
Прошлый год стал, пожалуй, первым 
после кризиса действительно пози-
тивным периодом для пермских  
застройщиков.  
О стабилизации рынка жилья и росте 
спроса говорят не только сами деве-
лоперы, но и финансовые результаты 
их компаний. Обороты некоторых за-
стройщиков выросли на десятки про-
центов, прибыль увеличилась в разы, 
но даже те, кто остался в минусе,  
смогли серьезно сократить убытки.  
Застройщики объясняют успехи вос-
становлением рынка, а некоторые из 
них склонны видеть в этом и политиче-
ское влияние нового краевого  
руководства.

Положительный настрой
Прошлый год в Прикамье оз-
наменовался ростом объе-
мов жилищного строительст-
ва. В крае было сдано почти 
на 10% больше жилья, чем го-
дом ранее. По данным 
Пермьстата, объем ввода со-
ставил 822,6 тыс. кв. м 

(748,8 тыс. кв. м в 2011-м,  
на 2% меньше, чем в 2010-м). 
Улучшение этого показателя 
отразилось и на финансовых 
итогах деятельности перм-
ских застройщиков. Сразу у 
нескольких компаний, не-
давно раскрывших финансо-
вые результаты 2012 года, на-

блюдается положительная 
динамика.

Наиболее стремительный 
рост показало ОАО «Перм-
ский завод силикатных пане-
лей» (ПЗСП). За 2012 год вы-
ручка ПЗСП выросла на 67,5% 

— с 2,25 млрд в 2011 году до 
3,77 млрд руб. Чистая при-
быль компании также суще-
ственно увеличилась: с 
16,62 млн в 2011 году до 
211,37 млн руб. в прошлом 
году (в 12,7 раза). Рентабель-

ность продаж составила 5,61%, 
коэффициент текущей ликвид-
ности — 2,24 в 2012 году. Благо-
даря финансовому росту 
компания попала в разряд 
крупнейших налогоплатель-
щиков края и была перереги-

стрирована в Перми  
(ранее местом «прописки» 
предприятия был Пермский 
район). 
 В 2012 году ПЗСП ввел в эк-
сплуатацию 61 тыс. кв. м жи-
лья (52 тыс. кв. м — по ито-
гам 2011 года). В пояснитель-
ной записке к годовому отче-
ту отмечено, что по результа-
там прошлого года застрой-
щик занял около 13% рынка 
многоквартирного жилья 
Перми (в денежном выраже-
нии доля ПЗСП составила  
более 20%).

Лидер пермского рынка 
по вводу жилых домов — 
холдинг «КД Групп» также от-
метился положительными 
финансовыми результатами. 
Валюта консолидированного 
баланса группы увеличилась 
с 12,5 млрд в 2011 году до 
15 млрд руб. в 2012-м.  
Выручка всего холдинга так-
же выросла — с 3,5 млрд до 
3,8 млрд руб. Впервые за че-
тыре послекризисных года 
группа получила консолиди-
рованную прибыль, положи-
тельный финансовый ре-
зультат отмечен по всем ком-
паниям. Наибольшую при-
быль за прошлый год полу-
чило ОАО «Камская долина» 
— 29 млн руб. (до налогоо-
бложения).  
В «КД Групп» также отмечают 
снижение долговой нагруз-
ки: на начало этого года кре-

дитный портфель компании 
составляет 2,6 млрд руб.  
(в кризис 2008 года этот пока-
затель достигал 5 млрд руб.). 
По итогам прошлого года 
строительная группа также 
увеличила показатели по 
объему введенного жилья — 
«Камская долина» ввела в эк-
сплуатацию 128,7 тыс. кв. м 
недвижимости (77,9 тыс. кв. м 
— в 2011 году), из них 
116,6 тыс. кв. м в Перми.

Положительный результат 
зафиксирован и у  ОАО 
«Стройпанелькомплект» 
(СПК). Выручка общества со-
ставила 270,3 млн руб. 
(245,1 млн руб. — в 2011 году). 
Предприятие получило чи-
стую прибыль по итогам 
прошлого года в размере по-
чти 20 млн руб., при этом за 
2011 год у СПК был убыток — 
25,8 млн руб. Как говорится в 
пояснительной записке к от-
четности, такой финансовый 
результат за 2012 год связан с 
большим объемом сданных в 
эксплуатацию объектов.  
Всего было введено в строй 
шесть домов общей площа-
дью более 40 тыс. кв. м.

Положительная динамика 
наблюдается и у ОАО «Трест 
№14», хотя предприятие снова 
получило чистый убыток по 
итогам года. Выручка застрой-
щика за 2012 год составила 
2,18 млрд руб. — это на треть 
больше, чем годом ранее 

(1,64 млрд руб.).  
В 2012 году «Тресту» удалось 
значительно сократить чи-
стый убыток — в 12,2 раза. 
Если в 2011 году этот показа-
тель составлял 311,67 млн руб. 
(182,2 млн руб. — убыток от 
продаж, 35,5 млн руб. — про-
центы за пользование заемны-
ми средствами, 88,3 млн руб. 
— убыток по прочим доходам 
и расходам), то в 2012 году чи-
стый убыток равен 25,45 млн руб. 
Общий объем введенного 
предприятием жилья составил 
более 50 тыс. кв. м.

Всеобщая стабилизация
Сами застройщики по-разно-
му объясняют причины прош-
логодних финансовых успе-
хов. Замгендиректора  
ОАО «Пермглавснаб» Влади-
мир Занин полагает, что ры-
нок новостроек перешел в уве-
ренную плюсовую зону.  
«Сегодня строительство позволя-
ет генерировать оборот и при-
быльность. У застройщика, как 
правило, прибыль считается по 
итогам сдачи объекта. В 2012 году 
многие застройщики вышли в 
период ввода в эксплуатацию 
объектов, которые были начаты 
еще в 2008 году. При этом хоро-
шие показатели наблюдаются 
у тех застройщиков, у кото-
рых сформирован хороший 
портфель площадок в центре 
города. 

(Окончание на стр. 16) 
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Пришли на выручку
передовики производства

Европейский стиль жизни в Протасах
Для Перми становится доброй традицией, когда производитель 
строительных материалов становится застройщиком. Производство 
керамического кирпича «На Закаменной», производитель 
качественного керамического кирпича, не стал исключением 
— в 2012 году стартовало новое направление в деятельности 
предприятия — строительство. Пилотным проектом явилось 
возведение целого квартала двухэтажных домов из кирпича в 
поселке Протасы под названием «Европейский квартал».
«Европейский квартал» — это двухэтажные кирпичные дома в 
п. Протасы площадью 100 и 130 кв. м, с классическим европейским 
дизайном. Облицовка домов выполнена из высококачественного 
керамического кирпича производства ООО «ПКК на Закаменной» 
светлого и шоколадного тонов. Будущим жителям предлагается 
несколько вариантов фасадов. Это жилой комплекс для тех, кто устал от 
суеты большого города и при этом не хочет отказываться от комфорта 
городской жизни. Потратив в пути не более 30 минут от центра города 
в направлении Усть-Качки, вы попадете в Европейский квартал.

Достоинства
Поселок  Протасы — населенный пункт европейского типа, 
задуманный и построенный для постоянного проживания людей. 
Расположенный в тихом живописном экологически чистом уголке 
Пермского края. Свежий воздух, чистая вода в реке, лесные массивы 
и неповторимые природные ландшафты — все это делает поселок 
Протасы идеальным для жизни и отдыха, оптимальным при этом по 
соотношению цена-качество.

Инфраструктура и безопасность
Поселок обеспечен всей необходимой инфраструктурой: 
централизованное водоснабжение, электричество, газ, 
круглосуточная охрана. Здесь есть магазины розничной торговли, 
пекарня, кафе, аптека. В 5 км от поселка находятся детский сад, 
школа, отделения Сбербанка и почты, лучшая в районе клиническая 
больница. В 12 км, в поселке Красный Восход, находятся две конно-
спортивные базы, рыболовные и страусиные фермы. Сразу за ним 
располагается курорт «Усть-Качка».

Фундамент — ленточный, ж/б
Внутренние стены — кирпич рядовой «Красный», 
производство ООО «ПКК на Закаменной»
Перекрытия — сборные, ж/б
Кровля — металлочерепица
Наружные стены — кирпич лицевой  
«Светлый», «Шоколад», производство 
ООО «ПКК на Закаменной»

Внешний вид построенного дома  
площадью 130 кв. м.

