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Слияния и поглощения

Слияния и поглощенияКолонКА РеДАКТоРА

КАДРы РешАюТ вСе
прошел год с момента запуска новой 
схемы работы со средствами доль-
щиков. Многие представители строи-
тельного бизнеса говорили тогда, что 
нововведения убьют мелкие и средние 
фирмы, оставив на рынке лишь круп-
ных девелоперов.

Тем не менее уже понятно, что мел-
кие компании все-таки способны выжи-
вать, и даже неразбериха с пандемией 
оказалась неспособной уничтожить не-
большие фирмы.

оно и понятно  — в любом бизнесе 
есть ниши, которые для крупных ком-
паний оказываются либо неинтересны-
ми, либо просто незамеченными. Чем 
больше компания, тем неповоротливее 
она в принятии инвестиционных реше-
ний, и способность быстро и гибко ре-
агировать на изменяющуюся конъюн-
ктуру как раз является плюсом малого 
и среднего бизнеса.

Другое дело, что с финансировани-
ем дела обстоят неважно: те, кто успел 
получить разрешение на строительство 
до вступления в силу новых правил по 
работе с дольщиками, пока заверша-
ют проекты по старым схемам, а по 
новым проектам приходится выбивать 
финансирование у банков. Статистика 
показывает, что объемы проектного 
финансирования в первой половине 
2020 года относительно аналогичного 
периода прошлого года выросли, но в 
первом полугодии 2019 года потреб-
ности в получении таких кредитов еще 
не существовало, так как эскроу-счета 
начали работать только со второй по-
ловины года. поэтому здесь речь идет 
об эффекте низкой базы. С  приходом 
же пандемии банки еще больше уже-
сточили условия кредитования для 
отрасли, которую и так относили к вы-
сокорисковой. 

Замены банковскому финансирова-
нию рынок пока предложить не смог. 
наиболее популярная альтернатива  — 
облигационный заем, но и он требует 
определенных сил и средств на подго-
товку. Эксперты говорят, что занимать 
на рынке меньше чем 3–5 млрд рублей 
просто невыгодно. но даже если удаст-
ся организовать такой заем, заменить 
банковское финансирование он не 
сможет — в лучшем случае он его лишь 
дополнит.

и для банковских кредитов, и для 
организации поступлений средств из 
альтернативных источников требуются 
грамотные специалисты, причем они 
нужны и в мелких фирмах, и в гигант-
ских корпорациях. поэтому на первом 
плане в строительной отрасли остают-
ся кадры. Как впрочем, во все времена: 
именно они все и решают.
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«СТРОИТЕЛь»

РИСК СО мНОГИмИ  
НЕИзвЕСТНымИ КРИзИСНАя СИТУАцИя НА РыНКЕ 
НЕ ОСТАвИЛА в СТОРОНЕ И СТРОйОТРАСЛЬ, хОТя ИПОТЕКА С ЛЬГОТ-
НОй СТАвКОй ОКАзАЛА мОщНЕйшУю ПОддЕРжКУ КОмПЛЕКСУ. 
НЕКОТОРыЕ УЧАСТНИКИ РыНКА КОНСТАТИРУюТ дЕСяТИКРАТНый 
РОСТ СдЕЛОК ПО ПРИОБРЕТЕНИю КОмПАНИй, РАБОТАющИх в СфЕ-
РЕ дЕвЕЛОПмЕНТА И ГЕНПОдРядА. в ТО жЕ вРЕмя СПЕцИАЛИСТы 
КОНСТАТИРУюТ: ПРИОБРЕТЕНИЕ СТРОИТЕЛЬНОй КОмПАНИИ ИмЕЕТ 
СвОИ НюАНСы И НЕ вСЕГдА БывАЕТ выГОдНым. олЕг ПРИВАлоВ

По данным «Фридом Финанс», в мае де-
велопмент вышел в лидеры отраслей Рос-
сии по числу и объему сделок слияний и 
поглощений: 19 сделок на сумму $935,6 
млн  — это, по подсчетам компании, в 10 
раз больше, чем в аналогичный период 
прошлого года. «В  строительной инду-
стрии, учитывая бурную активность M&A, 
а также переход на эскроу, процент за-
крытий и реорганизаций сейчас может 
составлять 20–30%. Во втором полугодии, 
по нашей оценке, динамика сохранится. 
Общее количество закрытых и реоргани-
зованных девелоперов может составить 
от 15% до 20%»,— прогнозирует Валерий 
Емельянов, аналитик «Фридом Финанс».

Управляющий партнер адвокатско-
го бюро CTL Дмитрий Кудрявцев также 
склонен связывать рост сделок слияний 
и поглощений не с коронавирусом, а с 
переходом отрасли на эскроу-счета, про-
изошедшее год назад.

«Изменения в 214-ФЗ, вступившие в 
силу в прошлом году, привели к суще-
ственному изменению бизнес-моделей 
участников рынка. По новым правилам, 
деньги, полученные от покупателей (УДС), 
поступают не на счета застройщиков, а 
в банки на специальные так называемые 
эскроу-счета. Застройщики могут полу-
чить деньги только после ввода дома в 
эксплуатацию. Соответственно, если 
раньше строительство домов во многом 
осуществлялось за счет привлечения 
средств дольщиков, то теперь оно полу-
чается за счет кредитных средств от бан-
ков, где находятся эскроу-счета компании. 
Очевидно, что эта схема для застройщи-
ков более сложная и, конечно же, затрат-
ная»,— рассуждает он.

Кроме того, добавляет юрист, ужесто-
чены требования к самим застройщикам 
и их проектам, установлен минимальный 
размер уставного капитала застройщика 
и так далее. «Одним словом, доходность 
строительного бизнеса однозначно сни-
зилась»,— делает вывод эксперт.

Он уверен, что в результате этих ново-
введений в горизонте двух-пяти лет рынок 
увидит существенное количество сделок 
по поглощению более успешными игрока-
ми менее успешных, не сумевших в полной 
мере реализовать свои проекты и планы 
в новой реальности. «В  ситуации сниже-
ния маржинальности иногда будет выгод-
нее ”уйти под крыло“ или объединиться 
с другой компанией, у которой дела идут 
лучше. Естественно, крупным застройщи-
кам легче приспособиться к новым усло-
виям, соответственно, основной всплеск 

поглощений будет заметен среди мелких 
застройщиков, основная ценность кото-
рых для крупных заключается в наличии 
интересных земельных участков. Крайне 
важным вопросом в таких ситуациях, ко-
нечно же, является проверка правовых 
оснований владения участком, возмож-
ность утраты такого права, инвестицион-
ные и иные условия сделки»,— полагает 
господин Кудрявцев. По его мнению, воз-
можным представляется и объединение 
двух и более не очень крупных игроков с 
целью осуществления совместной реали-
зации проектов.

«Очень возможным и перспективным, 
на мой взгляд, является приобретение 
крупными банками долей в капитале за-
стройщиков. Эта модель может быть весь-
ма выгодна для обеих сторон с учетом 
новых аспектов законодательства. При-
обретение банком ВТБ в прошлом году 
крупного пакета у группы компаний ПИК 
является тому подтверждением»,— гово-
рит эксперт.

Впрочем, сами представители строи-
тельной отрасли более осторожны в оцен-
ках перспектив сделок по поглощению. 
Как считает директор группы «Аквилон» 
Виталий Коробов, приобретение строи-
тельной компании — это большой риск со 
многими неизвестными. «В  первую оче-
редь надо понимать, что конкретно приоб-

ретается: земельный банк, парк техники 
или специалисты. В  нынешней ситуации 
проще приобрести все это по отдельно-
сти, не обременяя себя ненужными акти-
вами»,— рассуждает девелопер.

Сергей Ярошенко, генеральный ди-
ректор ГК «КВС», замечает, что стро-
ительная отрасль достаточно инертна, 
поэтому пока делать какие-то выводы 
преждевременно. «Сейчас ситуация на 
девелоперском рынке мало изменилась. 
За последний год были федеральные 
игроки, которые решили свернуть дея-
тельность в Санкт-Петербурге и Лено-
бласти и сосредоточиться на более вы-
сокомаржинальном рынке Москвы, или, 
сократив объемы строительства в регио-
нах, увеличить долю в Петербурге. Одна-
ко крупных поглощений и банкротств не 
происходило. На сегодняшний день оста-
ется еще и запас финансовых средств, 
и большой объем тех объектов, которые 
достаиваются по старым правилам»,— 
говорит эксперт.

Он замечает также, что сейчас еще да-
леко не все отрасли вернулись к стандарт-
ному режиму работы и говорить о выходе 
из сложной ситуации рано. «В ближайшие 
месяцы мы увидим сокращения в целом по 
разным бизнесам, снижение доходов на-
селения. Все изменения, связанные с те-
кущей ситуацией, еще впереди. ➔ 12

ЗА КАжДыМ ЗАСТРоЙщиКоМ СТояТ ДольщиКи, пеРеД КоТоРыМи у него еСТь опРеДеленные оБяЗАТельСТвА,  
То еСТь поКупКА СТРоЙфиРМы — ЭТо пРиоБРеТение «КоТА в МешКе» и неКоТоРых поТенциАльных пРоБлеМ
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НАйТИ СвОю НИшУ ПЕРЕхОд ГОд НАзАд 
НА НОвУю СхЕмУ РАБОТы СО СРЕдСТвАмИ дОЛЬщИКОв, КАК 
ПРОГНОзИРОвАЛИ ТОГдА мНОГИЕ эКСПЕРТы РыНКА, дОЛжЕН 
БыЛ НЕИзБЕжНО ПРИвЕСТИ К УхОдУ С РыНКА дЕвЕЛОПмЕН-
ТА мАЛых И СРЕдНИх КОмПАНИй. ОдНАКО ПОКА дАжЕ НЕ-
БОЛЬшИм фИРмАм УдАЕТСя ОСТАвАТЬСя в БИзНЕСЕ, А РУ-
КОвОдИТЕЛИ эТИх КОмПАНИй СОхРАНяюТ ОПТИмИзм. КИРИлл оРлоВ

Реформирование отрасли жилой недвижи-
мости в последние годы (изменения законо-
дательной базы, а также переход на проект-
ное финансирование), безусловно, усилило 
финансовое давление на девелоперов. Со-
ответственно, малым и средним компаниям в 
таких условиях сложнее вести свою деятель-
ность. Однако даже среди публичных компа-
ний достаточно небольших застройщиков, 
которые успешно продолжают работать в 
условиях изменений в отрасли, считает Дми-
трий Сергиенко, старший директор по кор-
поративным и суверенным рейтингам агент-
ства «Эксперт РА». 

