии с общей проектной дополнитель-
ной мощностью около 67 млн т в год 
к 2020 году, в том числе примерно  
52 млн т в год к 2016 году», — сообща-
ет пресс-служба министерства. 

Импорт не в почете 
Для оптимизма у стройиндустрии 
есть целый ряд причин. Внешнепо-
литическая ситуация, которая, с од-
ной стороны, спровоцировала изоля-
цию России, с другой — стимулирует 
наращивать собственное производс-
тво для импортозамещения. Уже сей-
час начинается оживление рынка, па-
дение спроса остановилось, а в неко-
торых сегментах он начинает плавно 
расти. «В основном рост обусловлен 
стабильным спросом со стороны ко-
нечных потребителей на фоне ослаб-
ления конкуренции в регионе с зару-
бежными поставщиками (потреби-
тели опасаются срыва поставок укра-
инского металлопроката на фоне по-
литической нестабильности и дела-
ют выбор в пользу продукта российс-
кого производства)»,— комментиру-
ет Наталия Береза. Из-за значитель-
ного снижения поставок импортного 
цемента резко возрос спрос на цемент  
в упаковке российского производс-
тва, который традиционно являет-
ся дефицитным товаром. «Через юж-
ные порты в Россию в первом квар-
тале 2014 года ввезли всего 138 тыс. т  
цемента, тогда как в прошлом году —  

366 тыс. т цемента, снижение соста-
вило 62%,— констатирует Ирина Го-
сударская, генеральный директор  
ГК «Донтехком».— Почти свободную 
нишу поставок цемента в упаковке го-
товятся заполнить российские произ-
водители». В ЗАО «Евроцемент груп» 
добавляют, что, если Россия введет обя-
зательную сертификацию цемента,  
то доля импорта еще больше сократит-
ся. «В настоящее время на рынок Рос-
сии поступает импортная продукция, 
которая не соответствует российским 
стандартам и ГОСТам»,— сообщает 
Сергей Коляда, руководитель группы 
по связям с общественностью управ-
ления коммуникаций и протокола  
ЗАО «Евроцемент груп». Постепенный 
рост спроса на отечественные матери-
алы на фоне снижения импортных 
поставок отмечает и руководитель 
отдела маркетинга Верхневолжского 
кирпичного завода Денис Анисимов.  

Шансы для роста
Основными потребителями строй-
материалов на юге России в 2014 году 
должны стать Ростовская и Волгоград-
ская области, которые готовятся к при-
ему этапов ЧМ-2018, и Северный Кав-
каз, где строится туристический клас-
тер «Курорты Северного Кавказа». Но-
вые большие государственные строй-
ки нуждаются в наличии богатой сы-
рьевой базы и развитого производства 
в ЮФО и СКФО. «Рост спроса в ближай-
шей перспективе может быть обеспе-
чен за счет строительства объектов  
ЧМ-2018: стадионы „Левбердон Аре-
на“  в Ростове-на Дону, „Арена“ „Побе-
да“ в Волгограде, сопутствующая инф-
раструктура. Потенциал роста высок 
в направлениях строительства жилья, 
дорог, в том числе федеральных. В Рос-
тове-на-Дону планируется строитель-
ство метро, нового аэропорта „Юж-
ный“, будут возводиться производс-
твенные комплексы в Батайске и дру-
гих городах Ростовской области, це-
ментные заводы в Волгоградской об-
ласти и Краснодарском крае. На бли-
жайшую перспективу запланировано 
развитие мультимодального транс-
портно-логистического узла „Ростов-
ский  универсальный порт“, начата 

масштабная реконструкция инфра-
структуры Афипского нефтеперераба-
тывающего завода. Будет развиваться 
и жилое строительство  — об этом сви-
детельствуют многочисленные про-
екты возведения жилых комплексов 
и микрорайонов в  крупных городах 
южного региона»,— комментирует 
Наталия Береза.

Перспективным рынком сбы-
та для южной стройиндустрии ста-
нет Крым, который нуждается в вос-
становлении туристско-рекреацион-
ной инфраструктуры, а также вошел 
в программу капремонта и переселе-
ния из ветхого и аварийного жилья  
Фонда содействия реформирова-
нию ЖКХ. Местные производители 
не справятся с растущим спросом на 
стройматериалы.

«ВКБ-Групп» планирует разви-

вать производство стройматериалов 
в Ростовской области и Краснодарс-
ком крае для собственных нужд. Ин-
вестор ведет активное строительст
во быстровозводимого жилья в реги-
онах и в целях снижения себестои-
мости квадратного метра и сокраще-
ния издержек на логистику создает  
собственную производственную базу 
в каждом регионе присутствия. Поми-
мо обеспечения собственных нужд, 
предприятие готово поставлять свою 
продукцию на рынок частного жилья. 
Компания не исключает возможности 
создания в Ростовской области еще од-
ного производства стройматериалов.