Внешний вид построенного дома  
площадью 100 кв. м.

Схема проезда
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ДОМ
 В 2012 в Прикамье было введено 

в строй более 800 тыс. кв.м жилья
ФОТО Олег Харсеев
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дом

ВиКТор АгееВ, заместитель главы 
администрации Перми, рассказал 
„Ъ“ о том, почему в Перми мало му-
ниципальной земли, которую мож-
но предложить инвесторам, какие 
стимулы используют власти для 
ввода в оборот новых территорий  
и реализации частных площадок:

— рассуждая о причинах инвести-
ционной привлекательности горо-
дов, эксперты и девелоперы часто 
отмечают, что возможности Перми 
во многом ограничивает «земель-
ный вопрос». Вроде бы земля есть, 
но найти участок, свободный от об-
ременений и по приемлемой цене 
невозможно. В результате инвести-
ции уходят туда, где доступнее и 
дешевле…
— Такая ситуация характерна для мно-
гих российских городов, Пермь здесь 
— не исключение. Тем более что по 
территории наш город очень протя-
женный. Визуально земли много, а 
пригодной для застройки — намного 
меньше. Еще меньше земли, пригод-
ной для застройки и находящейся в му-
ниципальной собственности. Это дей-
ствительно так. Можно сколько угодно 
рассуждать о том, зачем эти земли в 
90-е дали приватизировать, но это уже 
случилось. Это частная собственность. 
Политика передачи свободных активов 
в частную собственность поощрялась 
государством. Считалось, что это сти-
мулирует инвестиции в свободные зе-
мельные участки. К сожалению, в усло-
виях стремительного роста цены на 
землю и недвижимость в тот период 

эти земли стали объектом перепрода-
жи, зачастую неоднократной.
Достаточно и примеров, когда участок 
есть, но обеспечение его инфраструк-
турой настолько дорого, что делает не-
выгодным инвестиционный проект в 
целом. Действительность такова, что 
сейчас перед нами скорее стоят зада-
чи стимулирования более эффектив-
ного использования земель, находя-
щихся в частной собственности, обес-
печенных необходимой транспортной 
и инженерной инфраструктурой, неже-
ли предоставление инвесторам муни-
ципальных земель, которых, во-пер-
вых, немного, а во-вторых, их освое-
ние очень затратно.
— Как вы намерены стимулировать 
этот процесс?
— Разумеется, в первую очередь, та-
кое стимулирование должно означать 
облегчение для инвесторов процесса 
освоения земельного участка, начиная 
с его приобретения и заканчивая вво-
дом построенного объекта в эксплуа-
тацию. Это и уменьшение администра-
тивных барьеров, и снижение сроков и 
стоимости подключения к инженерным 
сетям, и развитие финансовой инфра-
структуры, позволяющей уменьшить 
стоимость кредитных ресурсов. И мно-
гое другое. Но это — в части стимули-
рования спроса на землю.
Другой важной составляющей явля-
ется стимулирование предложения 
земельных участков. Сейчас совмес-
тно с депутатами городской думы мы 
прорабатываем проект решения, ко-
торое позволит предоставлять зе-
мельные участки для промышленных 
предприятий через процедуру пред-
варительного согласования места 
размещения объекта (акт выбора).  
В моем понимании, это может стать 
серьезным стимулирующим факто-
ром для снижения стоимости и част-
ных земель. Ведь возможность для 
инвестора получить, по сути, бес-
платный земельный участок для раз-
мещения промышленного предприя-
тия будет мотивировать продавцов к 
тому, чтобы уменьшить свои запросы 
относительно имеющихся в их распо-
ряжении участков.
— Весной прошлого года совместно 
с краевым министерством торговли 
вы сформировали пул земельных 
участков, потенциально готовых 
для освоения. Сделали такую свое-
образную оферту инвесторам.  

из этого списка что-то удалось реа-
лизовать?
— Этот перечень в массе своей вклю-
чал в себя участки, не находящиеся в 
муниципальной собственности.  
В данном случае мы были заинтересо-
ваны именно в вовлечении в использо-
вание частных территорий. По не-
скольким из данных участков был про-
явлен интерес инвесторов и в настоя-
щее время ведутся переговоры. 
 Какие-то из участков были реализова-
ны. Например, земельный участок для 
строительства второго гипермаркета 
«Касторама».
— Чтобы выставить участок на про-
дажу, с его владельцем подписыва-
ется соглашение?
— Администрация города не занимает-
ся выставлением частной собственно-
сти на продажу. Это не наша функция. 
Мы ставим перед собой задачу инфор-
мирования потенциальных инвесторов 
о тех возможностях для размещения их 
объектов, которые имеются в Перми. 
Вообще, любой крупный инвестицион-
ный проект, реализуемый в нашем го-
роде, является предметом внимания 
власти и может рассчитывать на под-
держку как на уровне администрации 
города, так и на уровне правительства 
края. В случае заинтересованности ин-
вестора с ним может быть подписано 
рамочное соглашение, включающее в 
том числе и инвестиционные обяза-
тельства. Но обычно это содействие 
оказывается в рабочем, штатном режи-
ме оперативного взаимодействия.
— Поток тех, кто желает что-то сде-
лать в Перми, не сократился?
— Нет. Пожалуй, даже увеличился.  
В 2012 году у инвесторов впервые по-
сле кризиса накопились достаточные 
финансовые ресурсы для вложений в 
расширение своего присутствия, что 
сказалось на росте объема инвести-
ций. По итогам 2012 года объем инве-
стиций в основной капитал вырос в 
Перми на 20% и достиг значения  
80 млрд руб. Среди городов-аналогов 
Пермь занимает третье место по объе-
му инвестиций в основной капитал на 
душу населения, уступая лишь Казани 
и Екатеринбургу, где данный показа-
тель во многом обусловлен реализа-
цией масштабных федеральных проек-
тов. При этом Пермь опережает по 
данному показателю такие более круп-
ные города, как Челябинск, Самара и 
Нижний Новгород.

Пермь традиционно входит в число городов-миллионников, в которых эксперты 
рекомендуют инвесторам развивать свой бизнес. И это справедливо, поскольку 
по многим параметрам для иногородних девелоперов город выглядит недооце-
ненным активом. Но рассмотреть особенности инвестиционного ландшафта уда-
ется только вблизи, и уже ступив на местную землю, пришедшие игроки понимают, 
что он весьма и весьма неприступен. „Ъ“ решил выяснить у самих инвесторов — 
 какой им видится Пермь с точки зрения инвестиционной привлекательности  
и какие ожидания она не оправдала.

Самый обаятельный и 
привлекательный
И новички на пермском рынке, 
и компании, пришедшие в на-
чале 2000-х годов, единодушны 
в оценке потенциальных воз-
можностей Пермского края.  
Девелоперы жилой и коммер-
ческой недвижимости считают 
Пермь весьма привлекатель-
ным регионом, где не хватает 
качественных торговых площа-
дей и жилья. Иногородних ин-
весторов интересует достаточ-
но стандартный набор характе-
ристик, присущих потенциаль-
ным регионам присутствия.  
«В первую очередь, нас интере-
суют такие показатели, как уро-
вень доходов населения, состо-
яние строительного рынка, на-
личие привлекательных пло-
щадок и ценовая ситуация на 
рынке жилья. Свой выбор оста-
новили на Перми вполне зако-
номерно: это самый близкий и 
достаточно понятный нам ре-
гион. Жители Перми обладают 
более высоким уровнем дохо-
дов и, главное, имеют острую 
потребность в жилье. О востре-
бованности ликвидных объек-
тов свидетельствует статистика 
сделок», — говорит директор 
девелоперской компании «Та-
лан» Константин Макаров. Этот 
застройщик из Удмуртии поя-
вился на пермском рынке но-
востроек в прошлом году, став 
соинвестором двух проектов 
еще одного иногороднего ин-
вестора — московского  
«КомСтрин». Сейчас компании 
реализуют проект ЖК «Галакти-
ка» на шоссе Космонавтов,  
а также намерены построить 
жилые дома в кварталах  
№155–156 (ограничены улица-
ми Революции, 25-го Октября, 
Швецова, Сибирской).
Гендиректор ООО «КомСтрин-
Пермь» Марина Коноплева по-
лагает, что ижевского девелопе-
ра в Пермь привлекла в том чи-
сле рентабельность жилищно-
го строительства. «Если по стои-
мости строительства Пермь и 
Ижевск сопоставимы, то цена 
реализации квадратного метра 
в Перми выше. Хотя проще и 
быстрее строить в Ижевске», — 
считает собеседница „Ъ“.  
«В свою очередь „КомСтрин“ за-
интересовался Пермью отчасти 
потому, что здесь были не на-
столько большие объемы жи-
лищного строительства, как, 
например, в Екатеринбурге.  