Владимир Шабанов, вице-президент 
ЮИТ, Жилищное строительство, говорит, 
что ЮИТ, как средняя компания, для более 
устойчивого развития провела оптимизацию 
структуры, усилила контроль над затратами 
и управлением продажами. 

Дмитрий Сергиенко полагает, что одним 
из основных достоинств небольших девело-
перов является, как правило, нетипичность 
продукта, обусловленная индивидуальным 
подходом к каждому проекту. «Большинство 
же крупных застройщиков для поддержа-
ния объемов строительства масштабируют 
в основном уже наработанные ранее реше-
ния»,— поясняет он. 

Николай Пашков, генеральный директор 
Knight Frank St Petersburg, говорит: «Малые 
и средние компании продолжают суще-
ствовать и строить. Я считаю утопическим 
мнение, что в Петербурге останется деся-
ток крупных компаний, которые монополи-
зируют весь рынок. Так не бывает. Всегда 
существуют небольшие игроки, потому что 
всегда есть ниши, которыми крупный деве-
лоперский бизнес заниматься или не хочет, 
или не умеет. Например, строительство не-
большого дома около 5  тыс. кв. м — такой 
масштаб крупным компаниям неинтересен 
в принципе. Либо проекты, связанные с ре-
новацией исторических зданий,— крупный 
бизнес не любит ввязываться в такие исто-
рии, поскольку часто они долгие и сложные. 
Независимо от того, насколько сильно будет 
концентрироваться рынок в руках крупных 
компаний, все равно ниша и пространство 
для деятельности малого и среднего девело-
перского бизнеса останутся. Да, доля круп-

ных компаний год от года увеличивается, а 
доля небольших — уменьшается, но вряд ли 
когда-нибудь обнулится». 

Георгий Рыков, генеральный директор 
«БестЪ. Коммерческая недвижимость», счи-
тает, что небольшие девелоперские ком-
пании всегда выживали за счет креативно-
сти, грамотного бюджетирования, высокой 
скорости реализации проектов. «Девелоп-
мент  — понятие довольно многоплановое. 
Девелопмент жилого квартала и микрорайо-
на — процесс ресурсоемкий, здесь мелким 
фирмам нет места. Но красивый контейнер-
ный городок, где открывается салон кра-
соты, шоу-румы, бар,— это тоже девелоп-
мент,— рассуждает господин Рыков.— Но 
теперь, когда никто не понимает, как будем 
жить дальше, и все просто работают по 
инерции, перспектив для небольших компа-
ний остается все меньше. Для выживания 
сегодня нужен ресурс — административный, 
банковский, умение встроиться в финансо-
во-промышленную группу. Сейчас появился 
риск обнуления рынка, длительной паузы, 
когда проектов не будет. Выживут креатив-
ные, с хорошо диверсифицированным биз-
несом».

БАнКРоТСТвА МножАТСя Ирина До-
брохотова, председатель совета директоров 
компании «БЕСТ-Новострой», отмечает, что 
за последнее время в строительном секторе 
выросло число компаний-банкротов. «Судя 
по данным, опубликованным Единым рее-
стром застройщиков, число компаний-бан-
кротов приблизилось к 375. В  предыдущий 
кризис 2009 года максимальное число за-
стройщиков-банкротов было около 240. Наи-
большую долю среди них составляют, надо 
думать, небольшие компании. В  прошлом 
году сработал такой фактор, как обязатель-
ный перевод новых проектов на эскроу-сче-
та, для чего необходимо было получить про-
ектное финансирование банка. В  третьем 
квартале 2019 года стало известно, что 45% 
заявок на проектное финансирование было 
отклонено банками. В этом году те, кто все-
таки перешел на эскроу, столкнулись с пан-
демией, спадом спроса и необходимостью 
остановить стройки, что привело к росту 
издержек. Конечно, справиться со всеми 

этими стресс-факторами смогли не все»,— 
констатирует госпожа Доброхотова. Тем не 
менее, она подтверждает, что есть примеры, 
когда у застройщика в продаже, например, 
всего один-два проекта, и он сумел устоять. 
«Это возможно, если, например, компания в 
предыдущий период успешно реализовала 
какой-то проект и имеет запас устойчивости, 
если застройщик не закредитован, если пло-
щадка обладает неоспоримыми преимуще-
ствами, если рядом нет или очень мало кон-
курентов и так далее»,— перечисляет она.

Валерий Емельянов, аналитик «Фридом 
Финанс», говорит, что в первом полугодии 
вывод новых объектов сократился практиче-
ски на треть. У малых и средних девелопе-
ров, которые пострадали сильнее, чем рынок 
в целом, снижение могло быть более чем в 
два раза по сравнению с предыдущим годом, 
полагает эксперт. «Тактика у всех разная. Те, 
кто надеются своими силами пережить спад 
продаж, экстренно ищут финансирование 
по любым ставкам. Это заметно по тому, как 
резко выросло число застройщиков в сег-
менте высокодоходных облигаций. В послед-
ние месяцы строительная индустрия заняла 
четверть этого сегмента. Еще один тренд — 
продажа проектов более крупным игрокам. 
Например, ГК 

”
Самолет“ сейчас активно 

приобретает участки со всей разрешитель-
ной документацией у более мелких игроков, 
которые своими силами развивать их не мо-
гут. Последний публичный пример — покуп-
ка компанией проектов у 

”
СПб реновация“. 

Схема сделки такова, что малый девелопер 
может быть в итоге поглощен. На наш взгляд, 
таких примеров во втором полугодии будет 
становиться все больше»,— прогнозирует 
эксперт.

ухоД в генпоДРяД Оксана Кравцова, 
генеральный директор ГК «Еврострой», при-
знает, что девелоперу, в портфеле которого 
находится один-два небольших объекта, се-
годня существовать на рынке крайне слож-
но из-за ситуации в экономике, законода-
тельных нововведений и градостроительных 
ограничений. «Для эффективной деятель-
ности любой компании нужен устойчивый 
буфер в виде должного уровня продаж, ко-
торый невозможен без стабильного спроса. 

Именно поэтому небольшим застройщикам 
сегодня выгоднее и эффективнее работать 
на рынке генерального подряда, чем разви-
вать собственные девелоперские проекты в 
высококонкурентном сегменте»,— считает 
она. 

Директор группы «Аквилон» Виталий Ко-
робов также считает, что развитие института 
генподрядных фирм, способно оздоровить 
отрасль. «Работа с подрядчиками позволяет 
получить наиболее привлекательную цену на 
выполняемые работы без потери качества. 
Аффилированность вынуждает застройщи-
ка работать в нерыночных условиях и пре-
имущественно загружать работой именно 
свои компании, что сказывается и на каче-
стве, и на себестоимости строительстве»,— 
уверен господин Коробов.

Хотя на рынке генподряда ситуация тоже 
далеко не простая. Юрий Александров, 
руководитель планово-экономического де-
партамента AAG холдинга, говорит, что ры-
нок генподряда в последние несколько лет 
переживает тяжелые времена. «Банкротство 
крупных инфраструктурных и транспортных 
компаний, сокращение госзаказа, прак-
тически полная остановка коммерческого 
промышленного строительства и жесткая 
конкуренция на рынке жилья — текущие ре-
алии рынка, в которых выживают чисто ген-
подрядные компании. Их число неуклонно 
сокращается, а оставшиеся вынуждены вы-
страивать долгосрочные отношения на усло-
виях заказчика. Однако на рынке все же есть 
перспективы, квалифицированные управля-
ющие строительные компании востребова-
ны, и есть надежда, что они не исчезнут как 
класс, так как здоровая конкуренция с аф-
филированными структурами идет на пользу 
проектам»,— рассуждает эксперт.

Роман Мирошников, исполнительный ди-
ректор СК «Ойкумена», впрочем, не скло-
нен драматизировать ситуацию. «Какие-то 
компании уходят с рынка, какие-то приходят. 
Я  не вижу особого концентрирования под-
рядных компании около крупных застрой-
щиков. На рынке достаточно количество 
профессиональных компаний, которые вы-
полняют работы. Для нас основное мери-
ло  — это качество выполняемых работ»,— 
говорит он. n

МАлыЙ и СРеДниЙ БиЗнеС

Слияния и поглощения

вСегДА еСТь ниши, КоТоРыМи КРупныЙ ДевелопеРСКиЙ БиЗнеС ЗАни-
МАТьСя или не хоЧеТ, или не уМееТ, поЭТоМу вРяД ли СТоиТ жДАТь 
полного ухоДА С РынКА МелКих КоМпАниЙ

11 ➔ Многое будет зависеть также от того, 
как будут работать меры государственной 
поддержки пострадавших отраслей. Я ду-
маю, что можно будет оценивать влияние 
эскроу и пандемии ближе к концу 2021 
года. Конечно, те компании, которые уже 
начали работать по эскроу, сейчас чув-
ствуют себя увереннее. Проектное фи-
нансирование дает возможность более 
долгосрочного планирования и сокра-
щает зависимость компании от кратко-

временных движений спроса»,— говорит 
эксперт.

