
Пермский рынок жилой недвижимости второй год демонстрирует снижение 
объемов продаж, но некоторым застройщикам удается сохранять прежние 
темпы развития и не испытывать проблем с реализацией квадратных метров. 
О том, какая стратегия позволяет чувствовать себя уверенно в условиях спада, 
какое жилье будет востребовано после восстановления спроса и почему деве-
лоперы делают ставку на жилые комплексы, а не на коммерческие объекты, 
рассказал генеральный директор ГК «ПМД» Олег Стародубцев. 

— Какие задачи стоят перед ГК 
«ПМД» на этот год по объемам сдава-
емого жилья? Не собираетесь ли со-
кращать этот показатель в будущем, 
с учетом спада на рынке новостроек?

— Мы определили оптимальный 
объем, который готовы вводить еже-
годно: это в среднем около 40 тыс. кв. м. 
Этой цифры мы намерены придержи-
ваться и сейчас, и в дальнейшем — до 
2020 года как минимум. Такой объем 
нам вполне по силам, в этом году ГК 
«ПМД» планирует ввести в эксплуата-
цию четвертую очередь ЖК «Солнеч-
ный город» (16 тыс. кв. м), ЖК «Тати-
щевъ» на Лебедева, 40а (19 тыс. кв. м) 
и вторую очередь ТЦ «Радуга» (6 тыс. 
кв. м). В активной стадии строительства 
у нас находится пятая очередь «Солнеч-
ного города», ее мы сдадим досроч-
но — в будущем году. Вторым объек-
том, который будет введен в эксплуата-
цию в 2017-м, станет ЖК «Выше Мира» 
в Индустриальном районе. В совокупно-
сти это также около 40 тыс. кв. м. Но мы 
не ограничиваемся перспективой двух 
лет. ГК «ПМД» уже получила разреше-
ния на строительство двух жилых до-
мов. На Парковом мы начинаем возво-
дить ЖК «Клевер» (Подлесная, 2), вто-
рой дом появится в микрорайоне Крас-
нова (Солдатова, 29в). Кроме того, в про-
цессе запуска у нас еще две интересные 
площадки — на проспекте Декабристов 
и на Энгельса, 29, где в общей сложно-

сти можно построить 60–70 тыс. кв. м 
жилья. Сейчас идет работа над градо-
строительной документацией по этим 
территориям. Мы собираемся и дальше 
пополнять портфель площадок, чтобы 
формировать задел на будущее. Плани-
руем приобретение еще одной или двух 
площадок до конца этого года. 

— Что позволяет вам придержи-
ваться докризисных темпов разви-
тия?

— Мы в компании не оцениваем 
текущую ситуацию как кризис, это все-
го лишь объективная реальность. В ну-
левые годы страна жила не по сред-
ствам, а сейчас она приходит в равно-
весное состояние. Спад на первичном 
рынке жилья действительно присут-
ствует, это подтверждается статисти-
кой. Но через два-три года, я думаю, 
мы вернемся к росту. Доходы населе-
ния снова будут расти. Спрос на квар-
тиры в новостройках начнет постепен-
но восстанавливаться, и тогда в пер-
вую очередь будет продаваться то жи-
лье, которое по-настоящему интерес-
но, которое привлекает внимание и по 
внутреннему содержанию, и по внеш-
нему виду. Мы видим эту перспективу, 
знаем, что именно будет востребова-
но, поэтому не снижаем темпы строи-
тельства. Увеличивать объемы особо-
го смысла мы не видим, ведь постро-
ить 60–70 тыс. кв. м не проблема. Но и 
продать такой объем при слабом спро-

се будет сложнее, при этом можно так-
же потерять в качестве жилья, что явля-
ется важным для нас. Мы чувствуем се-
бя уверенно в финансовом плане, по-
тому продаем достойное, комфортное 
жилье по справедливым ценам. Цена 
1 кв. м в наших новостройках состав-
ляет в среднем 50 тыс. руб. — это как 
раз средний показатель по рынку. Та-
кая стратегия позволяет реализовы-
вать весь объем строящихся квартир. 

— Сегодня значительный объем 
жилья продается за счет ипотеки. Ка-
кова ситуация по объектам ПМД? Ре-
ализуете ли совместно с банками кре-
дитные программы для покупателей?

— По продажам мы идем в фар-
ватере тренда: 50–55% — это ипотеч-
ные сделки, примерно 40% сделок — 
за счет собственных средств дольщи-
ков. У нас действует серьезная парт-
нерская программа с ВТБ24. Мы пред-
лагаем ипотеку под 8,9% при продаже 
квартир в ЖК «Выше Мира». Аналогич-

ную программу собираемся запустить 
в ЖК на Солдатова, 29в. 