Безусловно, производители дале-
ки от мысли, что к концу текущего го-
да спрос на стройматериалы восста-
новится до «олимпийского». Однако 
не исключают, что начиная с 2015 го-

да он будет расти быстрыми темпа-
ми, что будет связано с наращивани-
ем объемов жилищного строительс-
тва (к концу 2017 года правительст
вом поставлена задача построить  
еще 25 млн кв. м жилья), а также  
со строительством санаторно-курорт-
ных объектов.

Долгосрочные государственные 
проекты в сфере коммуникаций, 
спорта и туризма, планы государс-
тва по вводу жилья, поддержанные 
недорогими ипотечными програм-
мами и программами господдержки, 
должны влить необходимые деньги 
в жилищное строительство, что при 
отсутствии макроэкономических  
и политических форсмажоров сдела-
ет спрос на стройматериалы к середи-
не 2015 года стабильно высоким. 

Лариса Никитина

Все в склад
Строительство складской недвижимости — один  из самых динамичных сегментов  российского строительного рынка. Активно этот сегмент развивается и в ЮФО. 
При этом даже с учетом ввода новых площадей региональный рынок, скорее всего, останется дефицитным, особенно в сегменте качественных складских комплексов. 

В ожидании новых мегастроек

—тенденции —

Быстрый рост 
По данным консалтинговой ком-
пании Colliers International, рынок 
складской недвижимости России  
в 2013 году увеличился на 1,4 млн кв. м.  
Общая площадь предложения по 
итогам года составила 14,5 млн кв. м.  
Наибольшая доля качественных  
помещений приходится на Мос-
ковский регион и Санкт-Петербург  
и Ленинградскую область, где сосре-
доточено 63% и 14% складских площа-
дей соответственно. 

В регионах России в 2013 году бы-
ло построено примерно 350 тыс. кв.  м 
качественных складских помещений. 
При этом в число регионов с наибо-
лее активными темпами строитель-
ства складской недвижимости вош-
ли Краснодарский край и Ростовская 
область. В частности, в Краснодаре  
в прошлом году была введе-
на вторая очередь комплекса 
A2logistic (компания «Адва») пло-
щадью 30 тыс. кв. м и часть лого-
центра «Кубань» общей площадью 
25 тыс. кв. м. В Ростовской области 
в  2013 году было начато строительст
во нового логистического комплекса 
А2logistic в Аксайском районе. 

В этом году высокая динами-
ка строительства в сегменте склад-
ской недвижимости, по прогнозам 
экспертов, сохранится. Так, в Мос-
кве первое полугодие 2014 года  
на рынке складской недвижимости 
охарактеризовалось   высокой динами-
кой ввода качественных площадей —  
540 тыс. кв. м. Эта цифра в два ра-
за превышает аналогичный показа-
тель предыдущего года, констатиру-
ют аналитики Knight Frank. При этом 
с учетом планируемого на второе по-
лугодие ввода около 500 тыс. кв. м, те-
кущий год станет рекордным по объ-
ему нового предложения за послед-
ние шесть лет.  

На юге в ближайшее время так-
же будут введены в эксплуатацию 
новые объекты. «Компания „Адва“  
в настоящее время реализует про-
ект строительства складского комп-
лекса на участке 68 га в Ростовской 
области,— рассказал управляющий 
партнер группы компаний «Адва 
Групп» Армен Шахназаров.— Первая 
фаза строительства предусматрива-
ет строительство 87 тыс. кв. м склад-
ских площадей. Окончание работ  
по строительству первой фазы — ав-
густ-ноябрь 2014 года. Вторая фаза 
проекта площадью 90 тыс. кв. м будет 
реализована до конца 2015 года. Об-

щая площадь комплекса составит ори-
ентировочно 300 тыс. кв. м». По  сло-
вам директора по логистике управля-
ющей компании ГК «К-Инвест» Алек-
сея Сергеева, в планах компании  
до конца 2014 года запуск нового 
складского проекта вместимостью до 
15 тыс. паллето-мест. Как отметил пар-
тнер, директор по офисной и склад-
ской недвижимости Knight Frank 
Russia & CIS Вячеслав Холопов, компа-
ния Raven Russia планирует строитель-
ство второй фазы логопарка «Дон». 