Николай Пашков, генеральный дирек-
тор Knight Frank St Petersburg, также не со-
гласен со статистикой, которую приводит 
«Фридом Финанс»: «Количество поглоще-
ний на рынке строительства не выросло. 
Из крупных событий последнего времени 
стоит отметить слияние ГК ”Самолет“ и 
”СПб Реновации“, но, насколько я помню, у 
них общие акционеры. Поэтому это скорее 

реструктуризация бизнеса, нежели погло-
щение. Я не помню ярких, крупных приме-
ров, чтобы в Петербурге одна независимая 
компания поглощала другую. В  принципе, 
слияния на рынке девелопмента — это до-
вольно нехарактерное явление, за исклю-
чением классических примеров, как было 
у группы ”Эталон“ и АФК ”Система“— это 
был понятный и выстроенный процесс. 
Чаще компании уходят с рынка путем 
банкротства или просто сворачивают де-

ятельность, а не продают бизнес». По его 
мнению, это связано с тем, что во многих 
случаях бизнес строительных компаний не 
очень прозрачный и поэтому не всегда под-
дается правильной оценке. Помимо этого, 
за каждым застройщиком стоят дольщики, 
перед которыми у него есть определенные 
обязательства, то есть в некотором смыс-
ле это приобретение «кота в мешке» и не-
которых потенциальных проблем, говорит 
господин Пашков. n
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«ИНТЕРЕС ПОТРЕБИТЕЛЕй  
К СТРОИТЕЛЬНОй ТЕмАТИКЕ  
СОхРАНяЕТСя» фИНСКИй КОНцЕРН KIIlto, ПРОИз- 
вОдящИй СТРОИТЕЛЬНО-ОТдЕЛОЧНыЕ мАТЕРИАЛы И ПРОмыш- 
ЛЕННыЕ КЛЕИ, ПРИзНАЕТ, ЧТО ПОд вЛИяНИЕм КОРОНАвИРУСА  
ОБСТОяТЕЛЬСТвА зАСТАвЛяюТ мНОГИх ПЕРЕОСмыСЛИТЬ ПРЕжНЕЕ 
ПОТРЕБЛЕНИЕ И СОСРЕдОТОЧИТЬСя НА дЕйСТвИТЕЛЬНО вАжНОм.  
в ОТЛИЧИЕ ОТ дРУГИх СЕГмЕНТОв, DIY-мАГАзИНы вОССТАНОвИ-
ЛИСЬ БыСТРЕЕ: ПОТРЕБИТЕЛИ НЕ ОТКЛАдывАЛИ РЕмОНТ И, вОз-
мОжНО, НАПРАвИЛИ НА НЕГО ЧАСТЬ СБЕРЕжЕНИй ОТ ПОЕздОК. 
О РАБОТЕ в НОвых УСЛОвИях С ИНдИвИдУАЛЬНымИ ПОТРЕБИТЕ-
ЛямИ И ПРОмышЛЕННымИ КОмПАНИямИ, А ТАКжЕ О РАСшИРЕ-
НИИ АССОРТИмЕНТА ПРОдУКцИИ РАССКАзывАЕТ ГЕНЕРАЛЬНый 
дИРЕКТОР KIIlto в РОССИИ ЕвГЕНИй АБРИН. яНА ВоЙцЕхоВСКАя

BUSINESS GUIDE: Как компания адаптирова-
лась к работе в новых коронавирусных 
условиях?
евгениЙ АБРин: Мы были одними из пер-
вых, кто перевел сотрудников на удален-
ный формат работы (с 18  марта) и со-
кратил все деловые активности, включая 
поездки и мероприятия, например, семи-
нары и конференции. У нас был относи-
тельный запас времени на подготовку, 
связанный с тем, что офис материнской 
компании в Финляндии, перешедший 
раньше нас в режим строгих коронави-
русных ограничений, давал нам четкие 
предписания по безопасности. Кроме 
того, мы разработали свой собственный 
стандарт безопасности на предприятиях, 
в котором учли рекомендации российских 
и европейских экспертов, профильных 
организаций и органов власти. Возвра-
щение в привычный ритм потребовало 
от нас новой перенастройки. Сотрудники 
обеспечены средствами индивидуальной 
защиты, регулярно пользуются антисеп-
тиками и каждый день проходят проверку 
здоровья.
BG: Как изменились производственные по-
казатели компании за этот период?
е. А.: Нам во многом удалось сохранить 
показатели производства на докарантин-
ном уровне, так как наши клиенты входят 
в число компаний, чья деятельность была 
разрешена во время ограничений. Это 
компании, занятые в строительстве соци-
ально значимых объектов и производстве 
товаров первой необходимости. Мы допу-
скали, что ситуация может усложниться, 
и старались работать на опережение: ор-
ганизация работы складов, обеспечение 
оптимальных запасов продукции и сырья. 
К  счастью, российско-финская граница 
не закрывалась полностью, что давало 
возможность не останавливать налажен-
ный процесс импорта продукции, произ-
водимой на наших заводах в Финляндии.

DIY-сети сделали значительный упор 
на онлайн-канале продаж. Дистанционно 
совершать покупки призвали «Петрович», 
«Максидом», «Бауцентр», «220 вольт». 

Наверное, можно утверждать, что «вирус 
с короной» помог нам развивать онлайн-
коммуникации. Но в действительности он 
ускорил этот процесс, потому что планы 
по развитию, например, дистанционного 
обучения для наших клиентов у нас уже 
были. В  этом году мы запустили проект 
Kiilto Pro Academy Online и обучение стало 
доступно для слушателей, в том числе и 
из дальних регионов. Это формат не усту-
пает «живым» офлайновым семинарам 
компании. В  год 25-летия присутствия на 
российском рынке это станет важным ша-
гом в развитии культуры строительства и 
знаний о продукции Kiilto.
BG: Какова доля Kiilto на рынке строитель-
ных материалов России?
е. А.: Продукция Kiilto в Российской Феде-
рации представлена в разных категориях, 
при этом доля нашего присутствия в каж-
дой из них невелика. И данный показатель 
не является для нас ключевой целью. Мы 
предлагаем системы взаимно совмести-
мых продуктов для любых задач на всех 
этапах  — от основания до покрытия, и 
концентрируемся на их продвижении в 
среднем и высоком ценовом сегменте. 
Наша цель — быть признанным экспертом 
в выбранных направлениях. Сегодня стро-
ительно-отделочное направление Kiilto 
представлено в нескольких категориях. 
Это сухие строительные смеси, гидроизо-
ляционные материалы, готовые клеи для 
обоев, клеи для напольных покрытий. И в 
каждой этой категории конкуренция до-
статочно высокая. Особенно в категории 
сухих смесей, основу которой составляют 
локальные производители. Мы планируем 
и дальше укреплять свои позиции в тра-
диционных для Kiilto направлениях: клеи 
для напольных покрытий, затирки, гидро-
изоляция. Kiilto в России — это не только 
строительно-отделочные материалы, но 
и высококачественные промышленные 
клеи, хорошо известные среди лидеров 
рынка. Во время кризиса свою работу 
продолжают, например, производители 
санитарно-гигиенических средств, быто-
вой химии, предприятия деревообработ-

ки, производители упаковки и транспорта. 
Во всех этих сегментах мы участвуем как 
поставщики промышленного клея.
BG: Как отличается цена продукции Kiilto по 
сравнению с другими производителями, 
представленными на рынке?
е. А.: В зависимости от категории цена мо-
жет отличаться от среднего до высокого 
уровня. Но в целом мы стараемся быть 
«в рынке», учитывая ценовую политику 
конкурентов в выбранном сегменте. Хотя 
понимаем, что можем восприниматься по-
требителем как дорогой бренд за счет на-
шего «финского происхождения». Вопрос 
итоговой цены на полках, конечно, важен. 
Мы стараемся использовать сырье, ана-
логичное тому, что используется нами в 
Финляндии и Швеции. Это не всегда оп-
тимальный с точки зрения себестоимости 
выбор, но мы приняли и соблюдаем евро-
пейские требования к качеству.
BG: Сколько производственных площадок 
Kiilto открыто в России? 
е. А.: В данный момент в России работают 
два завода Kiilto. Это завод по производ-
ству клеев в Раменском и завод по про-
изводству сухих строительных смесей в 
Калужской области (запущены в 2008 и 
2011 году соответственно.— BG). За 25 лет 
присутствия в России нам удалось зна-
чительно расширить классическую фин-
скую линейку продуктов за счет собствен-
ного производства. Сегодня не менее 70% 
продуктов из ассортимента создаются в 
России. А из Финляндии мы импортируем 
затирки, силиконы, гидроизоляционные 
материалы. Доля экспортируемой продук-
ции российского производства показыва-
ет хороший рост год от года. Сейчас она 
составляет около 5%. Мы экспортируем 
продукцию в Латвию, Литву, Эстонию, Бе-
ларусь, Казахстан, Киргизию, Грузию и 
Молдову.
BG: Россия — один из самых активных рын-
ков строительства сейчас в мире. Объемы 
ввода жилья позволяют рассчитывать на 
дальнейший спрос?
е. А.: Действительно, рынок строитель-
ства является в России активным. Мы 

могли убедиться в этом в том числе во 
время карантинных ограничений, когда 
многие производства были закрыты или 
существенно сокращены, а стройки про-
должали работать. Тем не менее сейчас 
сложно заглядывать вперед и строить 
предположения. Очевидно, нам еще пред-
стоит серьезно оценить первые резуль-
таты кризиса. Обнадеживают новости по 
снижению процентной ставки по ипотеке. 
Надеемся, это даст дополнительный сти-
мул рынку недвижимости. Во время кри-
зиса мы видели ухудшение показателей 
бизнеса по многим направлениям  — в 
лучшем случае компаниям удавалось со-
хранить прежние позиции. В сегменте 
DIY на фоне падения офлайн-продаж 
на 10% интернет-торговля продемон-
стрировала рост на уровне 35%. Благо-
даря развитому каналу онлайн-продаж 
строительные ритейлеры смогли обес- 
печить потребности рынка, что позволило 
многим производителям продолжить ра-
боту в условиях строгих ограничений.
BG: Какие тенденции отмечаете на рын-
ке строительно-отделочных материалов, 
клеев?
е. А.: По нашим данным, на фоне обще-
го сокращения доходов и падения по-
требительского спроса, вызванного ко-
ронакризисом, интерес потребителей 
к строительной тематике сохраняется. 
Тематические запросы, связанные со 
строительством, ремонтом и отделкой, 
растут  — в среднем на 26% относи-
тельно апреля 2019 года. Сложившие-
ся обстоятельства заставляют многих 
переосмыслить прежнее потребление и 
сосредоточиться на действительно важ-
ном. Постковидный период не будет про-
стым. Мы имеем дело с последствиями, 
которые могут стать причиной новых из-
менений. Конкуренция между производи-
телями будет только усиливаться. И  нам 
нужно будет предложить новые решения 
для этого меняющегося рынка. Опыт и 
знания, накопленные нами за годы рабо-
ты в России и Финляндии, уже помогали 
нам преодолевать непростые времена. n