— Вы сказали, что, когда спрос 
начнет восстанавливаться, будут вос-
требованы интересные, содержатель-
ные проекты, на которые ПМД делает 
ставку. О чем именно идет речь?

— Наши дома строятся по инди-
видуальным проектам, и у нас есть 
определенный набор внутренних кор-
поративных стандартов, которых мы 
придерживаемся в каждом проекте. 
Мы неспроста не отказываемся от тех-
нологии монолитно-каркасного стро-
ительства, ведь она позволяет реали-
зовать любые планировочные реше-
ния. Много внимания уделяем изуче-
нию спроса и реакции потребителей, 
анализируем мнения покупателей по-
сле сдачи объектов, чтобы учесть их в 
следующих проектах. Наши корпора-
тивные стандарты включают не толь-
ко требования к самим квартирам. 
Мы не менее скрупулезно подходим к 

созданию внутридомового простран-
ства, ведь, когда заходишь в дом, на-
строение должно создаваться сразу. И 
так же серьезно мы занимаемся вну-
тридворовым пространством, созда-
вая комфортные детские и спортив-
ные площадки. Это стоит недорого, но 
создает положительное впечатление 
о проекте в целом. И покупатель голо-
сует за такой жилой комплекс рублем. 
Например, в пятой очереди «Солнеч-
ного города» у нас уже продано 70% 
квартир. Мы строим дома с заботой о 
людях, учитывая все пожелания и тре-
бования наших будущих новоселов, 
именно поэтому нас все больше ре-
комендуют своим родным и близким.

— В портфеле проектов ПМД есть 
ТЦ «Радуга» на площадке «Солнечно-
го города». Планируете и дальше за-
ниматься коммерческой недвижи-
мостью? 

— В ближайшие три-пять лет мы 
собираемся строить только жилье. По 
такому критерию, как количество ква-
дратных метров на душу населения, 
Пермь занимает последнее место в 
Приволжском федеральном округе, 
мы уступаем даже Ижевску, не говоря 
про Казань и Уфу. Спрос на новострой-
ки накоплен, он еще будет сохранять-
ся, поэтому мы занимаемся девелоп-
ментом жилой недвижимости. ТЦ «Ра-
дуга» — это скорее исключение. Мы 
анализировали ситуацию и пришли к 
выводу, что такой масштабный проект, 
как «Солнечный город», требует сопут-
ствующих функций, в частности торго-
вого объекта. Но коммерческая недви-
жимость — сложный в управлении сег-
мент. Мы считаем себя профессиона-
лами в сфере жилищных проектов, эта 
специализация сохранится.

«Мы Не ОЦеНиВаеМ ТеКущую СиТуаЦию КаК КРизиС»
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На фоне падающего рынка строительства «Сатурн-Р» демонстрирует 
положительную динамику. Объем продаж холдинга в первом полу-
годии вырос на 300% в сравнении с аналогичным периодом прошло-
го года. Даже традиционно «вялые» летние месяцы показали рост. 
Директор по развитию холдинга Сергей Репин рассказал об основных 
объектах компании, перспективах развития бизнеса и необходимо-
сти масштабного пересмотра налогового законодательства.  

— Сергей, за счет чего компании 
удается сохранять и даже увеличи-
вать продажи?

— Мы давно избрали для себя 
тактику и придерживаемся ее до сих 
пор: строим дома в таких местах, ко-
торые людям интересны. То есть не 
хватаемся за любой участок только 
потому, что он дешевый. Мы выби-
раем те площадки, которые будут за-
ведомо популярны и востребованы 
рынком. 

Кроме того, мы понимаем, что 
кризис продолжается, покупательская 
способность падает. Соответственно, 
мы приняли решение, пожертвовав 
маржой, снизить цены. Это нам позво-
лило в прошлом году в колоссально 
короткие сроки продать первую оче-
редь жилого комплекса «Данилиха». 
Сейчас в продаже вторая очередь, и 
осталась буквально треть квартир. 

Более того, понимая, что полови-
на клиентов покупает жилье в ипотеку, 
мы предложили рекордную для перм-
ского рынка ставку по субсидируемым 
кредитам. Сроки субсидирования 
ограничены, поэтому успевайте прий-
ти в отдел продаж и приобрести квар-
тиру по сниженной ставке. Конечно, 

строительство стало сейчас не таким 
выгодным, как раньше, но наша поли-
тика позволяет компании развиваться.  