На момент прихода в край —  
в 2005 году — у компании уже 
были проекты в Екатеринбурге 
и Новосибирске», — добавляет 
госпожа Коноплева.
В группе компаний «ПИК», ко-
торая вышла на пермский ры-
нок новостроек еще в середине 
2000-х, также называют Прика-
мье в числе инвестиционно 
привлекательных регионов. 
«Пермский край — это эконо-
мически активный регион, где 
развито производство, в Перми 
много крупных вузов, куда 
приезжают учиться студенты 
из соседних регионов и, в част-
ности, из северных городов, 
многие молодые люди готовы 
остаться здесь жить и работать. 
У города огромный потенциал 
с точки зрения развития до-
ступного качественного жи-
лья», — уверен вице-президент, 
директор по развитию регио-
нальных проектов ГК ПИК 
Александр Селюков. Сейчас 
холдинг застраивает площадку 
6 га на Иве (ЖК «Грибоедов-
ский»), а также планирует осво-
ение 129 га на Бахаревке.  
Эта крупная площадка была 
приобретена группой еще в 
 2007 году, здесь девелопер со-
бирался построить 1 млн кв. м 
жилья, однако реализации 
этих планов помешали нор-
мы нового генплана, не пред-
усматривающие здесь жилищ-
ное строительство. Вернуться 
к проекту компания смогла 
только в прошлом году, когда 
было принято решение о не-
обходимости корректировок 
главного градостроительного 
документа.
Регион также кажется заманчи-
вым и инвесторам коммерче-
ской недвижимости. В числе 
последних иногородних деве-
лоперов, пополнивших свой 
портфель пермской площад-
кой, стал холдинг «Форум-
групп» из Екатеринбурга.  
В этом году компания купила 
земельный участок в Пермском 
районе. С конкретными плана-
ми по освоению территории 
она еще не определилась, ско-
рее всего, это будет объект тор-
говой недвижимости. «Перм-
ский рынок нам интересен, по-
скольку здесь еще не очень ши-
роко представлены междуна-
родные и федеральные сети, их 
мало», — поясняет причины 
интереса к Прикамью дирек-
тор по маркетингу «Форум-

групп» Анастасия Полухина.
Нехватку качественных торго-
вых площадей признают и 
местные власти. «Несмотря на 
распространенное мнение об 
избытке торговых площадей в 
Перми, считаю, что потреби-
тельский сектор в нашем горо-
де катастрофически недоинве-
стирован. И то, что в пятницу 
вечером сплошной поток ма-
шин движется из Перми в сто-
рону Екатеринбурга является 
ярчайшим тому подтверждени-
ем. В Екатеринбурге пять сто-
тысячников (ТЦ площадью  
100 тыс. кв. м и более), еще два 
строится. Развитость потреби-
тельского сектора — один из 
важнейших факторов, влияю-
щих на комфортность жизни 
на территории, и нам здесь еще 
есть над чем работать», — кон-
статирует замглавы админи-
страции Перми Виктор Агеев.
Столичная DVI Group, постро-
ившая в Перми ТЦ «Столица», 
зашла в регион почти десять 
лет назад. «При этом монитори-
ли города с определенными ха-
рактеристиками — наличием 
транспортной доступности, чи-
сленностью населения и про-
чее. Когда холдинг заходил сю-
да, в Москве говорили: ребята, 
вы не тот регион выбрали. По-
тенциал — да, есть, но фактиче-
ски там нет перспектив. Одна-
ко проект все равно был реали-
зован, и с каждым годом стано-
вится успешнее. Но когда про-
ект стартовал в Перми, в городе 
не былой той ситуации, кото-
рая сложилась сейчас. Речь 
идет об отсутствии нормаль-
ных площадок — сейчас мы ви-
дим острый дефицит земель-
ных участков», — утверждает 
директор ООО УК «Столица 
Пермь» Константин Копытов.

Земля! Не вижу землю…
Отсутствие муниципальных 
площадок, пригодных для 
строительства объектов как 
жилого, так и коммерческого 
назначения, удивляет девело-
перов. Наиболее аппетитные 
куски городской земли, при-
влекательные по размеру, не 
слишком проблемные с точ-
ки зрения транспортной до-
ступности, чиновники прода-
ли еще пять лет назад. Имен-
но тогда обосновалась на 
Иве-1 краснодарская компа-
ния «Девелопмент-Юг», запла-
тившая 305,7 млн руб. за пра-

во освоения 80 га в этом ми-
крорайоне. Аналогичные по 
размеру площадки с тех пор 
не выставлялись.  
В 2011 году чиновники стали 
продавать право аренды с об-
ременением — на аукцион 
выставлялись участки с пра-
вом застройки после расселе-
ния ветхого жилья, в среднем 
от 1 до 3 га. Ограничением 
здесь была и возможность за-
страивать расселенные квар-
талы только жилой недвижи-
мостью. Недавно глава адми-
нистрации Перми Анатолий 
Маховиков отчитался, что на 
конец прошлого года всего в 
аренду под строительство пред-
ставлено 102 площадки площа-
дью 210 га (80 га из них прихо-
дится на Иву-1). Еще 82 га (при-
мерно 620 тыс. кв. м потенци-
ального жилья) заняты ветхим 
жильем и потенциально долж-
ны быть расселены и застрое-
ны. Отсутствие земельных 
участков, обеспеченных ин-
фраструктурой, которые воз-
можно приобрести или взять в 
аренду на приемлемых услови-
ях, называет главной причи-
ной инвестиционной непри-
влекательности Перми быв-
ший министр торговли и раз-
вития предпринимательства 
края Константин Пьянков, ны-
не возглавляющий консалтин-
говую компанию «П. Менед-
жмент». «Большинство на пер-
вый взгляд интересных зе-
мельных участков в городе на-
ходятся в частном владении.  
С одной стороны, это выгодно 
городским властям, так как зе-
мельный налог пополняет 
бюджет Перми. С другой сторо-
ны, муниципалитет, желая 
привлечь новых инвесторов, 
сталкивается с тем, что вла-
дельцы земельных участков за-
являют неприемлемые усло-
вия. А реестр свободных муни-
ципальных участков крайне 
ограничен», — поясняет он. 

«Доля земель, находящихся в 
частной собственности, значи-
тельно превышает число участ-
ков, предлагаемых органами 
власти, — соглашается с ним и 
директор департамента оценки 
ООО «Инвест-аудит» Евгений Же-
лезнов. — Причем объем пред-
ложений также гораздо разноо-
бразней: предлагаются участки 
во всех частях города, в том чи-
сле и в центральных районах. 

(Окончание на стр. 15) 

Инвестор перемен
проект

одним из самых крупных проектов 
комплексной жилой застройки в 
Перми — 80 га на иве — занимается 
краснодарский холдинг «Девелоп-
мент-Юг». Право освоения было 
приобретено на торгах еще весной 
2008 года, однако строительные 
работы пока не начаты. Директор 
Пермского филиала ооо «СиК „Де-
велопмент-Юг“» АлеКСей ВоС-
ТриКоВ в интервью „Ъ“ рассказал о 
том, почему компания выбрала 
Пермь в качестве первой иногород-
ней площадки, с какими особенно-
стями Прикамья пришлось стол-
кнуться и насколько неожиданными 
стали изменения градостроитель-
ных норм.

