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Строительный рынок юга России 
по итогам 2015 года показывает 
разнонаправленную динамику. 
Если в Краснодарском крае ввод 
нового жилья сократился на 
2,9%, то в Ростовской области 
продолжил расти — на 3,6% к 
2014 году. Девелоперы, кото-
рые наращивали темпы строи-
тельства в прошлом году, в буду-
щее смотрят осторожно, при-
знавая, что новых «рекордов» не 
предвидится. Предсказать раз-
витие отрасли не берутся и экс-
перты, отмечая, что стало слиш-
ком много факторов неопреде-
ленности.

Рост на остатках
По данным Ростовстата, в 2015 

году ввод жилья вырос в трех реги-
онах Южного федерального округа: 
Республике Адыгея (9%), Республике 
Калмыкия (0,6%) и в Ростовской об-
ласти (3,6%). В Астраханской облас-
ти ввод жилья сократился на 7,8%, в 
Краснодарском крае — на 2,9%. За-
метнее всего темпы строительства 
упали в Волгоградской области (на 
13,7%). В минувшем году девелопе-
ры спешили достроить уже начатые 
объекты, поэтому в ряде регионов 
темпы строительства жилья растут, 
несмотря на очевидный кризис в от-
расли. «Рост темпов обеспечивает за-
дел предыдущих лет, когда большие 
объемы были построены, но еще не 
введены в эксплуатацию. В 2016 го-
ду таких „заготовок“ уже ни у кого 
нет»,— говорит управляющий парт-
нер M9 Максим Морозов. 

АО «Патриот-Девелопмент Юг» в 
2015 году ввело рекордный для ком-
пании объем жилья в Ростове-на-До-
ну — 149,1 тыс. кв. м, примерно на 
60% больше, чем в 2014 году, расска-
зал генеральный директор Сергей 
Анискин. Так, по его словам, ком-
пания полностью завершила стро-
ительство жилых домов в третьем 
микрорайоне «Западных ворот» в 
Левенцовке, сдав последние два кор-
пуса и детский сад на 125 мест, пост-
роенный по госзаказу. Также полно-
стью закончено жилое строительс-
тво ЖК «Акварель», где сданы все жи-
лые корпуса и двухуровневый пар-
кинг на 260 машиномест. «Рекорд-
ные объемы ввода 2015 года были 

запланированы в нашей инвести-
ционно-строительной программе 
на долгосрочный период. Но в насту-
пившем году у нас за все время рабо-
ты, видимо, впервые будет сниже-
ние объемов ввода. Корректировка 
вернет нас к более привычным по-
казателям 2012–2014 годов, то есть в 
районе 100 тыс. кв. м в год»,— пояс-
няет господин Анискин.

Минувший год также характери-
зовался тенденцией к увеличению 
ввода жилья у индивидуальных за-
стройщиков и сокращению темпов 
у предприятий и организаций. В Рос-
товской области, по данным статис-
тики, первые обеспечили строитель-
ство более 64% жилья, а темпы стро-
ительства нарастили на 14,2%. Ор-
ганизации, напротив, объем ввода 
многоквартирных домов сократи-
ли на 11%.  

«Индивидуальным застройщи-
кам надо быстрее достраивать и про-
давать, у них нет такого запаса сво-
бодных денежных средств, как у 
крупных организаций»,— объясня-
ет гендиректор АН «Парус» Максим 
Хмель. «Индивидуальные застрой-
щики несут меньше рисков, нежели 
крупные, соответственно и денеж-
ных средств им требуется гораздо 
меньше для завершения строительс-
тва»,— добавляет руководитель отде-
ла продаж СК «10ГПЗ» Валерий Чай-
ка. По его словам, в 2015 году ком-
пания ввела в эксплуатацию два жи-
лых дома общей площадью порядка 
30 тыс. кв. м.

Сергей Анискин из «Патриот-Де-
велопмент Юг» заключает, что 2015 
год был для строительной отрасли 
региона «обычным». «Проблемы, 
как правило, испытывали те, кто 
работал не по ФЗ-214 («Об участии в 
долевом строительстве».— „Ъ“),— у 
них упал спрос. У нас был перенос 
сроков ввода нескольких корпусов, 
которые должны были закончить до 
конца 2015 года, но это была локаль-
ная проблема — объемы наших вво-
дов по году это подтверждают»,— го-
ворит он.

