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Жилая недвижимость 

Александр Вахмистров, 
генеральный директор, 
председатель правления  
ОАО «Группа ЛСР»
Родился в 1954 году. В 1981 
году окончил Ленинградский 
ордена Ленина институт ин-
женеров железнодорожного 
транспорта им. академика  
В.  Н. Образцова по специ-
альности «Промышленное 
и гражданское строитель-
ство». В 2000 году — Санкт-
Петербургский университет 
МВД России по специально-
сти «Юриспруденция». Доктор 
экономических наук.
С 1975 по 1994 год работал на 
различных предприятиях стро-
ительной отрасли, пройдя путь 
от специалиста до генерально-
го директора, являлся началь-

ником строительного управления № 339 ЛПСМО «Главзапстрой», директо-
ром по производству совместной советско-финской инженерно-подрядной 
фирмы «Лентек», генеральным директором совместного советско-финского 
строительного предприятия «Филко».
В 1994 году приглашен на работу в Смольный, где в последующие годы был 
председателем комитета по строительству и вице-губернатором, отвечаю-
щим за строительный блок, руководителем администрации Петербурга.
С июля 2010 года — генеральный директор, председатель правления  
группы ЛСР.

Павел Андреев, руководитель компании Л1

Александр Брега, генеральный директор ЗАО «Мегалит»

Арсений Васильев, генеральный директор  
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Юха Вяттo, генеральный директор ЗАО «Лемминкяйнен Рус»

Юрий Грудин, генеральный директор ГК «Пионер»,  
направление «Санкт-Петербург»

Игорь Евтушенский, генеральный директор компании «СПб Реновация»

Олег Еремин, первый вице-президент ГК «Балтрос»

Вячеслав Заренков, президент,  
председатель совета директоров Etalon Group

Людмила Коган, генеральный директор ЗАО «БФА-Девелопмент»

Александр Лелин, генеральный директор ЗАО «Ленстройтрест»

Михаил Медведев, генеральный директор ГК «ЦДС»

Андрей Назаров, генеральный директор ООО «УК ”Старт Девелопмент“»

Евгений Резвов, генеральный директор ЗАО «Строительный трест»

Василий Селиванов, генеральный директор компании Legenda

Эдуард Тиктинский, руководитель холдинга RBI

Дмитрий Трошенков, генеральный директор  
ООО «Главстрой-СПб»

Федор Туркин, председатель совета директоров ГК «Росстройинвест»

Юусо Хиетанен, генеральный директор «NCC Жилищное строительство»

Максим Шубарев, председатель совета директоров холдинга Setl Group

Сергей Ярошенко, генеральный директор ООО «КВС»

Строительство

Строительство

Как правило, говорят эксперты, большин-
ство выходов компаний в регионы про-
исходит в некотором смысле случайно, 
когда подворачивается потенциально при-
быльный проект за относительно неболь-
шие деньги. Целенаправленно экспансию 
в регионы планируют лишь единицы, как 
правило, крупные системообразующие 
холдинги. В результате в России от силы 
десяток строительных холдингов на по-
стоянной основе работают одновременно 
в нескольких регионах страны.

Михаил Каплун, директор отдела управ-
ления строительством CBRE, считает, что 
целесообразность выхода в регионы об-
уславливается наличием развитого или 
развивающегося строительного рынка в 
регионе и реальных проектов, которые 
позволят выйти в данный регион. «Вы-
ход может быть под конкретный разовый 
проект, с разворачиванием временного 
офиса, наймом локального персонала и с 
привлечением командируемого персонала 
из основного офиса. Выход может быть и 
с расчетом на возможный поток проектов 
в будущем и с открытием постоянного 
офиса, но опять-таки начало должно быть 
взято при наличии реального проекта в 
данный момент. В таком случае развора-
чивание офиса идет с расчетом на проект 
и на оборот компании, которые должны 
обеспечить безубыточную работу на про-
тяжении расчетного срока существова-
ния даже с учетом временного отсутствия 
проектов», — говорит господин Каплун. 
Он отмечает, что возможно создание 
представительства крупной строительной 
компании, цель которой будет поиск и раз-
витие бизнеса и без наличия конкретных 
проектов в данный момент — такой выход 
в регионы можно рассматривать как свое-
го рода венчурный стартап.

Елена Валуева, директор по маркетингу 
Mirland Corporation, отмечает: «Не менее 
важным вопросом всегда остается инвес- 
тиционная привлекательность того или 
иного сегмента рынка в регионе, а также 
конкретного проекта, заинтересованность 
местных властей в привлечении новых 
девелоперов в свои регионы. Например, 
у нашей компании есть проекты торговых 

центров в Ярославле и Саратове, проекты 
развития складской недвижимости в Сара-
тове и Новосибирске, офисные и жилые 
проекты в Москве, жилой проект в Санкт-
Петербурге. В каждом случае мы тщатель-
но оценивали перспективы проектов. Есть 
целый ряд игроков (девелоперов и подряд-
ных строительных организаций), которые 
имеют проекты более чем в трех регионах. 
Это могут быть либо сетевые проекты од-
ного сегмента недвижимости (например, 
торгово-развлекательные центры, склады), 
либо успешная модель строительства жи-
лья массового сегмента, либо, как у нас, 
диверсификация проектов по сегментам 
коммерческой и жилой недвижимости».

Требуется база Чаще всего в регионы 
идут столичные компании. В регионах се-
бестоимость реализации проектов ниже, 
а процедура получения документации про-
ще. Но эксперты отмечают, что необходи-
мо понимать особенности рынков и реали-
зации строительных проектов. Открытие 
филиала в регионе не требует существен-
ных затрат. Важно, будет ли компания при-
влекать подрядчиков или самостоятельно 
возводить объекты. «Для самостоятельно-
го строительства необходимо иметь некую 
базу (минимум — строительную технику)», 
— говорит Александра Смирнова, дирек-
тор направления инвестиционного броке-
риджа NAI Becar в Санкт-Петербурге.

Все эксперты при этом в один голос 
говорят, что оборот компании не является 
определяющим фактором при принятии 
решения о выходе в регионы. «Намного 
важнее административные и организаци-
онные ресурсы: готова ли компания к по-
явлению удаленного подразделения, есть 
ли компетентные руководители, способ-
ные создать успешные и сплоченные ко-
манды в регионах», — перечисляет Денис 
Максимов, коммерческий директор труб-
ного завода «Икапласт».

Не менее важно для выхода в другой ре-
гион иметь и контакты с администрацией 
области или края, ведь нередко чиновники 
тем или иным способом связаны с мест-
ным бизнесом, который не заинтересован 
в появлении сильных конкурентов. ➔ 36

Регионы  
по карману  
единицам Кризис —  
не самое лучше время для расширения 
бизнеса, полагают эксперты. С другой 
стороны, он дает возможность занять 
ниши, высвобождаемые старыми 
игроками, не выдержавшими натиска 
трудных времен. Поэтому экспансия  
в регионы для некоторых компаний  
в этот непростой период может 
оказаться вполне успешной. Главное — 
иметь свободные ресурсы. Валерий Грибанов
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