— Когда компания приняла решение 
о реализации иногородних проек-
тов и почему заинтересовалась 
Пермским краем?
— Решение о региональном развитии 
было принято в середине 2007 года. 
Тогда был отобран ряд регионов: 
Пермь, Новосибирск, Екатеринбург, 
Челябинск, Ростов, Волгоград. Мы со-
здали несколько рабочих групп, кото-
рые ездили по городам, оценивали их 
по определенным критериям. Первый 
и один из самых важных — числен-
ность населения, второй — ситуация 
на рынке недвижимости, то есть на-
сколько конкурентный рынок, какой 
объем жилья вводится, какова по-
требность и отложенный спрос.  
Эти данные мы сопоставляли с пока-
зателями Краснодара, смотрели, на-
сколько велика емкость рынка, на-
сколько наше предложение будет ин-

тересно в той или иной территории. 
Мы изначально понимали, что строить 
межрегиональную компанию —  
это очень непростой процесс.
С Пермью познакомились на Сочин-
ском форуме, администрация Перми 
представляла там проект комплексно-
го освоения — Ива-1. А нашей компа-
нии всегда была интересна не точеч-
ная, а именно комплексная застройка. 
Поэтому заинтересовались участком 
на Иве, приехали в Пермь, начали ис-
следовать рынок. В итоге заявились 
на аукцион, выиграли право комплек-
сного освоения.
— оправдались ли ваши ожидания 
после прихода в Пермь? С какими 
сложностями пришлось стол-
кнуться?
— Мы открыли филиал в 2008 году, на-
чали заниматься проектом планиров-
ки. Изначально, когда обсуждали про-
ект, была согласованная позиция, что 
проект будет крупный — на один мил-
лион квадратных метров. Был уже 
подготовлен соответствующий проект 
планировки, мы собирались его ут-
верждать. Причем впоследствии этот 
проект выиграл несколько российских 
конкурсов по планированию террито-
рии. Но в скором времени позиция гу-
бернатора Чиркунова кардинально 
поменялась. От планов по высотной 
застройке администрация края пере-
шла к малоэтажному строительству, 
что в значительной степени меняло 
всю экономику проекта и не совпада-
ло с нашим видением по развитию 
этой территории. В итоге вопрос ока-
зался в подвешенном состоянии на 
длительный срок, финансовый кризис 
также оказал негативное влияние на 
эту ситуацию.
Вернулись к проекту «Ива» весной 
2012 года, когда поменялась команда, 
пришел новый губернатор. Предста-
вили ему проект в присутствии адми-
нистрации города. Причем предста-
вили два варианта — первоначальный 
на миллион квадратных метров и ва-
риант, который соответствовал пра-
вилам землепользования, застройки 
и генплану. Реализация второго плана 
дала бы полмиллиона квадратных ме-
тров низкоэтажной застройки, а это 
жилье далеко не эконом-класса, ско-
рее средний и бизнес-класс. Новый 
губернатор поддержал первый про-
ект, принял его и сказал, что нужно 
двигаться в этом направлении.
С того момента работа с городской ад-

министрацией велась в очень плотном 
контакте, каждую неделю проводились 
рабочие совещания, и позиции всегда 
были тесными. Когда столкнулись с 
тем, что по каким-то причинам, юриди-
чески, наверное, обоснованным, ад-
министрация не может согласиться на 
продление договора аренды, мы ре-
шили обратиться в арбитражный суд. 
Глобальных противоречий с городски-
ми властями у нас нет.
— изменение вектора градостро-
ительной политики, какие-то ад-
министративные барьеры были 
ожидаемы? Не было желания от-
казаться от проекта по застройке 
ивы?
— По сути дела, вектор градострои-
тельной политики для нас изменился 
один раз, но кардинально. Конечно, мы 
абсолютно не ожидали этого, как будто 
землю из-под ног выбили. Но отказы-
ваться от проекта не планировали — 
компания последовательна в своих 
действиях. Мы продолжаем испыты-
вать большой интерес к региону и к го-
роду, мы оцениваем уровень спроса на 
жилье как очень высокий. Сейчас мы 
идем по пути строительства 1 млн кв. м, 
надеемся большую работу провести с 
администрацией города и края по из-
менению градостроительных докумен-
тов и тогда делать соответствующий 
проект планировки.
— В какие сроки сейчас рассчиты-
ваете реализовать проект на иве?
— Общие сроки очень сложно прогно-
зировать. Мы в Краснодаре построили 
около миллиона квадратных метров за 
все время существования компании, 
это были разные площадки. Думаю, 
что срок реализации проекта во мно-
гом будет зависеть от хода продаж.
— Чем отличается Пермский край с 
точки зрения инвестиционной при-
влекательности от других регионов, 
в чем его особенности для девело-
пера жилой недвижимости, на ваш 
взгляд?
— В Перми есть интересная особен-
ность — очень высока социальная ак-
тивность населения. Администрация 
очень трепетно относится к мнению 
граждан, прислушивается. Такое взаи-
модействие есть не во всех регионах. 
Для инвестора высокая активность об-
щества — это дополнительная неиз-
вестная, потому что мнение по проекту 
может быть разным — как за, так и про-
тив. А для жителей города это, без-
условно, плюс.

«ВЕКТОР ГРАДОСТРОИТЕльНОй ПОлИТИКИ Для НАС ИзМЕНИлСя ОДИН РАз, НО КАРДИНАльНО»

«АДМИНИСТРАцИя ГОРОДА НЕ зАНИМАЕТСя ВыСТАВлЕНИЕМ ЧАСТНОй СОБСТВЕННОСТИ НА ПРОДАжу»

Девелоперы считают Пермь  
привлекательным регионом,  
где не хватает качественных  
торговых площадей и жилья 
 ФОТО МаКсИМа КИМерлИНга
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(Окончание. Начало на стр. 14) 
Можно подобрать участки как 
под строительство многоэтаж-
ных домов, так и под реализа-
цию объектов коммерческой и 
складской недвижимости».  
Господин Железнов говорит, 
что в распоряжении департа-
мента промышленной полити-
ки, инвестиций и предприни-
мательства администрации 
Перми есть несколько участ-
ков, доступных на условиях со-
инвестирования. Но большая 
часть предложений —  
это участки, расположенные на 
территории промышленных 
зон. Всего город рассчитывает 
на редевелопмент промышлен-
ных территорий  
(233 га, 1,685 млн кв. м в пер-
спективе), например площад-
ки завода смазок и СОЖ.
Таким образом, потенциаль-
ный инвестор, заходя в крае-
вой центр, может действовать 
двумя способами — либо от-
крыто заявить властям о своем 
намерении и ждать, понимая, 
что при отсутствии подходя-
щей муниципальной земли 
власти скорее вынуждены вы-
ступать как брокеры, органи-
зуя взаимодействие с частны-
ми структурами, либо «рыть 
землю» самим.
Первый вариант реализует, на-
пример, «Касторама», подпи-
савшая соглашение с городски-
ми и краевыми властями.  
Чиновники взяли на себя и по-
иск площадок, сейчас ведется 
подготовка к строительству вто-
рого гипермаркета на Иве. При-
чем чиновники готовы работать 
по такой схеме и с Metro Cash & 
Carry, также решившим постро-
ить второй торговый центр.
Опыт подсказывает, что демон-
стративно открытые двери в 
чиновничьи кабинеты доволь-
но редко позволяют добиться 
реальных результатов. Но зна-
чительно облегчают жизнь в 
дальнейшем, особенно, если 
административные барьеры 
снимаются политическими 
причинами или личными свя-
зями. В этом смысле наиболее 

показателен пример ГК «Рено-
ва», которая самостоятельно 
купила землю вблизи автовок-
зала, где сейчас ведет актив-
ное строительство, у автоко-
лонны №1858 в середине  
2000-х. А также приобрела на 
областном аукционе площадку 
табачной фабрики «Астра».  
И теперь, возможно, через не-
сколько лет выбьется в лидеры 
жилого строительства в Пер-
ми, если получит 9,6 га в квар-
тале №179 (территория крае-
вой психиатрической больни-
цы в центре города). Город-
ские власти называют эту тер-
риторию среди четырех, за-
планированных под ком-
плексное освоение. Другие 
три — находящиеся в собст-
венности частных лиц терри-
тории порта Пермь и Кра-
сных казарм, а также арендо-
ванный район ДКЖ.
Крупнейший девелопер Самар-
ской области — компания 
«Виктор и Ко» — заходил в 
Пермь несколькими путями. 
Еще в 2011 году самарцы выра-
зили свой интерес к региону в 
беседе с городскими чиновни-
ками на выставке PRO Estate. 
Девелопер намеревался по-
строить в Перми два ТРК пло-
щадью 100–150 тыс. и  
160 тыс. кв. м. На краевом уров-
не переговоры вело  
ОАО «Агентство содействия ин-
вестициям Пермского края», 
также инвестор пытался найти 
участок самостоятельно. В ко-
нечном итоге состоялась сдел-
ка с ООО «КОМЕРиК», которому 
принадлежат 62 га в деревне 
Кондратово (бывший племза-
вод «Верхнемуллинский»).  
И уже после выяснилось, что на 
землях «КОМЕРиК» находятся 
мелиоративные сооружения, 
которые строго охраняются 
российским законодательст-
вом. По другим данным, инве-
стор знал об этой ситуации, но 
надеялся на то, что чиновники 
помогут «решить вопрос». 
Оспорить сделку на этом осно-
вании пытается теруправление 
Росимущества: судебный спор 
еще не завершен, но уже ясно, 
что проект, который краевые 
чиновники называли «самым 