Новые лица
Несмотря на неясные перспек-

тивы отрасли, в 2015 году девелопе-
ры и начинали, и заявляли крупные 
проекты в регионе. По мнению Мак-
сима Хмеля, наиболее заметным со-
бытием стал приход краснодарской 

СИК «Девелопмент-Юг» в Ростовс-
кую область. В июле компания нача-
ла строительство жилого комплекса 
«Южный берег» в Батайске. На участ-
ке на берегу реки Малый Койсуг пло-
щадью 3,4 га планируется возвести 
восемь монолитно-каркасных домов 
комфорт-класса высотностью девять 
и 17 этажей, всего примерно 2 тыс. 
квартир, рассчитанных на прожива-
ние 6 тыс. человек. Общая площадь 
жилого комплекса — 50 тыс. кв. м, 
стоимость строительства — 2 млрд 
руб. По словам вице-президента ком-
пании «Девелопмент-Юг» Игоря Ми-
щенко, в 2016 году компания плани-
рует начать строительство жилья и в 
Ростове-на-Дону — в Левенцовском 
районе на участке от 15 до 25 га. 

О планах войти в девелоперский 
бизнес заявила в 2015-м «Группа Аг-
роком» Ивана Саввиди. Холдинг на-
мерен освоить участок в границах 
ул. Текучева — ул. Нансена — пр. Те-
атральный — пер. Крепостной, на 
участке площадью около 11 га, где 
ранее находился принадлежащий 
группе колбасный завод «Тавр». «Аг-
роком» хочет построить здесь 330 
тыс. кв. м жилья и 88 тыс. кв. ком-
мерческих площадей. В целом стро-
ительство микрорайона рассчитыва-
ется на семь лет, в рамках первой оче-
реди планируется ввести 40–50 тыс. 
кв. м жилья. Сейчас компания зани-
мается поиском подрядчика и вы-
работкой концепции проекта. Объ-
ем инвестиций оценивается в 22 мл-
рд руб. Выйти на строительную пло-
щадку рассчитывают в третьем-чет-
вертом квартале 2015 года, но при-
знают, что сроки рассматриваются 
как «подвижные и зависящие от эко-
номической ситуации». Источник 
„Ъ“, знакомый с ходом проекта, под-
тверждает, что в группе пристально 
следят за конъюнктурой рынка и не 
спешат с запуском. Интересно, что в 
самом «Агрокоме» на ситуацию смот-
рят с некоторым оптимизмом, делая 
ставку на то, что в течение «двух-трех 
лет в экономике начнутся позитив-
ные изменения». Впрочем, не все 
участники рынка разделяют опти-
мизм «Агрокома». «В нынешней эко-
номической ситуации входить в биз-
нес новым игрокам, которые не име-
ют опыта в девелопменте, я бы вооб-
ще не советовал»,— считает генди-
ректор АО «ЮИТ Дон» Андрей Шу-
меев.  

Риски и возможности
«Серьезное беспокойство» ситуа-

ция в строительной отрасли вызыва-
ет и у региональных властей, имен-
но так описал свое отношение к ней 
губернатор Ростовской области Ва-
силий Голубев. По его словам, прави-
тельству необходимо будет прорабо-
тать дополнительный комплекс мер 
поддержки, как девелоперов, так и 
покупателей недвижимости. В кон-
це 2015 года господин Голубев при-
знавал, что в регионе есть риск по-
явления нескольких новых долго-
строев. 

«Ситуация напоминает кризис 
2008 года, многие рассчитывали 
распродавать по-быстрому, но спрос 
упал в разы. Более крупные игроки 
могут продержаться, но некоторым 
придется пойти на крайнее меры и 
заморозить проекты»,— согласен 
Максим Хмель. При этом, по его сло-
вам, банки сейчас «очень аккуратно» 
работают с девелоперами. Выход эк-
сперт видит в том, чтобы привлекать 
соинвесторов. 