ЭКСпеРТное Мнение 

ЭКСпеРТное Мнение 

Ал
ЕК

СА
Нд

Р 
бЕ

ля
ЕВ



14 / КоММЕРСАНТЪ business guide / №139 чЕТВЕРг 6 АВгУСТА 2020 годА

ОСТАвИТЬ ПОСТАвщИКОв 
БЕз шТАНОв  
СНИжЕНИЕ ТЕмПОв СТРОИТЕЛЬСТвА в СвязИ  
С ПАНдЕмИЕй КОРОНАвИРУСА ОКАзАЛО зНАЧИ-
ТЕЛЬНОЕ вЛИяНИЕ НА РыНОК СПЕцОдЕжды дЛя 
СТРОИТЕЛЕй: в ОТдЕЛЬНыЕ ПЕРИОды УЧАСТНИКИ 
РыНКА ОТмЕЧАЛИ фАКТИЧЕСКИ НУЛЕвОй СПРОС, 
ОдНАКО СЕйЧАС ОН ПОСТЕПЕННО НАЧАЛ вОССТА-
НАвЛИвАТЬСя. МАРИя КУзНЕцоВА

Вместе с тем нерешенной остается про-
блема ухудшения качества спецодежды: 
заказчики зачастую не заинтересованы в 
износостойкости, выбирая самый деше-
вый вариант, минимально соответствую-
щий нормативам. 

Весь рынок спецодежды в России мож-
но оценить в сумму около 180  млрд руб- 
лей, говорит Валерий Емельянов, анали-
тик «Фридом Финанс». Таким образом, по 
объему страна входит в мировой топ-5, что 
объясняется спецификой законодатель-
ства: спецодежда обязательна во многих 
отраслях и ее обновление регулируется 
государством.

По данным Tebiz Group, в структу-
ре российского рынка спецодежды в 
2019 году объем производства составил 
660 млн штук, демонстрируя рост 8,6% от-
носительно 2018 года. Лидирующим про-
изводителем товара являлся Центральный 
ФО, на долю которого приходилось 83,9% 
всей выпускаемой продукции, что в коли-
чественном выражении равно 553,5  млн 
штук, говорится в отчете компании. 

По словам господина Емельянова, при-
мерно половину рынка занимают госза-
купки, то есть на гражданские отрасли 
приходится около 90 млрд рублей. «Доля 
строительства в общем производстве, 
то есть среди отраслей, где в принципе 
требуется спецодежда, сейчас состав-
ляет примерно 10%, то есть конкретно в 
строительстве этот сегмент имеет оборот 
порядка 9 млрд в год»,— объясняет экс-
перт. 

При этом долю Петербурга и Ленин-
градской области в экономике России во 
«Фридом Финанс» оценивают чуть больше, 
чем в 5%. Таким образом, на территории 
двух регионов оборот спецодежды в стро-
ительстве составляет 450–500 млн руб- 
лей. «Это и есть максимальная емкость 
рынка в текущих ценах на данный момент. 
Она будет расти по мере роста экономи-
ки»,— заключает Валерий Емельянов. 

В инвестиционной компании отмечают, 
что доля импорта продукции в последние 
годы постоянно сжималась: если десять 
лет назад это было около 15%, то се-
годня  — около 1%. «Последние пять лет 
государство проводило политику импор-
тозамещения в легкой промышленности: 
вводило ограничения для иностранных 
производителей и расширяло закупки  
отечественной продукции. Это сказалось 
и на спецодежде. Сейчас на рынке прак-
тически не осталось западных брендов. 
Из иностранной продукции доминируют 
Китай и Белоруссия»,— поясняет эксперт.

Среди крупных федеральных произ-
водителей спецодежды можно выделить 
«Восток-Сервис-Спецкомплект», «Техно-
авиа» и «Энергоконтракт», крупнейшие 
участники рынка в Петербурге  — ПТК 
«Модерам», «Линдстрем», «Респиратор-
ный комплекс» (соответственно 16-е, 17-е 
и 26-е место по обороту в России). Стро-
го под строительство не заточена ни одна 
компания, у всех широкий охват по отрас-
лям — от урановых рудников до рестора-
нов, добавляет Валерий Емельянов.

При этом, по мнению президента Ас-
социации «СИЗ» Владимира Котова, по-
следние тенденции на рынке спецодежды 
для строителей показывают значительное 
снижение объема заказов из-за коронави-
руса и карантинных мер борьбы с ним, а 
также удешевление их общей стоимости.

СлеДоМ ЗА оТРАСлью По словам го-
сподина Котова, рынок спецодежды для 
строителей можно разделить на три ос-
новных сегмента по виду потребителей: 
инжиниринговые и инфраструктурные 
компании, компании по строительству жи-
лья, которые зачастую являются девело-
перами и привлекают ряд субподрядчиков 
для выполнения работ, а также дорожное 
строительство  — авто- и железнодорож-
ное. «Разница между ними состоит в объ-
еме заказов и стоимости товаров и услуг. 
Важнейшими параметрами для обоих на-
правлений является скорость поставки и 
низкая цена — особенно для второго сег-
мента»,— говорит эксперт.

При этом динамика спроса на спец-
одежду для строительства коррелирует с 
темпами строительства в стране, говорит 
бренд-менеджер компании ООО «Этна» 
Павел Стародубовский. «Например, в сек-
торе строительства жилья еще с прошло-
го года наблюдается снижение объемов 
ввода в связи с переходом в июле про-
шлого года на работу по счетам эскроу. 
Соответственно, падает и спрос на спец-
одежду»,— объясняет он.

Генеральный директор АО ТД «Восток-
Сервис» Санкт-Петербург Владимир Мак-
сымив, в свою очередь, также замечает, 
что с начала текущего года спрос на дан-
ную продукцию существенно сократился. 
«Часть предприятий отменила заказы. Те, 
кто работает, сократили бюджеты. В про-
центах сказать сложно. В апреле падение 
в целом на рынке достигало 50%»,— рас-
сказал господин Максымив. Павел Ста-
родубовский соглашается с коллегой, 
уточняя, что в начале текущего года и на 
протяжении пандемии спрос на рынке 

спецодежды для строительства был прак-
тически нулевым, сейчас же все отрасли 
возвращаются к привычному ритму рабо-
ты и, соответственно, возобновляются за-
купки спецодежды, спецобуви и СИЗ.

Например, руководитель отдела разви-
тия ассортимента «ВсеИнструменты.ру» 
Артем Фазил-Заде отмечает, что, соглас-
но данным одноименного онлайн-гипер-
маркета, продажи спецодежды для стро-
ительства по итогам первого полугодия 
2020 года к первому полугодию 2019 года 
заметно выросли, добавляет он. Увеличи-
лись продажи рабочих жилетов на 171%, 
касок  — на 120%, защитных очков  — на 
394% и строительных перчаток — на 68%, 
продажи рабочих жилетов выросли на 
103%, касок, защитных очков и строи-
тельных перчаток — по 52% в каждой ка-
тегории. «Вероятно, пандемия сильно по-
влияла на сроки сдачи объектов. Сейчас 
многие строительные компании пытают-
ся наверстать упущенное  — появляются 
срочные запросы на закупку СИЗ»,— по-
ясняет господин Стародубовский.

по СТАнДАРТу По словам Владимира 
Максымива, стандартный комплект спец-
одежды определить затруднительно. «На 
многих крупных предприятиях разработан 
корпоративный стиль. С каждым клиентом 
работаем индивидуально. Невозможно 
одинаково одеть арматурщика, крановщи-
ка и инженера»,— объясняет он. 

Господин Стародубовский, в свою оче-
редь, уточняет, что стандартный комплект 
заказа спецодежды для строительства 
включает в себя костюм для защиты от 
общих производственных загрязнений и 
механических воздействий, ботинки кожа-
ные с защитным подноском, щиток защит-
ный лицевой или очки защитные, перчатки 
с полимерным покрытием или перчатки 
с точечным покрытием, каска защитная, 
средство индивидуальной защиты орга-
нов дыхания фильтрующее, средства ин-
дивидуальной защиты при работе на вы-
соте, сигнальный жилет.

По мнению Владимира Котова, отли-
чительной особенностью рынка спец-
одежды для строителей является низкая 
стоимость рабочей силы, из-за чего ком-
пании мало тратят на защиту и создание 
безопасных условий труда в пересчете 
на одного работающего в сравнении с 
другими отраслями, такими как нефтега-
зовая, энергетика, металлургия. Господин 
Стародубовский замечает, что строитель-
ные компании предпочитают нанимать вы-
ходцев из стран СНГ на работу вахтовым 

методом. «Такой подход предполагает ко-
роткие сроки использования спецодежды. 
Работодатель не заинтересован в каче-
стве и износостойкости, стремится найти 
самый дешевый вариант на рынке, мини-
мально соответствующий нормативам. 
Рабочие вынуждены ходить в неудобной 
и низкокачественной, не подходящей для 
климатических условий одежде»,— сетует 
он. В  таких условиях сегмент строитель-
ной спецодежды не развивается, про-
изводители не заинтересованы в инве-
стировании средств в разработку новых 
материалов, добавляет эксперт.

Генеральный директор АО ТД «Вос-
ток-Сервис» Санкт-Петербург также за-
мечает, что, хотя строительные работы 
требуют износостойкой спецодежды с 
высокими усилиями на разрыв, с прове-
ренной фурнитурой, некоторые произво-
дители предпочитают снижать затраты и 
удешевлять продукцию в ущерб качеству. 
«Сейчас в строительстве фиксируется 
самое большое количество несчастных 
случаев и при этом самая низкая обеспе-
ченность работников СИЗ»,— добавляет 
Владимир Котов. 