проработанным», не будет реа-
лизован ни в Перми, ни в Перм-
ском районе.
Важно не только найти подхо-
дящий участок, но и вовремя 
его предложить инвестору. 
Иногда ситуация развивается 
так, как с IKEA, — потенциаль-
но краевой центр входит в чи-
сло территорий, интересных 
для развития. Но реальность 
такова, что на данном этапе 
строить в Перми ТЦ компании 
неинтересно. Заместитель гла-
вы Перми Виктор Агеев под-
тверждает, что «общественный 

запрос» на размещение в Пер-
ми IKEA имеется, но рассчиты-
вать на то, что компания в бли-
жайшей перспективе примет 
решение о размещении ТЦ в 
Перми, не приходится. «По на-
шей информации, IKEA сейчас 
нацелена не на расширение 
рынка, а на сокращение издер-
жек внутри российской сети.  
С этой целью инвестиции ком-
пании направляются на строи-
тельство и реконструкцию бо-
лее современных логистиче-
ских центров, а отнюдь не на 
строительство новых гипер-
маркетов. Именно поэтому но-
вые торговые объекты IKEA 
сейчас возводит лишь в Подмо-
сковье, где они логистически 
привязаны к федеральному 
распределительному центру 
компании. Это не значит, что 
мы проиграли борьбу за этого 
инвестора. Это значит, что 
Пермь должна предложить та-
кие условия, которые покажут-
ся компании привлекательны-
ми в новом инвестиционном 
цикле», — отмечает он.

Бег с препятствиями
Девелоперы, сумевшие решить 
вопрос с приобретением под-
ходящей площадки, сталкива-
ются с другими особенностями 
пермского инвестиционного 
климата. Длительные согласо-
вания — в их числе. «Если срав-
нивать специфику Москвы,  
Новосибирска, Екатеринбурга 
и Перми, а мы периодически 
встречаемся с руководством 
"КомСтрин" во всех этих регио-
нах, то в Перми очень сложно 
добиться взаимодействия меж-
ду всеми департаментами, ве-
домствами, интересы города 
при этом остаются как-то в сто-
роне. Скоординировать не-
сколько ведомств очень слож-
но, требуется много времени. 

Это касается согласований с до-
рожным, градостроительным, 
земельным ведомствами, 
управлением благоустройства 
и т.д. Встречаются и противоре-
чия в резолюциях этих орга-
нов. В других городах такого 
нет. Для многих иногородних 
компаний это непривычно, по-
этому, если они самостоятель-
но реализуют проект в Перми, 
первые года три такое положе-
ние у девелоперов вызывает 
шок», — комментирует Марина 
Коноплева. Она также обраща-
ет внимание на частую смену 
руководства в профильных ве-
домствах. «Как только прихо-
дит новый начальник, он зано-
во начинает вникать в процесс, 
это опять же затягивает все сро-
ки. Для большей оперативности 
надо, чтобы человек хотя бы лет 
пять работал на одном месте и 
разбирался в ситуации», —  
уверена госпожа Коноплева.
Но не всем иногородним деве-
лоперам пермская бюрократия 
кажется исключительной.  
Некоторые даже полагают, что 
наметились положительные 
сдвиги после смены управлен-
ческой команды региона. 
 «Мы не видим в Перми какой-то 
особенной бюрократии, отлича-
ющейся от других регионов.  
Сегодня работать в Пермском 
крае стало намного проще, в 
этом во многом заслуга прави-
тельства и губернатора Перм-
ского края Виктора Басаргина, 
который создает правильные 
условия для развития всего 
строительного сектора, поста-
вив задачу на значительное уве-
личение строительства жилья», 
— считает вице-президент  
ГК ПИК Александр Селюков.
Аналитики отмечают, что про-
блемы с административными 
барьерами характерны для 
всех регионов. «Например, со-

гласно нормам действующего 
федерального законодательст-
ва с момента подачи заявки до 
даты получения разрешения на 
строительство на несформиро-
ванном участке должно пройти 
не более девяти месяцев.  
Для сформированных земель-
ных участков срок сокращается 
в два раза. На деле же время 
ожидания в очереди на получе-
ние разрешения нередко пре-
вышает год. В настоящее время 
правительство стремится со-
кратить число административ-
ных барьеров, однако реаль-
ных результатов в этом вопросе 
достичь пока не удалось. Схо-
жие проблемы наблюдаются и 
в Свердловской области, одна-
ко обсуждаемые их правитель-
ством изменения выглядят бо-
лее разработанными, там суще-
ствует специальный проект ад-
министративной реформы.  
Наличие барьеров признается 
и правительством Татарстана», 
— говорит директор департа-
мента оценки ООО «Инвест-ау-
дит» Евгений Железнов.
С точки зрения директора деве-
лоперской компании «Талан» 
Константина Макарова, основ-
ной проблемой в крае является 
сложность получения техусло-
вий: «Затраты на инженерную 
структуру достаточно высоки в 
сравнении с другими региона-
ми». По данным компании  
«Инвест-аудит», в Перми пря-
мые затраты на строительство 
жилого здания составляют 58% 
от стоимости. Оставшуюся 
часть цены (42%) формируют 
расходы на создание инженер-
ной инфраструктуры и прио-
бретение земельного участка, 
инфляция за время строитель-
ства, а также прибыль застрой-
щика. В целом показатель сред-
ней себестоимости строитель-
ства варьируется от 35% в Респу-

блике Башкортостан до 63% в  
Челябинской области.
Директор пермского филиала 
ООО «СИК „Девелопмент-Юг“» 
Алексей Востриков считает, что 
сравнивать регионы по стои-
мости подключения к инфра-
структуре не очень корректно. 
«Здесь все индивидуально, нуж-
но сопоставлять конкретные 
площадки. По Иве (компания 
выиграла на торгах право освое-
ния 80 га на Иве в 2008 году.—„Ъ“) 
инфраструктурные затраты ле-
жат на нас, это сразу было про-
писано в договоре комплексно-
го освоения. Таких договоров 
по комплексному освоению в 
России не так уж много, сей-
час в рабочем состоянии всего 
около десяти. Сама форма до-
говора сложная, мы понима-
ли риски, на которые шли, их 
было много», — поясняет со-
беседник „Ъ“.

Сообразим на двоих
Практически все иногородние 
девелоперы, рискнувшие на-
чать проекты в Пермском крае, 
делают это с опорой на локаль-
ные ресурсы. Им требуется зна-
ние рынка и ситуации изну-
три, а также сокращение издер-
жек. Директор ООО УК «Столи-
ца Пермь» Константин Копытов 
поясняет, что в идеале иного-
роднему инвестору для управ-
ления объектом всегда нужно 
иметь в команде кого-то из 
местных. «Такой специалист 
лучше понимает покупатель-
ские потоки, здешний мента-
литет, ему проще сформиро-
вать команду. Но в Перми таких 
специалистов не хватает, и в 
этом смысле она не исключе-
ние по сравнению с другими 
регионами», — заключает он.
Пермских управленцев изна-
чально привлекала и москов-
ская ГК «КомСтрин» — перм-