Качество в цене
По словам Вячеслава Холопова, сов-
ременные складские комплексы на 
Юге стали строиться сравнительно 
недавно,  и их количество пока еще 
невелико. В основном сегмент складс-
кой недвижимости в Ростове-на-Дону  

и Краснодаре представлен реконстру-
ированными  складскими или про-
изводственными зданиями, которые 
находятся в бывших или еще дейс-
твующих промышленных зонах. По-
этому, даже несмотря на реализацию 
новых проектов в сфере складской 
недвижимости, на рынке ощущает-
ся дефицит качественных площадок. 
Особенно это характерно для Ростова-
на-Дону, рынок которого, по отзывам 
экспертов, наиболее дефицитный на 
Юге. «Складские комплексы Ростова-
на-Дону в течение 2013–2014 годов за-
полнялись еще на этапе строительст
ва, и вакантных крупных блоков сей-
час на рынке нет»,— отмечает Вячес-
лав Холопов. Так, по словам Армена 
Шахназарова, в строящемся комп-
лексе компании «Адва» в Ростовской 
области все помещения уже нашли 
своих арендаторов. 

Чуть лучше ситуация в Краснода-
ре, где за счет ввода в эксплуатацию 
в 2012–1013 годах крупных проек-
тов ( A2logistic, «ЕврАзЭС-Краснодар»  

и др.) удалось закрыть первичные ры-
ночные потребности в качественном 
складском продукте. Однако и здесь 
доля вакантных площадей не превы-
шает 10% от общего объема складс-
кой недвижимости. 

Особняком стоит рынок Сочи: по 
традиции этот город обслуживается 
при помощи запасов, размещенных 
на складах в других городах. В бли-
жайшее время, считает Вячеслав Холо-
пов, здесь не стоит ожидать строитель-
ства новых складских комплексов. 

По словам Алексея Сергеева, в ре-
гионе наряду с ростом спроса на качес-
твенные складские помещения воз-
никает дополнительная потребность  
и в услугах логистических операторов,  
способных выстраивать максимально 
эффективные бизнес-процессы. «Воз-
можность получить услуги более вы-
сокого качества при снижении логис-
тических издержек позволит сконцен-
трировать усилия на основных видах 
деятельности и, как следствие, добить-
ся более высоких финансовых резуль-

татов»,— отмечает эксперт. 
Правда, пока спрос на современ-

ные складские помещения и качест-
венные логистические услуги предъ-
являют в основном крупные феде-
ральные компании. По словам Вя-
чеслава Холопова, среди основных 
«потребителей» складских площадей  
в ЮФО — крупные федеральные ком-
пании, такие как X5 Retail Group,  
«М-Видео», FixPrice, «ЦентрОбувь», 
«Спортмастер». С 2009 года по пер-
вый квартал 2014 года на их долю 
пришлось порядка 60% всех сделок 
аренды на рынке ЮФО. Что касается 
местного бизнеса, то он в массе сво-
ей пока еще не готов платить за ка-
чественные услуги. «Для роста спро-
са на качественную складскую не-
движимость мало просто развития 
производства и роста товарооборота  
в регионе,— считает генеральный ди-
ректор компании City Express Алек-
сей Кичатов. — Необходимо, что-
бы сложилась определенная потреб-
ность в цивилизованном хранении 
продукции. Например, если в Москве 
арендаторы выстраиваются в очередь,  
чтобы занять современный отапли-
ваемый склад, то на Юге ситуация 
несколько иная. Поэтому нельзя ска-
зать, что везде в России инвестиции  
в складскую недвижимость — очень 
выгодный бизнес». 

С оглядкой на экономику
Дальнейшие перспективы рынка 
складской недвижимости на юге Рос-
сии, по словам экспертов, зависят  
от экономической ситуации в стране 
и от того, насколько активно на юж-
нороссийский рынок будут прихо-
дить крупные игроки, нуждающие-
ся в услугах высокого качества. «Ког-
да девелоперы завершат свои проек-
ты и насытят существующий спрос, 
дальнейшее развитие будет происхо-
дить в зависимости от изменения ры-
ночной конъюнктуры»,— считает Вя-
чеслав Холопов. 

Пока ситуация не способству-
ет появлению большого количества 
новых проектов в сегменте складс-
кой недвижимости. Оборот рознич-
ной торговли снижается, ограниче-
ния импорта также негативно отра-
зятся на развитии складской недви-
жимости. Так, по словам Алексея  
Сергеева, большой интерес к склад-
ским площадкам юга России и со-
путствующим логистическим услу-
гам проявляют иностранные компа-
нии-производители, занимающиеся 
импортом товаров в Российскую Фе-
дерацию. Сейчас часть иностранных 

компаний, специализирующихся на 
поставках сельхозпродукции, может  
уйти с рынка из-за санкций. 

По мнению Вячеслава Холопова, 
негативным фактором для дальней-
шего развития сегмента может стать 
также достаточно высокая себестои-
мость строительства складской не-
движимости. Самые серьезные затра-
ты приходятся на подведение инже-
нерно-коммунальной инфраструкту-
ры и подключение к газовым и элек-
тросетям. При этом ставки аренды  
в регионе несколько ниже, чем  
в Московской области. Так, в Ростов-
ской области средняя ставка аренды  
в современных складских помеще-
ниях составляет $90–100 кв. м, тогда 
как в Московском регионе — $120–
130. Это снижает инвестиционную 
привлекательность региональных 
логистических проектов — окупае-
мость современного складского зда-
ния, заполненного арендаторами, со-
ставит  не меньше восьми-десяти лет. 