К трудностям с финансировани-
ем и падением спроса добавляют-
ся и проблемы смежных отраслей, 
к примеру — на рыке стройматери-
алов. По оценке Максима Морозова 
из M9, в стране наблюдалось сниже-
ние производства цемента, и это до-
полнительно поднимало цены в от-
расли. В среднем, цены на цемент в 
2015–2016 году растут на 1,5% в ме-
сяц, говорит он. 

«Мы используем только отечес-
твенные стройматериалы, так что 
скачки курсов валют непосредствен-
но на затраты не влияли. А вот инф-
ляция, конечно, вынудила произво-
дителей поднять цены примерно на 
ее уровень»,— отмечает гендирек-
тор «Патриот-Девелопмент Юг» Сер-
гей Анискин. 

По мнению Максима Хмеля, рас-
ходы растут прежде всего на строи-
тельстве сложных объектов с боль-
шим количеством иностранных ма-
териалов и оборудования, к приме-
ру, гостиничных комплексов. Жи-
лищное строительство от колебания 
курсов иностранных валют зависит 
меньше. Эксперт добавляет, что уро-
вень отгрузки стройматериалов пада-
ет, что дает возможность девелоперам 
заключать контракты по более выгод-
ным для строителей ценам. Кроме то-
го, собственники участков стали бо-

лее гибкими и продавали объекты в 
2015 году с 10–15%-ным дисконтом, 
знает господин Хмель. Проблемой 
остаются высокие цены на подклю-
чение к коммунальным сетям.

Ценные предложения 
Падение спроса на недвижимость 

в 2015 году признают и девелоперы, 
и эксперты, но в оценках его глуби-
ны немного расходятся. По словам 
Андрея Шумеева из «ЮИТ Дон», в 
Ростове-на-Дону спрос упал на 25–
30%. По оценке гендиректора АН 
«Титул» Евгения Сосницкого, чис-
ло сделок на рынке упало пример-
но на треть, а в некоторых сегмен-
тах — сразу на 50%. Директор ком-
пании «Магистрат-Дон» Варвара Рот-
мистровская поясняет, что в 2015 го-
ду сложился так называемый «рынок 
покупателя». «Предложение превы-
шало спрос, однако ситуация силь-
но разнилась в зависимости от лока-
ции. В целом же, по нашим данным, 
спрос на первичном рынке снизился 
на 20–25%, а предложение выросло 
на 35%. Такое падение спроса в 2015 
году частично обусловлено ажиота-
жем конца 2014-го, когда на волне 
валютных скачков все, у кого были 
сбережения, вложили их в недвижи-
мость. В то же время, по нашей ста-
тистике, количество повторных по-
купок осталось на прежнем уровне, 
а вот инвестиционных сделок стало 
меньше из-за разницы в ипотечных 
ставках на первичном и вторичном 
рынке»,— рассказывает она. 

Валерий Чайка из «10ГПЗ» гово-
рит, что в начале 2015 года компа-
ния фиксировала низкий темп про-
даж на фоне ослабления курса руб-
ля, во втором-третьем квартале про-
дажи были «стабильно невысоки-
ми», а в четвертом квартале удалось 
реализовать более 60% годового пла-
на. В целом за минувший год «10ГПЗ» 
удалось нарастить темп продаж бо-
лее чем в два раза, заявил господин 
Чайка.

Некоторые девелоперы планиру-
ют обновление самого продукта. По 
словам Сергея Анискина из «Патри-
от-Девелопмент Юг», на принадле-
жащем компании ККПД в 2016 году 
должна быть запущена новая техно-
логическая линия, которая позволит 
строить дома по модульной индуст-
риальной системе с гибкой кварти-
рографией.

Стимулировать спрос застройщи-
кам придется наиболее популярными 
предложениями: продать квартиры-
студии небольшой площади, доступ-
ные по цене, или квартиры с чистовой 
отделкой. По мнению Варвары Ротмис-
тровской, в ход пойдут и различные 
акции и скидочные программы. Так-
же будут актуальны различные совмес-
тные программы с банками-партнера-
ми и возможность приобрести жилье 
по военной ипотеке или с использова-
нием материнского капитала.