ское направление возглавила 
Марина Коноплева, ранее рабо-
тавшая в структуре ГК «ЭКС». 
«Обычно "КомСтрин" заходит в 
те территории, где есть регио-
нальный партнер, или же опи-
рается на местные кадры», — 
говорит госпожа Коноплева. 
Позднее московский холдинг 
сам выступил в роли партнера 
ижевского девелопера «Талан», 
для которого пермская площад-
ка стала первой за пределами 
Удмуртии. Директор «Талана» 
Константин Макаров уточняет, 
что в свое время компания уде-
ляла достаточно много време-
ни изучению партнеров в Пер-
ми. «КомСтрин» — крупная фе-
деральная компания, с которой 
у нас много общих взглядов на 
стратегию развития. Важно, что 
наш партнер уже имеет опыт 
строительства в Перми, знает 
особенности рынка, ситуацию 
в регионе», — объясняет он, до-
бавляя, что для пермских про-
ектов также привлекаются и 
местные профессионалы.
Для некоторых инвесторов 
опора на региональный ресурс 
— стандартная практика .  
«Все сотрудники пермского фи-
лиала — местные жители, на-
ши партнеры, поставщики и 
подрядчики тоже местные.  
Это наша политика работы во 
всех регионах, мы всегда стре-
мимся по максимуму задейст-
вовать региональные ресурсы, 
именно поэтому нас не воспри-
нимают в различных городах 
России как чужих, мы естест-
венным образом вливаемся в 
жизнь каждого региона», —  
отмечает вице-президент  
ГК ПИК Александр Селюков.
Нередко зашедшие в регион за-
стройщики не ограничиваются 
привлечением пермских кадров 
— часть из них обзаводится соб-
ственной производственной ба-
зой в территории. Та же ГК ПИК 
еще в 2008 году приобрела завод 
железобетонных изделий перм-
ского ОАО «Стройиндустрия».  
О строительстве завода ЖБИ заду-
мывается и краснодарский «Деве-
лопмент-Юг». «Мы планировали 
здесь запуск завода по произ-
водству железобетонных изде-
лий, сейчас этот вопрос не яв-
ляется первоочередным, но не 
исключаю, что проект будет ре-
ализован в перспективе», — 
уточняет Алексей Востриков. 
Кроме того, холдинг догово-
рился с крупнейшим перм-
ским застройщиком жилой не-
движимости «КД Групп».  
Обе компании станут участ-
никами совместного пред-
приятия для освоения Ивы-1, 
доля участия пермского за-
стройщика в этом СП соста-
вит 10%, остальное — «Деве-
лопмент-Юг». «Мы изначаль-
но предполагали, что при вы-
ходе в новые регионы „Деве-
ломпент-Юг“ будет выступать 
в роли инвестора, и на иного-
роднем рынке нужна опор-
ная компания, которая имеет 
опыт реализации проектов, 
положительные отзывы и хо-
рошую репутацию. С "КД 
Групп" у нас сразу получился 
конструктивный диалог, ком-
пания себя в Перми зареко-
мендовала», — заключает го-
сподин Востриков.

Светлана Быкова,
Надежда Емельянова

Инвестор перемен
проект

Нехватку качественных  
торговых площадей в Перми 
признают и местные власти
ФОТО алеКсаНдра КОряКОва

В 2011 году чиновники стали  
продавать право аренды с обреме-
нением,  на аукцион выставлялись 
участки с правом застройки после 

расселения ветхого жилья   
ФОТО аНаТОлИя ЗерНИНа

Министерство финансов 
планирует перевести расче-
ты по сделкам купли-прода-
жи квартир из наличной в 
безналичную форму, чтобы 
повысить их прозрачность и 
увеличить собираемость на-
логов. особенно сильно 
данная инициатива ударит 
по собственникам и покупа-
телям вторичных квартир 
эконом- и комфорт-клас-
сов, где более 95% сделок 
проводится с помощью на-
личных денег и менять свои 
привычки не собираются ни 
продавцы, ни покупатели.

Ячейка общества
Пока инициатива Минфина, 
связанная с запретом налич-
ных расчетов между продав-
цами и покупателями квартир 
на сумму более 600 тыс. руб., 

законодательно не оформле-
на и является лишь предло-
жением министерства, кото-
рому еще предстоит пройти 
множество согласований.  
Но эксперты уже бьют трево-
гу и опасаются, что ее приня-
тие не только усложнит рас-
четы между участниками 
сделки, но и увеличит затра-
ты сторон, а так называемые 
альтернативные сделки и во-
все могут исчезнуть с рынка, 
так как при построении це-
почки решающую роль имеет 
скорость выполнения сторо-
нами своих обязательств. 

Такой пессимизм участни-
ков рынка недвижимости 
связан с тем, что за более чем 
20-летнюю историю сущест-
вования рынка недвижимо-
сти в постсоветской России у 
частных продавцов и покупа-
телей недвижимости вырабо-
талась максимально безопа-
сная и наиболее выгодная 

схема сделки — продажа че-
рез банковскую ячейку.  
«На сегодняшний день это на-
иболее распространенный и 
популярный вид расчетов в 
сделках с недвижимостью»,— 
говорит исполнительный ди-
ректор «МИЭЛЬ — Сеть офи-
сов недвижимости» Алексей 
Шленов. При использовании 
этой схемы покупатель в при-
сутствии продавца вносит 
деньги в заранее арендован-
ную банковскую ячейку, а 
продавец может их забрать 
после того, как представит 
документы, подтверждающие 
факт перехода права собст-
венности покупателю. Такая 
схема стала наиболее распро-
страненной в силу того, что 
после подписания договора 
купли-продажи в течение 
срока регистрации сделки 
квартира по факту оказывает-
ся спорным имуществом, ко-
торое уже вроде как не при-

надлежит продавцу, но еще и 
не принадлежит покупателю. 
Именно поэтому во избежа-
ние проблем и снижения ри-
сков участники рынка актив-
но используют данную схему. 

Кроме того, зачастую деньги, 
полученные продавцом кварти-
ры, тут же направляются на 
приобретение другой недвижи-
мости, где продавец уже также 
ждет закрытия своей сделки.  
К тому же продажа недвижимо-
сти через банковскую ячейку 
позволяет занизить стоимость 
сделки и не отчитываться о ее 
реальной сумме, так как по до-
говору аренды ячейки клиент 
не обязан не только указывать 
закладываемую сумму, но и во-
все сообщать банку, что будет 
находиться там. Это необходи-
мо для того, чтобы избежать 
уплаты 13-процентного налога 
на доходы физических лиц, ко-
торый обязан заплатить прода-
вец квартиры стоимостью вы-

ше 1 млн руб. в том случае, если 
квартира находится у него в соб-
ственности менее трех лет. 

Вторичное — наличное
По оценкам опрошенных участ-
ников рынка, на вторичном 
рынке на долю операций с на-
личными приходится примерно 
90-95% сделок. Причем чем ниже 
класс недвижимости, тем выше 
доля наличных операций. 

«Абсолютное большинство 
таких сделок приходится на сег-
мент экономкласса, где покупа-
тели подчас стремятся сэконо-
мить буквально на всем.  
В сегменте жилья бизнес-  
и элитного классов покупатели, 
напротив, проявляют большую 
финансовую и юридическую 
грамотность, активнее исполь-
зуя для расчетов по сделкам бан-
ковские инструменты»,—  
говорит гендиректор «Домус-
Финанс» Павел Лепиш. 

(Окончание на стр. 16) 

Метр по расчету
технологии   Банковская ячейка —  один из атрибутов 

сделок с вторичной недвижимостью
ФОТО НИКОлая цыгаНОва
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дом

(Окончание. Начало на стр. 15) 
«Это связано, во-первых, с тем, что мас-
совому потребителю привычнее ис-
пользовать наличные средства: данный 
способ оплаты ему более понятен. Во-
вторых, банковские продукты (аккре-
дитивы) — более дорогое удовольствие, 
чем ячейка»,— подтверждает гендиректор 
«МИЭЛЬ-Новостроек» Софья Лебедева. 
«Столь высокая популярность банков-
ской ячейки объясняется низкой стои-
мостью для клиента (аренда около 
3 тыс. руб. в месяц), доступностью и по-
нятностью такой схемы. Разумеется, та-
кие взаиморасчеты гарантируют со-
хранность средств и безопасность сдел-
ки, можно прописать условия доступа к 
ячейке. Единственная проблема, кото-
рую надо решать, заключается в достав-
ке денег»,— добавляет руководитель де-
партамента городской недвижимости 
компании  «НДВ-Недвижимость» Свет-
лана Бирина. 

Для продавцов и покупателей бизнес- 
и элитного сегментов рынка расчеты на-
личными менее удобны.«В элитном сег-
менте рассчитываться наличными осо-
бо не принято: во первых, это большие 
суммы для обналичивания, затраты на 
пересчет денег и ячейки и, конечно же, 
высокий риск. Поэтому в элитном сег-
менте 50% сделок идет через безналич-
ный расчет в тех или иных его фор-
мах»,— говорит управляющий партнер 
агентства Chesterton Екатерина Тейн. 
«Наличными же в сегменте премиально-
го жилья рассчитываются в основном 
или те покупатели, доходы которых но-
сят нелегальный или полулегальный ха-
рактер, например чиновники и функци-
онеры, или же так и не вышедшие из 
1990-х бизнесмены, которые доверяют 
только чемодану с наличными, но не 
банку»,— отмечает директор по разви-
тию DNA Realty Евгений Гуща. 