В «ЮИТ Санкт-Петербург» рассказа-
ли, что объемы закупок спецодежды для 
строителей зависят от требований нор-
мативных документов, а также связаны с 
истечением сроков носки у действующих 
сотрудников и набором нового персо-
нала. При этом при выборе продукции в 
компании руководствуются техническим 
заданием, в котором описаны ткани (они 
должны максимально пропускать воз-
дух, но при этом минимально пропускать 
воду), а также фурнитура, внешний вид, 
брендирование, размеры, расположе-
ние, вид и количество карманов. «Нам 
важны функциональность, качество и 
удобство носки. Мы покупаем сигналь-
ную одежду повышенной видимости клас-
са 3»,— уточнили в компании, добавив, 
что сейчас многие компании в России 
стали на нее переходить — это заметно 
по количеству работников в спецодежде 
яркого лимонного цвета. При этом обувь 
для рабочих выбирается всегда через 
тестовую носку фокус-группой из со-
трудников строительных площадок. Что 
касается стоимости одежды для строи-
тельства, производимой в РФ, то в «ЮИТ 
Санкт-Петербург» отмечают, что с начала 
года она не изменилась, поскольку цены 
фиксированы до конца года. «Цена на 
обувь, которая производится в Италии, 
напрямую зависит от курса евро»,— го-
ворят в компании. n
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РОСТ цЕН НАБЛюдАЛСя ПОвСЕмЕСТНО  
цЕНы НА жИЛУю НЕдвИжИмОСТЬ зА ГОд выРОСЛИ в СРЕдНЕм НА 4,4%  
в 56 СТРАНАх мИРА, в РОССИИ — НА 7,1%. дЕНИС КожИН

Аналитики международной консалтин-
говой компании Knight Frank обновили 
рейтинг The Global House Price Index за 
первый квартал 2020 года, который от-
слеживает изменения цен в более чем  
50 странах мира. Лидерами стали Турция, 
Новая Зеландия и Литва: рост цен в го-
довом исчислении составил 15%, 14,5%  
и 13,8% соответственно. Россия заняла 
15-е место с показателем годового роста 
цен на 7,1%, в первом квартале 2019 года 
Россия находилась на 13-м месте (+7,2%).

Ольга Широкова, директор департамен-
та консалтинга и аналитики Knight Frank, го-
ворит: «Необходимо отметить, что данные 
были собраны на конец марта 2020 года, 
когда пандемия только набирала обороты в 
России. В апреле и мае существенно сни-
зилось количество заключаемых сделок 
— как в связи с ограничениями в работе 
Росреестра, так и из-за введения режима 
самоизоляции и ограничений на передви-
жения. Таким образом, сформировался и 
продолжает формироваться отложенный 
спрос. Однако с большой вероятностью су-
щественная доля данного спроса, особен-
но в массовом сегменте, будет ориентиро-
ваться на первичный рынок новостроек, где 
заявлены привлекательные программы по 
ипотеке. Цены на первичном рынке будут 
зависеть от возможностей застройщиков 
и покупателей: как быстро будет восста-

навливаться спрос, от итогового баланса 
спроса и предложения и поддержки со сто-
роны государства. На вторичном же рынке 
мы не ожидаем динамичных изменений, 
возможна ценовая стагнация и небольшие 
отрицательные корректировки (в пределах 
5%), также мы ожидаем снижения уровня 
предложения на вторичном рынке, так как 
часть продавцов не готова снижать цены».

Николай Пашков, генеральный директор 
Knight Frank St Petersburg, отмечает: «За 
первый квартал 2020 года цены на пер-
вичном рынке жилой недвижимости Санкт-
Петербурга увеличились на 4–5% в зависи-
мости от класса жилья. Наибольший рост 
был зафиксирован в сегменте массового 
спроса: изменения за квартал составили 
5,2%. Причиной такого увеличения стала 
повышенная активность покупателей в ус-
ловиях ослабления рубля и экономической 
нестабильности». 

Марина Шалаева, директор по зарубеж-
ной недвижимости KnightFrank: «Ожидает-
ся, что пандемия ударит по объемам про-
даж сильнее, чем по ценам, но вероятнее 
всего, что лишь по прошествии второго и 
третьего кварталов можно будет увидеть 
реальное влияние на данные показатели. 
Тем не менее маловероятно, что продавцы 
значительно снизят запрашиваемые цены 
с учетом низких процентных ставок и вве-
дения ипотечных каникул в большинстве 

стран с развитой экономикой, что поможет 
предотвратить широкое распространение 
продаж по низкой стоимости». 

Лишь в одной из проанализированных 
56 стран — Финляндии — цены снизились 
в годовом исчислении, и только на 1,2%. 
Впервые с 2008 года в рейтинге зафикси-
рована наибольшая доля стран (98%), в 
которых наблюдается положительная годо-
вая динамика цен. Однако данные по дина-
мике цен за первые три месяца этого года 
показывают, что в тринадцати странах и 
территориях было зарегистрировано сни-
жение в первом квартале 2020 года, девять 
из них — европейские рынки. 

Турция лидирует в годовом рейтинге с 
ростом цен на 15%, но в реальном выра-
жении с учетом инфляции цены выросли 
только на 6%. Новая Зеландия, страна, ко-
торая еще год назад занимала 27-е место 
в рейтинге Knight Frank, в этом году пере-
местилась на второе место с ежегодным 
ростом цен на 14,5%. Низкие процентные 
ставки и растущий спрос привели к по-
вышению цен. Однако данные за апрель 
показывают, что объемы продаж в Новой 
Зеландии сократились на 79%  — с 6082 
до 1305, несмотря на стабильный уровень 
цен. В первом квартале 2019 года первые 
строчки занимали Словения и Латвия: рост 
цен на 18,2% и 11,9% в годовом исчисле-
нии соответственно. 

В Китае, где число случаев заболевания 
COVID-19 достигло максимума в феврале, 
темпы годового роста были умеренными — 
5,4%.

На ключевых европейских рынках за-
фиксирован годовой рост цен. В частности, 
Великобритания поднялась с 45-й строчки 
(+1,4%) в первом квартале 2019 года на 41-ю 
в этом году (+2,1%), Кипр — с 42-го места 
(+1,6%) на 37-е (+2,8%), Германия — с 24-го 
(+4,6%) на 19-е (+5,7%). В Греции рост еще 
более примечателен: страна переместилась 
с 39-го места в прошлом году (+2,4%) на 
14-е (+7,5%). По мнению Марины Шалаевой, 
такой скачок цен вполне обоснован, учиты-
вая нарастающую популярность данного на-
правления. «Существующий тренд на соци-
альное дистанцирование привел к тому, что 
люди начинают все чаще рассматривать для 
себя виллы на островных локациях. Конеч-
но, в других странах сейчас также предпри-
нимаются меры по поддержанию спроса. 
Например, на Кипре есть очень интересные 
предложения с дисконтами до 25%. Когда 
собственник или девелопер заинтересован 
в продаже, это, конечно, создает дополни-
тельный интерес. Точно можно сказать, что 
собственники пойдут на переговоры с поку-
пателями. Самый важный момент — это воз-
можность получить ВНЖ или гражданство, 
потому что ситуация с авиасообщением не-
определенная». n

пРеМиуМ-КлАСС

глоБАльные РынКи

БЕз ЧЕТвЕРТИ «ЛюКС» ПО ИТОГАм ПЕРвОй ПОЛОвИНы 2020 ГОдА 
СвОБОдНОЕ ПРЕдЛОжЕНИЕ НА РыНКЕ эЛИТНОй НЕдвИжИмОСТИ ПЕТЕРБУРГА НАСЧИТывА-
ЛО 960 КвАРТИР ОБщЕй ПЛОщАдЬю 121,7 ТыС. Кв. м. зА ГОд ОБъЕм ПРЕдЛОжЕНИя  
в ПРОдАжЕ УмЕНЬшИЛСя НА 26%. ОТНОСИТЕЛЬНО ПЕРвОГО КвАРТАЛА 2020 ГОдА  
дАННый ПОКАзАТЕЛЬ УвЕЛИЧИЛСя НА 1%. КИРИлл КоСоВ

Такие данные приводит компания Knight 
Frank St Petersburg. 

На первичном рынке наблюдается тен-
денция к сокращению ассортимента элит-
ных квартир в продаже. Новых проектов 
выводится крайне мало, а реализация теку-
щих постепенно заканчивается. В период с 
января по июнь 2020 года были реализова-
ны четыре элитных комплекса («Монфер-
ран», «Смольный парк», «Крестовский de 
lux», «Привилегия»), в которых осталось 
менее 5% свободных квартир. 

Ярким событием во втором квартале 
2020 года стал выход на рынок нового объ-
екта компании «Еврострой», которая пред-
ставила обновленный проект «Приоритет» 
на Воскресенской набережной. «При су-
ществующей концентрации жилья в элит-
ных локациях Петровского острова (39%) 
и Петроградской стороны (28%) появление 
нового объекта в традиционной централь-
ной локации становится заметным собы-
тием для рынка. Последний раз в истори-
ческом центре элитные жилые комплексы 
выходили в продажу еще в 2015 году: 

”
Рус-

ский дом“, 
”
Смольный парк“, 

”
Особняк Ку-

шелева-Безбородко“»,— отмечает Свет-
лана Московченко, руководитель отдела 
исследований Knight Frank St Petersburg. 

За первые шесть месяцев текущего года 
не было сдано в эксплуатацию ни одного 
жилого комплекса в люксовом сегменте, 
несмотря на имевшиеся у застройщи-
ков планы. Пандемия и ограничительные 
меры стали причиной замедления темпов 
строительства и внесли корректировки в 
запланированные сроки сдачи проектов. 
Так, например, продлены разрешения на 
строительство жилых комплексов Esper 
Club (до сентября 2020 года) и One Trinity 
Place (до декабря 2020 года). 

На конец июня 2020 года основная доля 
предложения элитного жилья (55%) нахо-
дилась в готовых жилых объектах или в 
запланированных к сдаче в текущем году. 
За год доля предложения в элитных жилых 
комплексах на начальных стадиях строи-
тельства снизилась с 39% до 17%, основ-
ная причина  — лимитированный вывод 
нового предложения в продажу. 