В кризис 2008 года ряд столичных 
девелоперов выбирали стратегию 
демпинга, что сокращало маржу, но 
стимулировало продажи. Региональ-
ные застройщики на это не пойдут, 
уверен Максим Хмель, добавляя, что 
слишком сильное снижение цены 
может насторожить покупателя.

 
Туманные прогнозы

Предсказать, что будет со строи-
тельным рынком в среднесрочной 
перспективе, эксперты и девелопе-
ры берутся с крайней осторожнос-
тью. «Сейчас делать прогнозы — это 
все равно, что гадать на кофейной 
гуще. Нельзя предположить, что бу-
дет с ценой за баррель нефти и не со-
бьют ли еще какой-нибудь самолет. 
Стало слишком много факторов не-
определенности»,— говорит Мак-
сим Хмель. Гендиректор АО «ЮИТ 
Дон» Андрей Шумеев считает, что в 
2016 году отрасль продолжит разви-
ваться по тенденциям 2015-го. Евге-
ний Сосницкий из АН «Титул» доба-
вил, что уже видит некоторое ожив-
ление рынка. С ним соглашается и 
господин Хмель, который расска-
зывает, что сделки совершаются и с 
крупными объектами, и с землей.

Доминировал на рынке в 2015 го-
ду эконом-класс, такая ситуация про-
должится в 2016 году, однако из-за то-
го, что это очень конкурентный сег-
мент, требования к объекту у поку-
пателей будут расти. «На выбор квар-
тиры будут влиять не только ее пла-
нировка и стоимость, но и наличие 
в шаговой доступности всей необ-
ходимой социально-бытовой инф-
раструктуры, магазинов, парковок 
и остановок общественного транс-
порта. Это заставит застройщиков в 
борьбе за покупателя предлагать бо-
лее качественный продукт»,— счита-
ет Варвара Ротмистровская. 

Анатолий Костырев

— стратегия—

И строить, и жить помогают

К рискам готовы
«Манго Телеком» в Крас-
нодаре Александр Луза-
ков. 

За последнее время на рынке по-
явилось немало примеров востре-
бованных российских разработок. 
Например, компания AT Consulting 
за последние пять лет создала ре-
шения для автоматизации рабо-
ты ведомств в госсекторе, биллинг 
для тепловой и электроэнергетики, 
системы хранения данных и отчет-
ности, платформу автоматизации 
деятельности органов власти на 
базе СПО. Компания DATUM Group 
внедрила унифицированную сис-
тему управления газораспределе-
нием в «Газпром газораспределе-
ние Тамбов». Благодаря работе сис-
темы компания тратит в среднем в 
пять раз меньше средств на устра-
нение последствий неполадок в се-
ти. «Еще один пример — создание 
геоинформационной системы для 
министерства сельского хозяйс-
тва Ростовской области, благодаря 
которой работники министерства 
могут выявить земли, которые ис-
пользуются без соответствующих 
документов»,— рассказал Роман 
Мацегоров из DATUM Group. 

«Наиболее успешными нашими 
разработками являются системы 
потокового распознавания „Скан-
Загрузка документов“ и „Скан-Ар-
хив“,— отметил руководитель отде-
ла комплексных решений ГК «Гэн-
дальф» Иван Тараненко.— „Скан-За-
грузка документов“ автоматически 
вводит первичные документы в 1С, 
а „Скан-Архив“ переводит докумен-
ты в электронные скан-образы и со-
храняет их в базе 1С. „Скан-Архив“ 
мы создали до политики импорто-
замещения, его сразу восприня-
ли хорошо. Но в 2015 году интерес 
к программе увеличился из-за из-
менений в налоговой декларации 
по НДС». 

В качестве примера собственных 
успешных разработок Александр 
Лузаков из «Манго Телеком» приво-
дит виртуальную АТС (ВАТС) Mango 
Office и центр обработки вызовов 

(ЦОВ) — облачные коммуникаци-
онные сервисы для компаний лю-
бого размера. Они позволяют быст-
ро телефонизировать бизнес без за-
купки дорогостоящих «железных» 
АТС и прокладки проводов и помо-
гают оптимизировать все бизнес-
процессы, так или иначе связанные 
с общением по телефону.