Еще меньше наличных операций на 
рынке первичной недвижимости, так 
как в этом секторе рынка клиенты, как 
правило, имеют дело с юридическими 
лицами и платят за купленные кварти-
ры путем перечисления денежных 
средств на расчетный счет продавца, 
указанный в договоре. «Давно не при-
ходилось сталкиваться с наличными 
расчетами на рынке новостроек. Как 
правило, деньги покупатель переводит 
на расчетный счет застройщика»,—  
говорит директор отделения «МИЦ-Не-
движимости» на Пресне Инна Игнатки-
на. «На первичном рынке безналичная 

схема расчетов превалирует. Дело в 
том, что по безналу застройщикам про-
давать гораздо удобнее, ведь речь идет 
о реализации большого объема жилья, 
сделках с сотнями покупателей. За-
стройщики просто не могут ездить с ка-
ждым клиентом в банк, чтобы арендо-
вать сейфовую ячейку для передачи де-
нег — такая схема хороша лишь для 
расчетов между физическими лица-
ми»,— добавляет Павел Лепиш. Однако 
некоторые застройщики все же вспоми-
нают забавные случаи, когда в офис 
продаж на объекте приезжают люди с 
чемоданами наличных и просят про-
дать им сразу несколько квартир.  
Но в последние годы такие случаи и 
правда редкость. 

Бремя нала
Таким образом, новая инициатива, с ко-
торой выступил Минфин, в первую оче-
редь коснется рынка вторичного жилья 
эконом-класса. И попытка перевести 
этот сегмент на безналичный расчет 
выглядит сомнительной. «Желание вла-
стей сделать рынок более прозрачным 
и вывести его из тени понятно, однако 
способы, которыми они собираются ре-
шать данную проблему, вызывают сом-
нения. При принятии подобного реше-
ния рынок недвижимости поначалу ис-
пытает настоящий шок, потому что 
привычка платить, а главное, получать 
наличные у нас в крови»,— рассуждает 
управляющий партнер Contact Real 
Estate Денис Попов. Но менталитет — 
это лишь половина дела. Как показыва-
ет практика, на рынке новостроек поку-
патели прекрасно освоились с перево-
дом денег на счет девелопера. 

Куда больше вопросов и сомнений 
вызывает тот факт, что стоимость бан-
ковских услуг куда выше наличного рас-
чета. На практике для использования 
безналичных денег при оплате кварти-
ры чаще всего применяется так называе-
мый безотзывный аккредитив (специ-
альный счет в банке, куда покупатель за-
числяет деньги и не может их получить 
обратно в течение оговоренного перио-
да, а продавец в течение этого же перио-
да может получить их на свой счет при 
предъявлении соответствующих доку-
ментов). Внешне эта схема очень похожа 
на ту, которая используется при брони-
ровании банковской ячейки, но стоит 
она в несколько раз дороже. 

«Приведем конкретный пример:  
цена, указанная в договоре купли-про-
дажи квартиры,— 30 000 000 руб. Арен-
да ячейки под сделку, вешающую такую 

сумму сроком на месяц, будет стоить 
около 2,5-5 тыс. руб. Аккредитив на та-
кую сумму будет стоить около  
0,1% от суммы.  
Получается 30 тыс. руб., то есть в шесть 
раз дороже аренды ячейки. К тому же 
многие банки устанавливают мини-
мальную стоимость такой операции в 
размере 40-60 тыс. руб. вне зависимо-
сти от суммы сделки, а это очень суще-
ственные суммы»,— подсчитал испол-
нительный директор Quadro Real Estate 
Андрей Иванов. «Для нижнего сегмента 
рынка, где и продавец, и покупатель 
могут торговаться за 10 тыс. руб., это 
слишком высокая стоимость услуги» ,— 
полагает Евгений Гуща. 

Банки, правда, готовы пересмотреть 
расценки на аккредитивы, когда эта схе-
ма будет более распространенна и отра-

ботанна, но на это уйдет немало време-
ни. Как отмечает гендиректор «Метриум 
Групп» Мария Литинецкая, аккредити-
вы уже сейчас набирают популярность 
среди клиентов, а если стоимость таких 
операций снизится, то они будут пользо-
ваться немалым спросом. 

Правда, для перехода на безналич-
ные расчеты есть еще ряд существен-
ных препятствий. «На рынке россий-
ской недвижимости есть характерная 
особенность: многие продавцы (при-
мерно 25-30%), невзирая ни на что, хо-
тят получить деньги в валюте. Валют-
ные операции между физическими ли-
цами запрещены. Это значит, что в ак-
кредитив покупатель будет вынужден 
положить деньги с запасом на рост кур-
са валют. Курс за две недели регистра-
ции может измениться, и конвертация 
заранее добавляется в стоимость»,— 
рассказывает исполнительный дирек-
тор агентства «Усадьба» Елена Семина. 
Конечно, такие случаи в основном ха-
рактерны для рынка элитного жилья, 

но встречаются иногда и в нижних сег-
ментах рынка. Другая проблема — это 
„серые“ сделки. Как уже отмечалось вы-
ше, собственники квартир, владеющие 
жильем менее трех лет, должны запла-
тить 13% налога с разницы стоимости 
покупки и продажи. И если, например, 
человек покупал квартиру по низкой 
цене или по договору с заниженной 
стоимостью, то налог на разницу может 
оказаться существенным. “Расчет на-
личными может быть „серым“, когда за-
ниженная сумма сделки записывается в 
договор, например 1 млн руб., а через 
ячейку банка передается реальная сум-
ма сделки, которая может в десятки раз 
ее превышать. Такая форма применяет-
ся, когда продавец хочет уклониться от 
уплаты подоходного налога»,— 
 говорит Денис Попов.  
По его словам, никакие поправки Мин-
фина не заставят людей вывести в от-
крытую зону эти суммы. 

Впрочем, несмотря на все сложно-
сти, некоторые шаги на пути к безна-

личным сделкам на рынке недвижимо-
сти сделаны. Так, с 1 марта вступили в 
силу поправки к Гражданскому кодексу, 
согласно которым договор купли-про-
дажи квартиры считается заключен-
ным не с момента его регистрации, а с 
момента подписания и оплаты сделки. 
«Из этого следует, что обязательства у 
сторон возникают в момент подписа-
ния договора, а не после его государст-
венной регистрации, как это было ра-
нее, это существенно снижает риски 
сторон при организации расчетов за не-
движимость»,— объясняет Инна Игнат-
кина из «МИЦ-Недвижимости». 

Тем не менее, утверждают практиче-
ски все опрошенные эксперты, россий-
ский рынок вторичной недвижимости 
пока не готов переходить на систему 
безналичных расчетов. Для того чтобы 
чемоданы с наличными деньгами заме-
нили банковские платежки, изменить-
ся должны не только менталитет и стра-
хи продавцов и покупателей, но и в це-
лом законодательная база. В противном 
случае рынок недвижимости еще боль-
ше уйдет в тень, чем это есть сейчас. 
Сейчас же в случае вступления этой 
нормы в силу появятся новые «серые» 
схемы, которые лишь увеличат риски 
участников сделок. «Я уверен, что участ-
ники сделок купли-продажи жилья най-
дут способы так или иначе обойти за-
прет на операции с большими суммами 
наличных. Например, часть суммы по 
сделке будет перечисляться на счет про-
давца, а часть — передаваться, как се-
годня, через банковскую ячейку. Кроме 
того, можно вообще не пользоваться 
ячейкой, а передавать часть суммы из 
рук в руки, что существенно увеличива-
ет риски всех сторон»,— подытоживает 
Павел Лепиш.  
«Несомненно, это нарушит привычные 
и отработанные процедуры расчетов, 
значительно увеличит и без того нема-
лые на ровном месте доходы банков, 
ведь за любые операции по переводу 
денег они берут проценты. Не думаю, 
что это окажет серьезное влияние на 
количество сделок и изменение цен, 
но вот к росту накладных расходов и 
уходу части сделок в тень точно приве-
дет»,— уверен управляющий партнер 
Spencer Estate Вадим Ламин. «С психо-
логической точки зрения люди в боль-
шинстве своем пока не готовы к безна-
личной форме расчетов. Поэтому ини-
циатива Минфина, на мой взгляд, пре-
ждевременна»,— соглашается Светла-
на Бирина. 