Тем не менее, полагают эксперты, 
ближайшие перспективы этого сег-
мента можно оценивать скорее по-
ложительно. Например, по мнению 
Алексея Кичатова, определенным 
стимулом для его развития может 
стать рост интернет-торговли: «Это 
касается не только Юга, но и всей Рос-
сии. Если будет решен вопрос нор-
мальной транспортной коммуника-
ции, это усилит инвестиционную ак-
тивность и товарооборот в регионе. 
Потребуется некая перевалочная ба-
за и, соответственно, хорошая логис-
тическая инфраструктура». 

По оценкам Knight Frank, еще по-
рядка трех лет (при отсутствии рез-
ких политических потрясений)  
на складском рынке региона будут 
востребованы качественные помеще-
ния. «Мы ожидаем строительства око-
ло 50 тыс. кв. м новых складских пло-
щадей ежегодно в Ростове-на-Дону 
и Краснодаре»,— заявляет Вячеслав 
Холопов. Однако, по словам экспер-
та,  так как потребности всех потен-
циальных клиентов разные, девело-
перам нужно быть готовыми к  стро-
ительству нестандартных проектов 
(вплоть до морозильно-холодильных 
складов и т. д.) как для сдачи в арен-
ду, так и на продажу. Проекты, учиты-
вающие индивидуальные пожелания 
заказчиков, уже появляются на рын-
ке: как рассказал Армен Шахназаров, 
в настоящее время компания «Адва» 
заканчивает строительство многотем-
пературного склада для одного из ли-
деров продуктового ритейла России. 

Наталья Гордеева
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строительство

—инвестиции —

Ставка на ипотеку
Динамика жилищного строительст
ва напрямую зависит от покупатель-
ской способности населения.  Единс-
твенным способом обеспечить ста-
бильный платежеспособный спрос 
на жилье остается ипотека. 

По данным Росреестра, покупки  
с привлечением ипотечного кредита 
составили в 2013 году 24,6% от общего 
числа сделок с жильем. С использова-
нием кредитных средств был заклю-
чен каждый третий (33%) зарегист
рированный договор долевого учас-
тия в строительстве многоквартир-
ных домов.

Согласно данным ЦБ за январь 
2014 года, средневзвешенная про-
центная ставка по ипотечному жи-
лищному кредиту составила 12,4%. 
Это все еще большая цифра, учи-
тывая, что, по планам правительс-
тва РФ, к 2020 году ставка по ипоте-
ке должна составлять от 4% до 4,6%  
(инфляция +2,2%, как сказано в майс-
ком указе президента РФ.  Формиро-
ванием условий для большей доступ-
ности жилья будут заниматься госу-
дарство, банки и застройщики, при-
чем каждый — со своей стороны.

Право на льготы 
Для того чтобы привлечь дополни-
тельное финансирование в ипотеч-
ный сегмент, Агентство по ипотеч-
ному жилищному кредитованию 
(АИЖК) в настоящее время актив-
но развивает рынок ипотечных цен-
ных бумаг. Обязательства заемщиков 
по выданным кредитам конверти-
руются в бумаги, которые затем про-
даются на фондовом рынке. Деньги  
от их продажи банк может направить  
на новые ипотечные кредиты. 
        Еще одно направление деятель-
ности АИЖК — субсидирование по 
различным госпрограммам банковс-
ких процентных ставок.  Так, для мо-

лодых учителей ставка по кредиту  
с участием АИЖК составляет 8,5%, для 
молодых ученых — от 10%, для семей, 
в которых родился второй ребенок 
(материнский капитал),— от 7,65%.  
Перечень льготных программ постоян-
но расширяется. Так, с 1 августа 2013 го- 
да в льготные программы АИЖК во
шли сотрудники организаций обо-
ронно-промышленного комплекса  
и системообразующих организаций.  

В сотрудничестве с АИЖК заин-
тересованы и банки, так как это да-
ет им возможность наращивать ипо-
течный портфель. «Банк „Кубань Кре-
дит“ накопил большой опыт работы 
с материнским капиталом. За семь 
лет работы банка с этой программой 
ею воспользовались несколько сотен 
клиентов, снизив сумму долга в сред-
нем на 30% до 40%, что помогло им 
существенно сократить размер еже-
месячных платежей или срок кре-
дита»,— рассказывает руководитель 
департамента розничного бизнеса  
ОАО КБ «Кубань Кредит» Александр 
Пышной. Эксперт добавляет, что  
за год рост числа кредитов, взятых  
в банке с использованием ипотечных 
программ, составил почти 30%:. 