По словам Дмитрия Васильева, 
компания «КРОК» также использу-
ет собственные разработки во мно-
гих проектах; например, решения 
по автоматизации переписи насе-
ления и сельскохозяйственной пе-
реписи. Кроме того, «КРОК» также 
является разработчиком собствен-
ной системы электронного доку-
ментооборота. В прошлом году на 
ее основе была создана централи-
зованная корпоративная информа-
ционная система для автоматиза-
ции документооборота в холдинге 
СИБУР. Проект помог ускорить до-
кументооборот, усилить контроль 
за исполнением поручений и дого-
ворных обязательств, сократить на 
20% время подбора документов по 
запросу топ-менеджеров или про-
веряющих органов. 

В связи с экономическим кризи-
сом и, следовательно, урезанием 
бюджета на ИТ у многих компаний 
отличным вариантом сокращения 
издержек становятся облачные тех-
нологии. По мнению Максима За-
харенко из «Облакотеки», отечест-
венным разработчикам необходи-
мо воспользоваться моментом и на-
чать работу именно в направлении 
внедрения облачной инфраструк-
туры, пока экономическая ситуа-
ция не стабилизируется. Сама «Об-
лакотека» на протяжении четырех 
лет предлагает клиентам множест-
во решений по переносу ИТ-ресур-
сов в российское облако. «Вместо 
единовременной крупной затраты 
на программное обеспечение и обо-
рудование гораздо выгоднее вно-
сить небольшие суммы каждый ме-
сяц за поддержку облачных реше-
ний. У нас к этому все только привы-
кают, присматриваются. На Западе 
же перевод бизнес-информации в 
облако — устоявшийся тренд». 

Систему не изменишь
Однако далеко не во всех сферах 

ИТ-рынка можно осуществить им-
портозамещение. «Есть сложнос-
ти с импортозамещением в облас-
ти разработки системного софта 
и баз данных. Отечественные ре-
шения есть, но по многим пара-
метрам они сильно уступают про-
дуктам крупных западных компа-
ний или совсем не способны реа-
лизовать часть функций, создан-
ных иностранными производите-
лями»,— комментирует Дмитрий 
Васильев, партнер, директор бло-
ка регионального бизнеса компа-
нии AT Consulting. «Для создания 
серверного программного обеспе-
чения и операционных систем то-
же необходимы профессионалы в 
этих сферах и отлаженные техно-
логии разработки. Но наша страна 
не имеет в этом положительного 
опыта. И если бы не политика им-
портозамещения, вряд ли сейчас 
кто-то был готов отказаться от про-
грамм Microsoft»,— убежден Юрий 
Приходько из «Гэндальфа». 

Дмитрий Васильев из «КРОК» 
также полагает, что в кризис ма-
ловероятно появление продуктов, 
замещающих «тяжелое» железо. 
Это требует очень серьезных ин-
вестиций. Кроме того, есть риски, 
связанные с переходом ИТ-инфра-
структуры заказчика на новое обо-
рудование и его последующую тех-
ническую поддержку. Система тех-
нической поддержки вендоров раз-
вилась за 20 лет до высокого уров-
ня, замещающим производителям 
понадобится ощутимое время, что-
бы его достичь. С другой стороны, 
по наблюдению эксперта, уже сей-
час усиливается тренд на то, что 
весь апгрейд «железа», как импор-
тного, так и российского, произ-
водится с помощью специального 
софта (SDS, программно-опреде-
ляемых СХД), в том числе и от рос-
сийских разработчиков, использу-
ющих open source. С помощью SDS 
можно получить эффективно рабо-
тающий программно-аппаратный 
комплекс, не приобретая мощные 
серверы. 

Воля государства
Усилить конкурентные преиму-

щества российских разработчи-
ков можно лишь при поддержке го-
сударства. По мнению Юрия При-
ходько из «Гэндальфа», в настоящее 
время государству особенно важно 
сфокусировать внимание на удер-
жании высококлассных специа-
листов в российских компаниях. 
Чтобы разработчики могли пред-
ложить сотрудникам высокую зара-
ботную плату, необходима финан-
совая поддержка от государства. 
Это могут быть преференции рос-
сийским ИТ-разработчикам, нало-
говые льготы. 