Игорь Андреев

(Окончание. Начало на стр. 13) 
У нас тоже имеется положительный ре-
зультат: если по итогам 2011 года у нас 
прибыль была 3,5 млн, то по итогам 
2012-го — 5,5 млн руб. Но надо учиты-
вать, что компания у нас многопро-
фильная, здесь не только строительное 
направление учитывается», — заключа-
ет собеседник „Ъ“.

По мнению директора по продажам 
ОАО «Пермский завод силикатных па-
нелей» Алексея Демкина, определен-
ную роль сыграли политический фак-
тор и смена регионального руководст-
ва в 2012 году. «Думаю, прошлый год — 
это отчасти влияние политических 

трендов. Пришел новый губернатор, 
строители воодушевились, потому что 
руководителю территории интересна 
сама отрасль.  
Застройщики больше вкладываются в 
работу и стараются реагировать на 
тренды, задаваемые властью.  
В частности, было заявлено о том, что 
нужно увеличить объемы строительст-
ва до 1 млн кв. м в год, и компании вы-
страивают свой процесс на увеличение 
объемов. Сколько мы выдержим — это 
вопрос», — полагает собеседник „Ъ“. 
При этом он отмечает влияние и эконо-
мических причин. 
 «В течение 2012 года цена квадратного 
метра жилья выросла в среднем на 15%. 
Сейчас рынок в принципе насыщен не-
движимостью. А в 2008–2009 годах объ-

емы нового строительства были тако-
вы, что в продаже было всего 70 тыс. 
кв. м, такого никогда раньше не наблю-
далось. Нормой считается, если в реа-
лизации есть от 150 до 250 тыс. кв. м 
жилья», — добавляет господин Демкин.

Гендиректор ОАО «Стройпанельком-
плект» (СПК) Виктор Суетин также обра-
щает внимание на рост спроса и цен на 
жилую недвижимость. «В 2011 году у нас, 
например, были убытки, но это последст-
вия кризиса. Те застройщики, у кого есть 
основные фонды и производственные 
мощности, заводы, немалые затраты не-
сут на их содержание, в том числе и в кри-
зисный период. При этом в кризис и по-
сле него было много недостроенных 
объектов, которые не продавались.  
В прошлом году наметилась стабилиза-

ция рынка, рост спроса, он стал устой-
чивым, выросли цены на жилую не-
движимость, это повлияло на финан-
совые итоги предприятий в 2012 году», 
— считает господин Суетин.

Однако гендиректор СПК исключа-
ет политическую составляющую из 
числа факторов, которые сказались на 
результатах работы девелоперов: 
«Строительство — это длительный 
процесс, поэтому первые итоги если и 
будут, то мы их увидим через два-три 
года, и пока я бы не сказал, что уда-
лось сделать какой-то существенный 
задел на 2013–2014 годы. Не было по 
факту принято никаких кардиналь-
ных решений, кроме политического 
решения по генплану.  
Те же отношения с монополистами — 
эти проблемы не решены в пользу за-
стройщиков».

Председатель совета директоров 
ОАО «КД Групп» Андрей Гладиков со-
глашается, что политическое влия-
ние на рынок жилья практически от-
сутствует. «О нем можно было бы го-
ворить, если бы было какое-то влия-
ние на сферу ипотечного кредитова-
ния, если бы действительно были 
сформированы социальные ставки 
по ипотеке на уровне 7–8%, это было 
бы политическое решение», — ут-
верждает эксперт. Он объясняет фи-
нансовый рост оживлением рынка 
частных, целевых продаж в ново-
стройках. «Наблюдался рост цен, но 
это в свою очередь повлияло и на 
рост себестоимости строительства.  
Цены на цемент, кирпич, металл вы-
росли. Поэтому дельта осталась при-
мерно такой же, то есть рентабель-
ность не очень изменилась. Хотя 

объемы сдачи жилья увеличились», 
— отмечает господин Гладиков.

На год вперед
Аналитики рынка недвижимости так-
же констатируют рост стоимости ква-
дратного метра в течение 2012 года, 
однако говорят о замедлении темпов 
прироста уже в начале этого года.  
«В прошлом году темпы роста цен на 
жилье в новостройках действительно 
показали существенный рывок по 
сравнению с другими показателями и 
индексами. Рост составил 14,04% по 
новостройкам. По готовому жилью 
темпы роста почти такие же — 13,73%.

Но уже первый квартал этого года по-
казал снижение темпов, в частности, 
по новостройкам темпы роста всего 
лишь 1,24%, а по готовому жилью — 
 и вовсе минус 1,5%. Это вызвано воз-
росшим количеством предложения на 
рынке», — комментирует Регина Дав-
летшина, директор консалтингового 
агентства Research & Decisions. Между 
тем эксперты фиксируют устойчивый 
спрос на жилье.  
«О наличии спроса говорят и другие 
факторы — сейчас, например, стирается 
грань между стоимостью квадратного 
метра на разных этапах строительства. 
Если раньше приобрести жилье в строя-
щемся доме на начальном этапе было 
значительно дешевле, то сейчас разни-
ца в цене минимальна. Например, если 
взять в среднем жилье, сдающееся в 
2013 и 2016 годах, разница составляет 
2–3 тыс. руб. за кв. м. Кроме того, исчеза-
ет граница между ценами в разных тер-
риториальных зонах», — резюмирует 
госпожа Давлетшина.

Ожидания самих застройщиков и 

финансовые прогнозы на этот год раз-
нятся. «Хотя первый квартал 2013 года 
показал обратную динамику — пошло 
снижение цены, к осени, я думаю, сно-
ва наметится небольшой рост.  
В этом году мы планируем сдать значи-
тельно больший объем: если в прош-
лом году в Перми мы сдали 48 тыс. кв. м 
жилья, то в этом году рассчитываем 
ввести 62–65 тыс. кв. м», — говорит 
Алексей Демкин.

Виктор Суетин предполагает, что прош-
логодние положительные тенденции пе-
рейдут и в 2013 год. 
 «Если не случится очередного кризиса и со-
хранится динамика 2012-го и начала 2013 
года, то и финансовые результаты в этом го-
ду будут как минимум не хуже. Рассчиты-
ваю увеличить и выручку, и прибыль, если 
сдам 40–50 тыс. кв. м в этом году.  
Фактически этот объем будет в два раза 
больше, чем то количество, которое мы 
сдали в 2012 году: прошлогодний итог 
можно смело делить на пару лет, в преды-
дущие периоды мы сдавали мало», — поя-
сняет господин Суетин. По его словам, 
основная задача — не резко увеличить 
прибыль, а сделать ровный задел на следу-
ющие годы.

У Андрея Гладикова ожидания на этот 
год скорее пессимистичные. «Пока не ви-
жу потенциала платежеспособного спроса 
и реально действующих программ по ипо-
теке, по стимулированию спроса.Сейчас 
практически не осталось тех, кто смог бы 
купить жилье. Те, кто могли, уже приобре-
ли квадратные метры. Остались люди, ко-
торые нуждаются в улучшении жилищ-
ных условий, но без мер господдержки 
сделать это не в состоянии», — заключает 
девелопер.

Светлана Быкова

передовики производства

Пришли на выручку

Компания Выручка, 2011, млрд руб. Выручка, 2012, млрд руб. Прибыль/ Убыток, 2011, млн руб. Прибыль/ Убыток, 2012, млн руб.

ОАО «КД Групп»* 0,066 0,113 0,281 1,57

ОАО «Камская долина»** 0,865 1,29 – 98,1 11,73

ОАО «Пермский завод силикатных панелей» 2,25 3,77 16,62 211,37

ОАО «Стройпанелькомплект» 0,245 0,27 – 25,8 19,9

ОАО «Трест №14» 1,64 2,18 – 182,2 – 25,45

ДЕВЕлОПЕРы жИлОй НЕДВИжИМОСТИ, ОПуБлИКОВАВшИЕ фИНАНСОВыЕ ИТОГИ 2012 ГОДА

*   - входит в холдинг «КД Групп»           ** - входит в холдинг «КД Групп»
Источник: годовая бухгалтерская отчетность компаний

 Выручка «Стройпанелькомплекта» 
 в  2012 году составила 270,3 млн руб.  
ФОТО МаКсИМа КИМерлИНга

На вторичном рынке недвижимости  
на долю операций с наличными приходится  
примерно 90-95% сделок
 ФОТО Олега Харсеева

Метр по расчету
технологии  