Позитивным явлением в период слож-
ной экономической ситуации стала сдел-
ка по продаже проекта Meltzer Hall на 
набережной Карповки, дом 27. Удачная 
локация и профессиональный подход при 
строительстве в исторической части го-
рода позволят создать в Петроградском 
районе новый элитный жилой комплекс, 
уверена госпожа Московченко. 

В течение первого полугодия 2020 года 
на рынке было реализовано 27,2 тыс. 
кв. м элитного жилья (222 квартиры). Объ-
ем спроса за первые шесть месяцев 2020 
года превысил аналогичный показатель 
2019 года на 21%. Стоит отметить, что та-
кое превышение обусловлено повышен-
ным спросом на фоне ослабления рубля в 
первом квартале 2020 года, на этот пери-
од пришлась большая часть всех сделок 
текущего года  — 68%. Во втором квар-
тале 2020 года покупатели проявили тра-
диционно меньшую активность: уровень 
продаж с апреля по июнь ниже показате-
ля предыдущего квартала на 47%. Кроме 
того, во втором квартале 2020 года за-

фиксировано снижение средней площади 
проданной квартиры до 113 кв. м (–12% за 
квартал), что говорит о том, что покупате-
ли оптимизировали свой бюджет за счет 
сокращения площади квартиры.

Наиболее популярным бюджетом по-
купки на рынке элитной недвижимости 
остается диапазон 20–35 млн рублей (38% 
сделок). В первой половине 2020 года по-
купатели чаще стали приобретать неболь-
шие квартиры стоимостью менее 20 млн 
рублей (+19 п. п. по сравнению с первой 
половиной 2019 года). Одновременно уве-
личилась и доля высокобюджетных сде-
лок. Так, прирост доли квартир стоимо-
стью более 90 млн рублей составил 5 п. п. 
Интерес покупателей во втором квартале 
2020 года к просторным видовым квар-
тирам, в том числе с террасами, способ-
ствовал совершению нескольких крупных 
сделок на рынке. 

В период пандемии и самоизоляции 
требования покупателей, предъявляемые 
к элитному жилью, претерпели измене-
ния. ➔ 16
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вОСТРЕБОвАННый  
РЕСУРС КРИзИС И ПЕРИОд САмОИзОЛяцИИ  
НЕ мОГЛИ НЕ СКАзАТЬСя НА РыНКЕ КАдРОв в СТРОИ-
ТЕЛЬНОй ОТРАСЛИ. хОТя РАБОТы НА ОБъЕКТАх вЕСНОй 
ПОЧТИ НЕ ОСТАНАвЛИвАЛИСЬ, в мАЕ ПО СРАвНЕНИю  
С АНАЛОГИЧНым ПЕРИОдОм ПРОшЛОГО ГОдА КОЛИЧЕ-
СТвО вАКАНСИй УмЕНЬшИЛОСЬ НА ТРЕТЬ. ОдНАКО  
СОКРАщЕНИй в ОТРАСЛИ НЕ НАБЛюдАЛОСЬ. РоМАН РУСАКоВ

По аналитике hh.ru, число вакансий в сфе-
ре строительства и недвижимости в Пе-
тербурге начало снижаться в апреле 2020 
года: компании открыли на 19% меньше 
предложений о работе, чем за аналогичный 
месяц прошлого года. В мае и июне паде-
ние продолжилось, емкость рынка труда 
сократилась год к году на 34% и 15% соот-
ветственно. 

В итоге в среднем на одну вакансию в 
профессиональной области строительства 
и недвижимости в Петербурге приходится 
5,7 резюме, что в целом пока соответствует 
норме, говорят в hh.ru. 

В целом структура спроса в исследуемой 
сфере практически не изменилась: как и го-
дом ранее, в марте — июле 2020 года самы-
ми востребованными стали инженеры (29% 
от всех вакансий в строительстве и недви-
жимости), специалисты в области проекти-
рования и архитектуры (22%), эксплуатации 
(16%), управления проектами (15%), рабо-
чие строительных специальностей (18%) и 
прорабы (9%). На 2% за год сократилась 
доля предложений о работе для специали-
стов по эксплуатации (18% в марте — июне 
2019 года). Если смотреть на динамику ва-
кансий по этим специализациям, то наболь-
шее снижение числа вариантов занятости 
отмечено, опять же, в области эксплуатации 
(–13% к показателю 2019 года) и среди про-
рабов (–12%). С другой стороны, отмечен 
рост предложений о работе для инженеров 
(+4%) и рабочих строительных специально-
стей (+3%).

«Что касается ситуации в зарплатном 
поле, в профобласти строительства и не-
движимости мы наблюдаем небольшой 
рост средних предлагаемых заработных 
плат в вакансиях на hh.ru. И дело не в том, 
что работодатели во время коронакризиса 
решили массово повысить уровень дохо-
дов сотрудников  — все как раз наоборот, 
но есть несколько важных моментов. Во-
первых, значительно сократилась доля ва-
кансий для линейного персонала, в которых 
зарплатные показатели были невелики, что 

повлияло на общую зарплатную статистику. 
Во-вторых, в Москве и в Петербурге резко 
выросли предлагаемые зарплаты специ-
алистам рабочего профиля, поскольку одна 
часть представителей рабочих профессий 
на время локдауна вернулась в регионы, 
другая  — в страны ближнего зарубежья. 
Очевидно, что привлечение рабочей силы 
в столичных городах стоит дороже, чем по-
иск кадров в небольших регионах, отсюда и 
рекордный рост вакансий с вахтой практи-
чески во всех регионах Северо-Запада»,— 
говорит Ирина Жильникова, руководитель 
пресс-службы hh.ru по Северо-Западу. 

В абсолютных цифрах средняя предлага-
емая зарплата в вакансиях на hh.ru в сфере 
строительства и недвижимости в июне 2020 
года в Петербурге составила 61 445 рублей, 
что на 8% больше, чем год назад. Уровень 
зарплатных ожиданий у соискателей в ре-
зюме оказался выше  — 66  384 рубля, как 
и в июне 2019 года. При этом в январе кан-
дидаты рассчитывали на большее — 67 005 
рублей.

Маргарита Брилева, консультант направ-
ления Construction  &  Property международ-
ной рекрутинговой компании Hays, отмеча-
ет, что в Москве в период пандемии и после 
ограничений в первую очередь были сокра-
щены отделы продаж (в жилом девелопмен-
те продажи упали на 50% по сравнению с 
прошлым годом, после выхода из карантина 
есть падение на 10–15%) и отделы развития 
и экспансии (в ритейле и коммерческой не-
движимости). «Девелоперы ведут оптимиза-
цию затрат: пересматривают KPIs, бонусные 
составляющие также претерпевают измене-
ния (в худшую сторону), урезают программы 
обучения сотрудников и прочие сопрово-
ждающие программы. Однако некоторые 
столичные девелоперы в нише комфорт-
класса говорят о сохранении спроса на 
недвижимость, а также о государственной 
поддержке. Но новые проекты сейчас не за-
пускаются. Объекты, где нет обязательств 
перед дольщиками, тоже могут быть постав-
лены на паузу — некоторые руководители 

проектов сокращаются в связи с этим»,— 
рассуждает госпожа Брилева.

По ее мнению, сейчас идет упор на со-
кращения и сохранение только самых силь-
ных специалистов в команде. «Даже топы в 
большем количестве, чем раньше, вышли на 
рынок»,— рассуждает эксперт.

пеТеРБуРг в выигРышноМ положе-
нии Евгений Миронюк, аналитик «Фридом 
Финанс», полагает, что строительный сектор 
Петербурга в меньшей степени пострадал от 
эпидемии. «Стройки останавливались лишь 
на относительно непродолжительный период 
времени. На некоторых из них продолжалась 
работа, несмотря на запреты. Слухи о мас-
совом возвращении мигрантов на родину не 
подтвердились. Большинство из тех, кто ра-
ботал в строительном секторе, остались на 
своих рабочих местах»,— замечает он.

«Насколько мне известно, мало кто из ра-
бочих уезжал, плюс всегда остается рабочая 
сила из регионов. Возможно, были некото-
рые сложности с этим, пришлось кого-то 
заменить рабочими со всей России, за счет 
чего несколько увеличилась стоимость стро-
ительства, но это некритичный момент. По 
разным оценкам, есть вероятность, что ры-
нок строительства начнет оживать ближе к 
осени и выйдет на стабилизацию к середине 
2021 года»,— говорит госпожа Брилева.

Александр Кравцов, управляющий ди-
ректор ГК «Еврострой», рассказал, что во 
время пандемии в компании не проводилось 
сокращений. «Заработная плата всех со-
трудников была сохранена, а в связи со вво-
дом в эксплуатацию двух объектов во втором 
полугодии сотрудникам, которые принимают 
участие в сдаче, будут выплачены премии. 
Сейчас в связи с расширением проектного 
портфеля компании мы производим набор 
специалистов в проектный и тендерный от-
делы, а также в отдел развития. Поэтому мы 
говорим о дополнительном наборе, а никак 
не о сокращении»,— говорит эксперт.

Директор группы «Аквилон» Виталий Ко-
робов также сообщил, что никаких измене-

ний в связи с кризисом в кадровой политике 
компании не произошло. «Мы не сокращали 
и не увеличивали зарплаты. Нет и дефицита 
кадров — все стройки полностью обеспече-
ны рабочей силой и выдерживают заплани-
рованные графики строительства»,— гово-
рит он.

РАБоЧих РуК вСе РАвно МАло В про-
шлом десятилетии многие эксперты обра-
щали внимание на нехватку подготовленных 
специалистов в области строительства, осо-
бенно это касалось квалифицированных ра-
бочих.

«Разговоры о недостаточном профильном 
специальном образовании на рынке строи- 
тельства ведутся не первый год, и столкнуть-
ся со специалистом с недостаточной квали-
фикацией может любой. Мы же предпочита-
ем иметь дело с давно зарекомендовавшими 
себя на рынке подрядчиками. Со своей сто-
роны, мы регулярно проводим для работни-
ков на объектах курсы повышения квалифи-
кации, которые способствуют оттачиванию 
профессионального мастерства»,— расска-
зал господин Кравцов. 