Без государственной помощи не 
обойтись и в подготовке молодых 
ИТ-кадров. «Уже сейчас  началось 
движение в сторону расширения 
перечня ИТ-специализаций в вузах 
и увеличения количества студен-
тов по информационным техноло-
гиям,— отмечает Дмитрий Василь-
ев из «КРОК». Участники рынка так-
же включились в этот процесс. Так, 
«КРОК» сейчас участвует в целом ря-
де проектов, в том числе является од-
ним из основных партнеров проек-
та «Школа ИТ-решений», где ребята 
еще до поступления в вуз получают 
реальный опыт работы айтишника. 
При участии ГК «Гэндальф» в Южном 
федеральном университете была от-
крыта первая на юге России базовая 
кафедра «1С» — «Технологии авто-
матизации в бизнесе». Кроме того, в 
учебном центре компании студенты 
могут проходить курсы по програм-
мированию, а для проверки своих 
знаний ежегодно принимать учас-
тие в хакатонах.

Однако при помощи государства 
можно реализовать более масштаб-
ные проекты. «С интересом слежу 
за созданием города Иннополиса 
в республике Татарстан, в котором 
планируется собрать лучших спе-
циалистов ИТ-сферы России и из-
за рубежа,— отмечает Юрий При-
ходько.— Надеюсь, этот проект бу-
дет реализован успешно и позво-
лит создавать подобные площадки 
по развитию IТ-бизнеса в других ре-
гионах».

Оставаться на уровне
Поддержка государства важна и 

в вопросе выхода российских раз-
работчиков на мировой уровень, 
подчеркивает Максим Захаров. 
«Важно понимать, что ИТ-отрасль 
глобальна,— отмечает Дмитрий Ва-
сильев из AT Consulting.— Российс-
ким компаниям нельзя „замыкать-
ся“ на внутреннем рынке страны и 
делать разработки только для не-
го. В этом случае мы рискуем без-
надежно отстать от мирового уров-
ня развития ИТ и получить аналог 
отечественного автопрома». С этим 
мнением согласен и Александр Лу-
заков из «Манго Телеком»: «Я думаю, 
что лучшая модель импортозаме-
щения в российской ИТ-сфере — не 
закрывать рынок от иностранных 
производителей, а создавать бла-
гоприятные условия для развития 
отечественных компаний, предла-
гающих товары и услуги мирового 
уровня, способные конкурировать 
с зарубежными аналогами».

Сегодня российские компании 
начинают активно осваивать экспор-
тное направление. В  прошлом году 

компания «Манго Телеком» вышла 
на рынок Западной Европы. «Сегод-
ня нашими коммуникационными 
сервисами пользуются более 30 тыс. 
организаций по всей России, мы за-
нимаем первое место на отечествен-
ном рынке ВАТС. Мы уверены в том, 
что у наших продуктов есть экспорт-
ный потенциал»,— подчеркнул Алек-
сандр Лузаков. «Мы рассматриваем 
перспективы экспорта в страны СНГ 
— это в основном Украина, Белорус-
сия, Казахстан,— делится планами 
Иван Тараненко из «Гэндальфа».— 
Другие страны пока не берем в рас-
чет, так как наши программы заточе-
ны в основном под 1С, но в будущем 
сами механизмы могут быть внедре-
ны и в другие системы». 

По словам Дмитрия Васильева из 
AT Consulting, поддержка государс-
тва в этом направлении практичес-
ки не ощущается.  «Мы только слы-
шали заявления о намерениях орга-
низовать через „Ростехнологии“ про-
дажи отечественного ПО в разных 
странах, но результатов нет.  Однако 
только выстраивая продажи отечест-
венных разработок в других странах 
и поддерживая их конкурентоспо-
собность на мировом рынке, наши 
компании смогут расти и развивать-
ся в соответствии с технологическим 
уровнем мировых ИТ-лидеров». 

Наталья Горова
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По мнению участников рынка, наибольшие 
перспективы импортозамещения для 
российской ИТ-отрасли лежат в сфере 
разработки собственного программного 
обеспечения