«В Банке Москвы есть специаль-
ные программы ипотечного креди-
тования. Например, в рамках про-
граммы „Люди дела“, предназначен-
ной для сотрудников здравоохране-
ния, образования, правоохранитель-
ных органов, таможни, налоговых 
органов, органов федерального и му-
ниципального управления, действу-
ет специальное предложение для мо-
лодых семей. Также есть специальное 
предложение по ипотеке для сотруд-
ников МВД»,— комментирует дирек-
тор Ставропольского филиала Банка 
Москвы Татьяна Погорелова. 

Управляющий директор по ипо-
теке регионального операционного 
офиса «Ростовский» ВТБ24 Евгений 
Посикун отмечает, что кредиты по 
социальным программам, которые 

работают при поддержке АИЖК , со-
ставляют порядка 10–15% в ипотеч-
ном портфеле банка, причем их чис-
ло растет. Согласно статистике АИЖК,  
объем кредитов, выданных в 2013 году  
с ее участием, в финансовом выраже-
нии составляет свыше 200 млрд руб. 
Во второй половине 2014 года для 
ускоренного развития вторичного 
ипотечного рынка и увеличения ко-
личества выпусков ипотечных цен-
ных бумаг в сфере сотрудничества 
с банками АИЖК продолжит подде-
ржку секьюритизации (финансиро-
вание определенных активов при 
помощи выпуска ценных бумаг) ипо-
течных кредитов. Также АИЖК про-
должит предоставление кредитов  
для отдельных категорий граждан по 
ставкам ниже рыночных. 

В союзе с застройщиками 
АИЖК приняло решение до 2015 года 
продлить программу «Стимул». Трех-
стороннюю схему работы программы 
агентство–банк–застройщик испол-
нительный директор по жилищно-
му финансированию АИЖК Андрей 
Шелковый объясняет следующим об-
разом: банк подписывает с агентством 
соглашение, по которому получает 
право привлечь заем АИЖК под 8% го-
довых на два года под определенный 
строительный проект. Полученные  
деньги банк может направить на кре-
дитование застройщиков и дольщи-
ков, приобретающих квартиры в стро-
ящихся домах. Застройщик, в свою 
очередь, погашает кредит, выданный 
банком, продав все квартиры, постро-
енные по проекту. 

«Сегодня драйвером роста рынка 
ипотеки остается первичный рынок 
жилья, спрос на квартиры в ново-
стройках продолжает расти, именно 
поэтому мы приняли решение улуч-
шить условия в первую очередь для 
тех заемщиков, кому интересен пер-
вичный рынок жилья,— рассказы-
вает Татьяна Начинова, заместитель 

директора по розничному бизне-
су регионального центра «Южный» 
ЗАО «Райффайзенбанк».— Мы пла-
нируем и в дальнейшем расширять 
перечень партнеров-застройщиков, 
что позволит нашим клиентам при-
обретать квартиры в надежных ком-
паниях на привлекательных услови-
ях. Уже сегодня нашими партнерами 
являются 19 ведущих застройщиков 
в таких городах, как Краснодар, Рос-
тов-на-Дону, Ставрополь, Волгоград, 
Анапа, Новороссийск. Аккредитова-
но 94 жилых объекта». 

Совместно с застройщиками бан-
ки создают специальные програм-
мы, направленные на повышение до-
ступности ипотеки. «Вместе с объеди-
нением застройщиков юга России  
«ВКБ-Новостройки» мы недавно за-
пустили комплексную программу 
«Квартира для студента». Приобрести 
квартиру с существенной экономией  
по такой программе может практичес-
ки каждая семья, в которой есть ребе-
нок-старшеклассник или студент»,— 
говорит Александр Пышной.

Еще одна форма ипотечного кре-
дита, который поддерживает разви-
тие рынка первичного жилья,— кре-
дит на приобретение жилья в стадии 
строительства. Во-первых, такой кре-
дит выдается траншами для выплат 
застройщику, следовательно, про-
центная ставка с части суммы в абсо-
лютных цифрах меньше, чем с общей 
стоимости квартиры. Во-вторых, сам 
застройщик продает жилье на ста-
дии строительства на 10–15% дешев-
ле, чем после сдачи дома. 