Господин Миронюк уверен, что в городе 
хватает училищ и вузов строительных специ-
альностей. Конкурс в соответствующие вузы 
соответствует конкурсу в другие отраслевые 
высшие учебные заведения. «Что касается 
училищ, несмотря на спрос на их выпускни-
ков на рынке труда, привлечь туда выпускни-
ков школ весьма непросто»,— замечает он.

«Проблема подготовки кадров, особенно 
рабочих специальностей, действительно су-
ществует. За последние десять лет обороты 
строительной отрасли выросли в разы. Но, 
к сожалению, собственных кадров не хвата-
ет, поэтому приходится привлекать к стро-
ительству мигрантов. Но мы видим, что по-
степенно престиж профессии растет и в нее 
приходят молодые работники, которые полу-
чают очень приличные заработные платы. 
Это внушает оптимизм»,— резюмирует Ро-
ман Мирошников, исполнительный директор  
СК «Ойкумена». n

КАДРы

КАДРы

15 ➔ Если в 2019 году для большинства 
клиентов (57%) масштаб жилого ком-
плекса не имел значения, то в 2020 году 
эта доля уменьшилась на 7 п. п. Заметно 
возросла доля (+20 п. п.) потенциальных 
покупателей, желающих приобрести не-
движимость в малоквартирных домах (до 
50 квартир).

Во втором квартале 2020 года участи-
лись запросы клиентов на квартиры с 
тремя и четырьмя спальнями (+17 п. п.). 
Наличие дополнительной комнаты, воз-

можность создания отдельного кабинета 
становится важным требованием, и даже 
необходимостью.

Средневзвешенная цена предложе-
ния на конец июня 2020 года составила 
365 тыс. рублей за «квадрат», что на 7% 
превышает показатель итогов 2019 года. 
За второй квартал 2020 года цены на 
элитную недвижимость выросли на 2%, 
основная причина  — выход на рынок 
нового проекта в верхнем ценовом сег-
менте. 

В первой половине 2020 года динами-
ка цен объектов на рынке элитного жилья 
носила разнонаправленный характер. 
С одной стороны, увеличивались цены (на 
5–10%) на строящиеся и сданные проек-
ты, пользующиеся устойчивым спросом. 
С  другой стороны, девелоперы стали 
предоставлять значительные скидки (до 
15–20%) на квартиры в объектах с дли-
тельным сроком экспозиции. 

Ситуация с распространением COVID-19 
совпала с девальвацией рубля, при этом 

данные события не оказали критического 
отрицательного влияния на рынок элитной 
недвижимости. Однако до конца текуще-
го года мы ожидаем замедления темпов 
реализации и стагнации цен, так как, воз-
можно, продолжат свое действие ограни-
чительные меры, а небольшой выбор квар-
тир на первичном рынке сохранится. 

До конца года ожидается старт продаж 
нескольких элитных объектов, в результа-
те чего предложение на рынке может уве-
личиться примерно на 13 тыс. кв. м. n

в МоСКве и в пеТеРБуРге РеЗКо выРоСли пРеДлАгАеМые ЗАРплАТы СпециАлиСТАМ 
РАБоЧего пРофиля, поСКольКу оДнА ЧАСТь пРеДСТАвиТелеЙ РАБоЧих пРофеССиЙ  
нА вРеМя лоКДАунА веРнулАСь в Регионы, ДРугАя — в СТРАны Ближнего ЗАРуБежья
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эСКРОУ-СЧЕТА ПОдТОЛКНУЛИ БАНКИ  
СНИжЕНИЕ КЛюЧЕвОй СТАвКИ цБ СдЕЛАЛО БОЛЕЕ дЕшЕвым И БАНКОвСКОЕ фИНАНСИ-
РОвАНИЕ СТРОИТЕЛЬНых ПРОЕКТОв. в ТО жЕ вРЕмя, ОТмЕЧАюТ эКСПЕРТы, УСЛОвИя 
КРЕдИТОвАНИя в ПЕРИОд ПАНдЕмИИ СТАЛИ жЕСТЧЕ. НО ПО СРАвНЕНИю С ПРЕдыдУщИм 
ГОдОм в ПЕРвОй ПОЛОвИНЕ 2020 ГОдА вСЕ РАвНО зАфИКСИРОвАН РОСТ. РоМАН МАСлЕННИКоВ

Валерия Малышева, генеральный директор 
АО  «Ленстройтрест», рассказывает, что в 
рамках антикризисных мер некоторые бан-
ки приостановили рассмотрение заявок по 
новым клиентам, определив для себя стро-
ительную отрасль как рисковую в текущих 
условиях. Часть финансовых учреждений 
ужесточили условия выдачи кредитов: под-
ход при оценке рисков стал более жестким, 
при оценке залогового обеспечения исполь-
зуются другие методы и так далее.

«По нашей оценке, строительный биз-
нес стали кредитовать меньше. Для многих 
банков девелоперская деятельность отно-
сится к 

”
красной“ зоне при оценке рисков. 

Поэтому кредитные организации стремятся 
снизить 

”
строительную“ долю в своем порт-

феле»,— говорит она.

ЭффеКТ ниЗКоЙ БАЗы Станислав Са-
гирян, директор по развитию ГК «РКС Де-
велопмент», с коллегой согласен. «Во время 
пандемии банки ужесточили отсев компаний, 
которые они готовы кредитовать. Таким об-
разом, компаниям без кредитной истории 
стало еще сложнее привлечь кредитные 
средства. При этом из-за введения эскроу-
счетов застройщики начали массово обра-
щаться за проектным финансированием, и, 
хотя процент заявок, получивших положи-
тельное одобрение, является низким, идет 
рост относительно прошлых лет. Это связа-
но с тем, что до введения эскроу-счетов ме-
нее 10% застройщиков использовали про-
ектное финансирование, а теперь проектное 
финансирование стало жизненно необходи-
мым — и даже при низком уровне одобрения 
мы увидим существенный прирост из-за эф-
фекта низкой базы»,— поясняет он. 

Валерий Емельянов, аналитик «Фри-
дом Финанс», подтверждает, что пока ви-
ден рост по проектному финансированию: 
за первые четыре месяца прошлого года 
строительные фирмы получили в банках 
313 млрд рублей в целом по стране, за те же 
месяцы 2020 года — 336 млрд. «Вероятно, 
эффект перехода на проектное финанси-
рование перекрыл эффект стагнации из-за 
эпидемии»,— подтверждает мысль коллеги 
из РКС «Девелопмент» господин Емельянов.

Дмитрий Коновалов, управляющий пар-
тнер Glorax Development, отмечает, что каж-
дая компания получает индивидуальные ус-
ловия по финансированию проекта, исходя 
из отчетности, прозрачности и устойчивости 
бизнес-модели, финансовых показателей, 
детализации и экономического обоснования 
проекта. «В  нынешних реалиях стоимость 
проектного финансирования определяется 
количеством проданных квартир и ключевой 
ставкой Центробанка»,— замечает он.

Дмитрий Сергиенко, старший директор 
по корпоративным и суверенным рейтин-
гам агентства «Эксперт РА», замечает, что 
сильную поддержку строительной отрасли 
оказала запущенная программа субсидиро-
вания ипотечных ставок, вследствие этого 
увеличился спрос на квартиры со стороны 
населения. «Банк при принятии решения о 

выдаче кредитных средств любой компа-
нии одним из главных пунктов анализирует 
спрос на производимую этой компанией 
продукцию. Соответственно, после запу-
ска льготной ипотеки спрос на продукцию, 
производимую застройщиками, стал усили-
ваться. Поэтому у банков не было необхо-
димости уменьшать объемы кредитования 
застройщиков»,— говорит он. 

Алексей Плюта, директор по финансам 
и экономике корпорации «Мегалит», также 
обращает внимание на то, что банки следу-
ют принципу избирательности в отношении 
проектов, которым может быть предостав-
лено финансирование. «Застройщики при-
выкли, что кредитные организации волнует 
в основном маржинальность, но теперь де-
тально изучается и процесс организации 
продаж, и прогнозируемые объемы сделок. 
Банки отдают себе отчет, что льготная ипо-
тека, которая во многом поддержала рынок 
во время разгара пандемии, рано или позд-
но закончится и застройщикам придется вы-
страивать коммуникации с клиентами в усло-
виях турбулентной экономики. Тем не менее, 
определенная доля оптимизма сохраняется: 
рост стоимости квадратного метра с нача-
ла года в Петербурге составил в среднем 
8% — это свидетельствует о том, что мар-
жинальность у строительного бизнеса оста-
ется достаточной для обеспечения интереса 
банков»,— говорит господин Плюта. 

Ирина Доброхотова, председатель сове-
та директоров компании «БЕСТ-Новострой», 
приводит такие данные: «Один из крупней-
ших банков страны во втором квартале 
одобрил в полтора раза больше заявок на 
проектное финансирование, чем в первом 
квартале текущего года, однако самих за-
явок банк получил на 17% меньше, чем год 
назад. Условия существенно не поменялись, 
так как с самого начала были достаточно 
жесткими: как минимум у застройщика дол-
жен быть участок и уже оформленная ИРД, 
отсутствие задолженностей, отсутствие за-

мороженных проектов и нарушенных обя-
зательств перед дольщиками в предыдущих 
проектах, полное соответствие проекта 
214-ФЗ и так далее. При этом не все банки 
готовы выдать в кредит до 100% от необхо-
димого бюджета, но есть и такие». 

БАнКАМ не вСе РАвно Впрочем, неко-
торые девелоперы считают, что банки, на-
оборот, стали более лояльны. «Более того, 
банки стали конкурировать за качественные 
проекты, предлагая более интересные усло-
вия»,— считает Роман Мирошников, испол-
нительный директор СК «Ойкумена».