— При продажах квартир в ЖК 
«Генеральный» в микрорайоне Крас-
ные Казармы сохранится та же цено-
вая политика?

— Да, первая очередь — это бу-
дет жилье по типу нашего хита продаж 
ЖК «Данилиха». В рамках первой оче-
реди мы планируем построить четыре 
дома переменной этажности: от 15 до 
25 этажей, это примерно 100 тыс. кв. м. 
Мы начинаем освоение участка с даль-
ней его части, чтобы по мере роста эко-
номики увеличивать классность жи-
лья. Срок — традиционно полтора го-
да. Сейчас ведется проектирование, на-
чаты подготовительные работы на пло-
щадке. Начать строительство и, соответ-
ственно, продажи мы планируем в кон-
це года. 

—Что касается дома на уинской, 
15а, насколько успешен этот проект?

 — Дом готов, полностью распро-
дан, квартиры уже передаются доль-
щикам. Что можно сказать? Это про-
сто еще один достойный объект в 
портфеле нашей компании и на кар-
те города.

— Особое место в портфеле ком-
пании — жилой комплекс «Сапфир», 
победитель многих архитектурных 
конкурсов и один из немногих в Пер-
ми элитных домов. Там еще остались 
квартиры?

— Мы продолжаем продажи в 
жилом комплексе «Сапфир». Более 
того, до конца августа действует, мож-
но сказать, беспрецедентная акция, 
которая позволит покупателю сэконо-
мить до 7 тыс. руб. за 1 кв. м. Многие 
ею уже воспользовались, и мы рас-
считываем заключить еще несколь-
ко сделок в этом месяце. Очевидно, 
что «Сапфир» — это самый привле-
кательный сейчас объект бизнес- и 
элит-класса в Перми. Прекрасное ме-

сто расположения, современные ин-
женерные решения, возможность 
свободно выбрать планировку квар-
тиры — этот дом однозначно выигры-
вает любую конкуренцию. Тем более 
мы не навязываем дополнительных 
услуг и затрат на его рекламу, что де-
лает этот объект гораздо привлека-
тельнее по цене.

— Каковы ваши планы по даль-
нейшему развитию компании? Мо-
жет быть, есть уже новые проекты?

— Основная точка приложения 
наших усилий на среднесрочную пер-
спективу – это ЖК «Генеральный» в 
микрорайоне Красные Казармы. Ра-
зумеется, если появятся какие-то ин-
тересные участки, мы будем их рас-
сматривать. Но самые лучшие участки 
— в центре города, а они многократно 
обременены. Это очень досадно, по-
тому что земля должна работать. 

— Как этого можно добиться?
— Мне кажется очень разумной 

идея введения единого налога с не-
движимого имущества, который мог 
бы заменить все остальные виды на-
логов. Человеку в любом случае нуж-
на земля: что бы ни происходило, оно 
происходит на земле. Суть концепции 
в том, что каждый человек, организа-
ция или любое другое лицо платит на-
лог за пользование тем участком зем-
ли, на котором он живет или работает. 
Ставка устанавливается в зависимо-
сти от ряда параметров: место, цель, с 
которой используется земля, и так да-
лее. В свою очередь, муниципалите-

ты платят государству налог с занима-
емой ими площади. Все остальные ви-
ды налогов упраздняются. Та же сум-
ма, которая собирается сейчас за счет 
множества налогов, будет собираться 
за счет аренды земли. 

— В чем преимущество такой си-
стемы налогообложения?

— Преимуществ несколько. Во-
первых, очень легко рассчитать, кто 
сколько должен заплатить, то есть су-
щественно упрощается процедура на-
числения и контроля за налоговыми 
платежами. С другой стороны, если на-
лог не платится, земля просто изымает-
ся у неплательщика и передается тем, 
кто готов на ней работать. В свою оче-
редь, вырастет зарплата за счет тех от-
числений, которые сейчас делает рабо-
тодатель в различные фонды. Человек 
будет сам платить налог за аренду зем-
ли, где находится его недвижимость, и 
сможет регулировать его величину, вы-
бирая место проживания. Очень про-
стая и изящная схема. Словом, система 
должна быть построена на заинтересо-
ванности и проактивности каждого ее 
участника. Тогда мы увидим принципи-
ально новый мир с гораздо более жи-
вой и устойчивой экономикой.

СеРГей РеПиН: 
Мы СТабильНО РабОТаеМ, Не ПОДВеРГая РиСКу Ни Себя, Ни ПОКуПаТелей 
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