По словам начальника центра ипо-
течного кредитования Ростовского 
филиала Банка Москвы Ольги Филип-
пович, такая форма кредита очень по-
пулярна.  «Среди партнеров Банка 
Москвы более 50 строительных ком-
паний по городу Ростову-на-Дону и 
Ростовской области. В настоящий мо-
мент банком аккредитовано больше  
100 строящихся объектов»,— подчер-

кивает Ольга Филиппович. Преиму-
щества сотрудничества с банками при-
знают и застройщики. «В прошлом го-
ду с привлечением ипотечных средств 
было реализовано около 40% от обще-
го количества всех купленных у нас 
квартир. В этом году число клиен-
тов-ипотечников увеличилось до 60%  
и продолжает расти», — поясняет Вита-
лий Богозов, руководитель отдела про-
даж строительной компании «Югспец-
строй». О развитии сотрудничества  
с финансовым сектором в сфере 
ипотечных продаж говорят и пред-
ставители Ассоциации строитель-
ных организаций «Комстрой». Сегод-
ня в числе партнеров ассоциации — 
ВТБ24, Сбербанк, «Петрокоммерц»,  
«УралСиб», МТС-банк, Банк Москвы 
и  другие. 

Ипотечного кризиса  
не случится
По мнению экспертов, меры, предпри-
нимаемые в рамках общей стратегии 
всеми участниками процесса, помогут 
поддержать ипотечное кредитование 
и темпы строительства, несмотря на 
экономическую и политическую ситу-

ацию. По данным АИЖК, доля ипотеч-
ных кредитов в общем объеме с нача-
ла 2014 года продолжает увеличивать-
ся. В первом квартале нынешнего го-
да она выросла до 24,29% — с 18,33% 
в  последнем квартале 2013 года. Что 
касается темпов ипотечного кредито-
вания, то за первый квартал 2014 го-
да, по статистике ЦБ РФ, было выдано 
198 тыс. 82 ипотечных кредита на об-
щую сумму 334,7 млрд руб., что на 40% 
превышает уровень аналогичного пе-
риода прошлого года. Однако вторая 
половина 2014 года будет более слож-
ной. «Во второй половине года фор-
мируются заметные риски для индус-
трии ипотечного кредитования. Рост 
стоимости заимствований для бан-
ков негативно отразится на величи-
не ставки ипотечного кредитования.  
По консервативному сценарию 
АИЖК, по итогам года рост на рынке 
ипотеки может снизиться до 11%»,— 
приводит данные аналитик УК «Фи-
нам Менеджмент» Максим Клягин.  
Тем не менее,  аналитики счита-
ют, что повышение кредитной став-
ки не будет резким, средневзвешен-
ная ставка по ипотечным кредитам  
по итогам года будет находиться  
на уровне 12,5%».  Однако это не обру-
шит ипотеку, а лишь замедлит ее рост. 

Лариса Никитина 
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Финансовый бэкграунд

Принуждение к страховой культуре
—смежники—

За последние годы в строительс-
тве введено несколько обязатель-
ных видов страхования, а в этом 
году были изменены правила стра-
хования строительно-монтажных 
рисков. Участники рынка и экспер-
ты неоднозначно относятся к этим 
инициативам, отмечая зачастую 
формальный подход строителей  
к вопросам страхования. 

Вопрос ответственности 
Одним из первых обязательных видов 
страхования в строительной отрасли 
стало введенное в 2010 году страхо-
вание ответственности перед треть-
ими лицами для членов саморегули-
руемых организаций (СРО) строитель-
ного рынка. Председатель комитета  
по страхованию и финансовым рис-
кам НОСТРОЙ (Национальное объ-
единение строителей) Инна Матюни-
на отмечает, что в практике саморегу-
лирования уже были страховые слу-
чаи, когда система страхования обес-
печила третьим лицам выплаты то-
го ущерба, который был им нанесен 
строительными компаниями-члена-
ми СРО. Так, ущерб от аварии на Загор-
ской ГАЭС оценен почти в 12 млрд руб. 
Сейчас идет процесс урегулирования 
по выплате страховки. «Не думаю, что 
найдутся строительные компании, 
имеющие такие суммы свободных 
средств, которые можно направить на 
устранение ущерба»,— комментирует 
Александр Миллерман, руководитель 
рабочей группы ВСС по взаимодейст
вию со строительными СРО. 

В то же время эксперты считают, что 
пока нет основания говорить о сформи-
ровавшейся в строительном сообщест-
ве страховой культуре. Для ряда компа-
ний, в основном из сектора МСБ, стра-
хование ответственности перед треть-
ими лицами — некая формальность 
для получения допуска на рынок. 

Серьезный подход к обязатель-
ному страхованию ответственности 
перед третьими лицами демонстри-

руют лишь крупные игроки с боль-
шим стажем на строительном рынке 
и предприятия, которые уже сталки-
вались с ситуацией, требующей уре-
гулирования убытков.

Страховой тариф  
как стимул 
Следующий обязательный вид стра-
хования, который появился на строи-
тельном рынке,— ОСОПО (обязатель-
ное страхование объектов повышен-
ной опасности). Закон принят в 2012 го- 
ду, с 2013-го к организациям, не имею-
щим полиса ОСОПО, стали применять 
жесткие штрафные санкции.

Закон об ОСОПО затрагивает стро-
ительные компании, у которых есть 
опасные производственные объекты 
(карьеры, участки подготовки строи-
тельного сырья), а также стационарно 
установленные грузоподъемные ме-
ханизмы (портальные и козловые кра-
ны, лебедки, лифтовые подъемники). 

Представители саморегулиро-
вания в строительстве считают, что 

ОСОПО — еще один шаг на пути к ци-
вилизованному строительному рын-
ку. «С 1 января 2014 года был введен 
понижающий коэффициент, благо-
даря которому владельцы «безубы-
точных» опасных объектов получи-
ли возможность заключать договор 
ОСОПО со скидкой до 30%»,— поясня-
ет Эдуард Гайдаенко, заместитель ди-
ректора по корпоративному страхо-
ванию Краснодарского филиала ком-
пании Росгосстрах. По словам экс-ру-
ководителя аппарата НОСТРОЙ Ми-
хаила Викторова, тариф ОСОПО, та-
ким образом, стимулирует следить 
за соблюдением правил охраны тру-
да, технологии производства. Он тем 
меньше, чем лучше у предприятия 
техника безопасности, меньше ава-
рийная история и т. д.

«В перспективе система обязтель-
ного страхования ОПО должна при-
вести к тому, что безопасность объ-
ектов повысится — в этом будут  
заинтересованы сами владельцы, 
поскольку повышение уровня про-
мышленной безопасности предпри-
ятия влечет за собой снижение за-
трат. Но для этого нужно время»,— 
добавляет Эдуард Гайдаренко. 

Чтобы снизить риски недостаточ-
ности страхового покрытия при на-
ступлении страхового случая, к ра-
боте в этом сегменте страхования до-
пущены не все страховые компании,  
а только члены Национального союза 
страховщиков ответственности. Это 
объясняет высокую концентрацию 
рынка. «В 2013 году на рынке ОСО-
ПО на юге России работали 49 страхо-
вых компаний из 155, функциониру-
ющих в этом регионе»,— рассказыва-
ет Татьяна Максимова, территориаль-

ный директор ОАО «Согаз» по ЮФО  
и СКФО. По данным «Согаза», в 2013 го- 
ду на тройку лидеров пришлось 54,3% 
сборов, на топ-5 — 68%, на топ-10 — 
83,5%.«Безусловно, такие рамки нуж-
ны,— уверен заместитель генераль-
ного директора САО «Гефест» Нико-
лай Николенко.—Посмотрите, что 
происходит в сегментах, где нет су-
щественных ограничений. Для при-
мера возьмите страхование ответс-
твенности туроператоров, застрой-
щиков, где мелкие с точки зрения ак-
тивов страховые фирмы берут мно-
гомиллионные риски, которые даже 
крупные страховщики, будучи в здра-
вом уме, никогда не застрахуют».

Несмотря на крупные штрафы  
за несоблюдение закона (строи-
тельная компания может лишиться  
500 тыс. руб.), эксперты отмечают яв-
ную недострахованность опасных 
объектов. «Владельцы опасных про-
изводственных объектов продолжа-
ют минимизировать премию как за-
конными, так и не очень законны-
ми способами, а также мигрировать 
между страховщиками с целью полу-
чения большей скидки за уровень бе-
зопасности и получения иных префе-
ренций. Поэтому говорить о том, что 
рынок сформирован, пока не при-
ходится»,— говорит Наталья Карпо-
ва, исполнительный вице-президент 
группы «Ренессанс страхование». Ана-
литики отмечают, что все виды обяза-
тельного страхования вначале были 
недооценены страхователями. О том, 
какое будущее ждет ОСОПО, пока го-
ворить рано, считают эксперты. Реле-
вантной статистики за такой корот-
кий период накопить невозможно, 
подчеркивает Николай Николенко.

Единственным способом обеспечить 
стабильный платежеспособный спрос  
на жилье остается ипотека
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Уважаемые партнеры — 
работники строительной отрасли!

Примите поздравления 
с профессиональным праздником — 

с Днем строителя!
Здоровья всем вам, силы, удачных легких смен,
Заказчиков вам щедрых и добрых перемен! 

Коллектив проектировщиков 
ООО «ППФ ПРОМЭНЕРГОПРОЕКТ»

реклама

Правительство РФ планирует в течение ближайших пяти лет дополнительно ввести в эксплуатацию 25 млн кв. м жилья. Один из ключевых факторов успешного решения 
этой задачи — поиск источников финансирования. В планах по развитию жилищного строительства акцент делается в основном на ипотечные программы. 

Застрахуй себя сам
1 января 2014 года вступил в силу за-
кон о взаимном страховании ответс-
твенности застройщиков. Теперь 
при регистрации договора участия  
в долевом строительстве застрой-
щик должен представить договор 
страхования гражданской ответст
венности или договор поручительс-
тва за надлежащее исполнение обя-
зательств. Он может страховать свою 
ответственность путем заключения 
договора со страховой организаци-
ей, имеющей соответствующую ли-
цензию, или участия в обществе вза-
имного страхования.

Страховые компании не готовы 
работать в этом направлении. Алек-
сандр Миллерман отмечает, что стра-
ховщик может заключить договор  
со своим, хорошо ему известным кли-
ентом. Страховать риски неизвестно-
го застройщика, сумма выплат по ко-
торым может составить сотни милли-
онов рублей, добросовестный стра-
ховщик, намеренный осуществить 
выплату при наступлении страхового 
случая, никогда не будет.

Для того чтобы рынок долевого 
строительства не оказался под угро-
зой, застройщами создано общество 
взаимного страхования. По словам 
председателя правления некоммер-
ческой организации «ОВС застройщи-
ков» Александра Ручьева, в 2014 году 
общество планирует принять к стра-
хованию риски на сумму не менее 
100 млрд руб. Сами застройщики те-
перь заинтересованы в том, чтобы на 
рынке долевого строительства работа-
ли только добросовестные игроки. Ор-
ганизации, не заслуживающие дове-
рия коллег, попросту не смогут зани-
маться строительством жилья.

Проблемные СМР
Помимо ответственности перед тре-
тьими лицами за некачественно вы-
полненные работы, рисков недо-
строя в долевом строительстве и не-
счастных случаев, связанных с опас-
ными производственными объекта-
ми, в строительстве существует еще 
множество строительно-монтажных 
рисков (СМР), страхование которых 
является добровольным. 

Законодательным нововведени-
ем текущего года стало исключение 
расходов на страхование СМР из свод-
ных и сметных расчетов. Например, 
ранее при капитальном строительс-
тве за счет средств бюджета до 1% от 
сметы можно было закладывать на 
страхование. На практике это озна-
чало, что подрядчик страховал стро-
ительно-монтажные риски (СМР),  
а затем средства, затраченные на 
страховку, ему компенсировались 
заказчиком строительства. Таким 
образом, строительные проекты  

(в том числе бюджетные, которые час-
то являются самыми дорогими) были 
защищены от непредвиденных обсто-
ятельств страховкой. Теперь страхо-
вание СМР попало «под сокращение» 
в целях экономии расходов бюджета. 
Однако, по мнению большинства экс-
пертов, исключение расходов на стра-
хование принесет бюджету не эко-
номию, а новые, и самое главное —  
непредвиденные, нигде не заложен-
ные расходы. 

Страховщики надеются на то, что 
страхование СМР станет обязатель-
ным условием заказчика при найме 
подрядчика. «При крупном убытке 
на заключительных стадиях реали-
зации строительного проекта и при 
отсутствии действующего договора 
страхования, возникнет вопрос: а по-
чему страхование не осуществлялось, 
кто виноват? А подрядчику будет про-
ще пережить банкротство, что уже не-
сколько раз происходило в текущем 
году, чем осуществить выплату круп-
ного возмещения, — считает Игорь 
Юргенс, президент Всероссийского 
союза страховщиков.— Речь в этом 
страховании идет о колоссальных 
суммах, в случае отсутствия страхова-
ния вся нагрузка ляжет на бюджет». 

Заказчики отчетливо понимают 
свою заинтересованность в страховой 
защите и осознают, какие риски мо-
гут возникнуть, если на строительном 
объекте произойдет авария и объект 
окажется незастрахованным. «Мно-
гие региональные заказчики идут  
в этом направлении.  На сегодняшний 
день во всех новых контрактах свыше  
100 млн руб. указывается пункт о не-
обходимости страхования СМР»,— 
отмечают в САО «Гефест». «Если госу-
дарственный заказчик будет выдви-
гать требование по страхованию под-
рядчиком СМР, строительная органи-
зация будет вынуждена осуществлять 
такое страхование. Очевидно, эти рас-
ходы в любом случае будут отнесены 
на заказчика, но в завуалированном 
виде, внутри других статей строитель-
ной сметы»,— считает первый замес-
титель председателя правления «Сога-
за» Николай Галушин.

Кроме того, если меры по пере-
воду страхования СМР в разряд обя-
зательных видов не будут приняты,  
динамика роста рынка страхования 
в строительстве замедлится, что не-
гативно отразится на строительной  
отрасли в целом. Притом что темпы 
роста страхования СМР, которые ак-
тивно росли в период начала олим-
пийских строек, и без того постоянно 
снижаются. Так, если в 2011 году рост 
рынка страхования СМР составил 36%,  
то в 2013 — только 18%. По итогам 
2014 года эксперты прогнозируют ди-
намику рынка на уровне 15%. 

Лариса Никитина

Страховщики надеются на то,  
что страхование СМР станет обязательным 
условием заказчика при найме подрядчика
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