Владимир Шабанов, вице-президент 
ЮИТ, Жилищное строительство, и вовсе 
говорит о том, что за время пандемии у ком-
пании условия кредитования не изменились

Александр Одношивкин, заместитель ге-
нерального директора ГК «КВС» по экономи-
ке и финансам, также уверен, что серьезных 
ужесточений требований банков по про-
ектному кредитованию в настоящее время 
нет. «ГК 

”
КВС“ сейчас находится в процессе 

обсуждения с банками кредитных заявок на 
финансирование новых объектов, и все идет 
в рамках стандартного графика прохождения 
кредитной процедуры. Напротив, в июне по 
ряду объектов нам было одобрено субсиди-
рование ставки по действующим кредитам в 
рамках постановления Правительства № 629 
от 30 апреля 2020 года. Ставка была снижена 
до ключевой ставки Центробанка. Это, конеч-
но, положительный момент. Уменьшение фи-
нансовой нагрузки позволяет частично сдер-
жать рост себестоимости и, соответственно, 
рост цен для покупателей»,— радуется го-
сподин Одношивкин. 

Он замечает, что основным источником 
средств в строительной отрасли сейчас все 
же является проектное финансирование с 
использованием счетов эскроу. Другие воз-
можности ограничены, банки сейчас редко 
предоставляют застройщикам новые креди-
ты на пополнение оборотных средств.

Светлана Линникова, директор по ра-
боте с корпоративными клиентами Севе-
ро-Западного региона дирекции корпо-
ративного бизнеса Росбанка, отмечает: 
«Строительный сектор всегда рассматри-
вался банками как одна из отраслей с вы-
соким уровнем риска. При этом, конечно, 
вряд ли стоит ожидать смягчения риск-
подходов в условиях пандемии и периода 
после нее. Для компаний, занимающихся 
инфраструктурным строительством, тра-
диционно высокий интерес представляют 
банковские гарантии как альтернативный 
инструмент привлечения средств. Как пра-
вило, при наличии банковской гарантии 
возврата аванса заказчик строительства 
платит аванс, что сокращает потребность 
в банковском кредитовании. И, хотя ставки 
по кредитам находятся сейчас на довольно 
низком уровне, комиссии по банковским 
гарантиям обычно еще ниже»,— говорит 
госпожа Линникова

Господин Плюта добавляет, что со сто-
роны банков есть запрос на работу с про-
фессиональными девелоперами, которые в 
том числе имеют опыт получения проектного 
финансирования. Однако далеко не все за-
стройщики в своей деятельности использо-
вали заемные средства, и на сегодня им не 
хватает знаний и квалифицированного пер-
сонала для организации качественного вза-
имодействия с кредитными организациями, 
констатирует эксперт. 

Николай Урусов, генеральный директор 
ГК «Красная стрела», говорит, что в период 
«карантина» банки продолжили работать — 
правда, в удаленном режиме, что сказалось 
на эффективности взаимодействия. «Но 
если сравнивать условия по финансирова-
нию строительных проектов: предлагаемые 
застройщикам ставки и необходимый объем 
собственных средств,— то никаких карди-
нальных изменений с начала года пока не 
произошло. Среди банков, кредитующих 
застройщиков, за последний год сильно вы-
бился вперед ДОМ.РФ. В отличие от других 
банков, в ДОМ.РФ участие застройщика в 
проекте своим капиталом может быть менее 
10%, а если модель проекта соответству-
ет определенным критериям, то доля и во-
все стремится к нулю»,— говорит господин 
Урусов, добавляя, что для банков «большой 
пятерки» размер собственного участия за-
стройщика находится в границах 10–20%. 
Учитывая стремление застройщиков нарас-
тить свой портфель, условия ДОМ.РФ оче-
видно привлекательнее, и многие проекты 
финансируются именно у него. Процентная 
ставка по предоставляемому кредиту за-
висит от рисков проекта и почти всегда со-
ставляет менее 10%. 

«Очевидно, что к концу этого года финан-
сирование стройки может поменяться, бан-
ки будут пересматривать критерии оценки 
и минимизировать участие в рискованных 
проектах. Но, с другой стороны, заявленная 
федеральная программа по вводу нового 
жилья стимулирует отрасль в целом»,— ре-
зюмирует эксперт. n

пРоеКТное финАнСиРовАние

пРоеКТное финАнСиРовАние

КАжДАя КоМпАния полуЧАеТ оТ БАнКА инДивиДуАльные уСловия по финАнСиРовАнию пРоеКТА, иСхоДя иЗ оТЧеТ-
ноСТи, пРоЗРАЧноСТи и уСТоЙЧивоСТи БиЗнеС-МоДели, финАнСовых поКАЗАТелеЙ, ДеТАлиЗАции и ЭКоноМиЧеСКого 
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дЕвЕЛОПЕРы ИщУТ  
АЛЬТЕРНАТИвНый ИСТОЧНИК  
дО ПРОшЛОГО ГОдА У дЕвЕЛОПЕРОв ОСНОвНым ИСТОЧНИ-
КОм фИНАНСИРОвАНИя жИЛых ПРОЕКТОв БыЛИ СРЕдСТвА 
дОЛЬщИКОв. СЕГОдНя КАРТИНА ИзмЕНИЛАСЬ И БОЛЬшИН-
СТвО КОмПАНИй выНУждЕНы ПРИвЛЕКАТЬ ПРОЕКТНОЕ  
фИНАНСИРОвАНИЕ. КОРРЕСПОНдЕНТ BG вЕРОНИКА АБРАмяН 
РАзБИРАЛАСЬ, ОСТАЛИСЬ ЛИ У дЕвЕЛОПЕРОв АЛЬТЕРНАТИв-
НыЕ ИСТОЧНИКИ фИНАНСИРОвАНИя СТРОЕК И НАСКОЛЬКО 
ОНИ эффЕКТИвНы.

Станислав Сагирян, директор по развитию 
ГК «РКС Девелопмент», считает, что сегод-
ня существуют несколько альтернативных 
источников привлечения средств, но они 
скорее являются дополнением к проектному 
финансированию, нежели его альтернати-
вой. Один из них — это выпуск облигаций, 
но здесь есть масса ограничений как с точки 
зрения требований к эмитенту, так и с точки 
зрения потенциальных объемов привлека-
емых средств. Иными словами, выпустить 
облигации сложнее и дороже, чем привлечь 
проектное финансирование, да и потен-
циальные объемы существенно меньше.  
«В конце мая ГК 

”
РКС Девелопмент“ осуще-

ствила дебютный выпуск облигаций и про 
сложности и дороговизну данного инстру-
мента знает не понаслышке»,— горько кон-
статирует господин Сагирян. По его мнению, 
альтернативные инструменты — это, скорее, 
привлечение частного или акционерного ка-
питала, нежели заемного. «Это может быть 
как поиск частного инвестора для совмест-
ной реализации проекта, так и более инсти-
туциональный подход  — привлечение пула 
инвесторов путем упаковки проекта в ЗПИФ 
с последующей продаже паев. Данные ин-
струменты обойдутся еще дороже, так как 
здесь делится уже акционерная доходность, 
которая сильно выше кредитной»,— скепти-
чен эксперт.

Владимир Шабанов, вице-президент 
ЮИТ, Жилищное строительство, добавля-
ет, что у компаний с зарубежным капита-
лом альтернативным источником финанси-
рования, помимо банков, могут быть займы 
у материнской компании. «Плюсом такого 
источника является то, что меньше слож-
ностей с получением, минусом  — ставка 
выше»,— говорит он.

Валерия Малышева, генеральный дирек-
тор АО «Ленстройтрест», также полагает, 
что самым известным альтернативным спо-
собом привлечения средств является обли-

гационный заем. Такой вариант заимство-
вания не требует обеспечения, не привязан 
к конкретному проекту и не нуждается в 
подтверждении целевого использования. 
«Кроме того, надо понимать, что размеще-
ние облигационного займа — это длинная, 
сложная и достаточно дорогая процедура. 
Конечно, полностью заменить банковские 
кредиты не получится. Деньги дольщиков 
аккумулируются в конкретном банке, и по-
лучение кредита под обеспечение этими 
деньгами будет в разы дешевле, нежели 
привлечение облигационного займа. Он 
призван, скорее, дополнить банковский 
кредит, но не заменить его»,— полагает 
госпожа Малышева. Средства от облига-
ционного займа, по ее мнению, экономи-
чески правильнее пускать на развитие, на 
финансирование собственного участия 
до получения проектного финансирова-
ния от банка (например, для приобрете-
ния земельного участка и проектирования  
объекта). 

Дмитрий Сергиенко, старший директор 
по корпоративным и суверенным рейтин-
гам агентства «Эксперт РА», также говорит, 
что основным направлением использова-
ния средств, полученных от выпуска обли-
гаций, у девелоперов является пополнение 
земельного банка. «При этом, как правило, 
выпуск облигаций не требует обеспечения, 
в отличие от банковского финансирования, 
когда банк забирает в залог активы, при-
обретаемые под выданные средства. Это 
создает дополнительную маневренность 
девелоперам»,— поясняет эксперт. 

Роман Мирошников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена», считает, что фи-
нансирование за счет облигаций или про-
дажи акций сейчас слишком рискованно. 

Дмитрий Коновалов, управляющий пар-
тнер Glorax Development, также полагает, 
что выпуск долговых ценных бумаг досту-
пен лишь крупным компаниям.

Алексей Плюта, директор по финансам и 
экономике корпорации «Мегалит», выска-
зывает мнение, что выпускать облигации на 
объем меньше, чем 3–5 млрд рублей, ока-
зывается невыгодным, при этом девелопер 
должен обеспечить довольно высокий про-
цент по займу для привлечения инвесторов.

Тем не менее число адептов заимствова-
ний на рынке растет. Валерий Емельянов, 
аналитик «Фридом Финанс», подсчитал, 
что в прошлом году прирост размещений 
облигаций строительных компаний соста-
вил 40%. «Плюс такой схемы — более длин-
ные сроки финансирования, чем в банках 
(до 10–15 лет). Минусы — в том, что рынок 
кредитует строительные компании суще-
ственно дороже других секторов (12–15% 
годовых), считая их рискованным видом 
бизнеса»,— отмечает господин Емельянов.

Следует отметить, что до 2015 года мно-
гие крупные стройфирмы выходили на IPO. 
Но в последние годы строительных IPO в 
России не было. «Компания 

”
Самолет“ со-

биралась в этом году разместиться на сум-
му до $300 млн, но недавно в очередной раз 
отложила эту идею. В феврале стартовали 
торги на Московской бирже расписками 

”
Эталон“. Но это был дополнительный ли-

стинг, с прицелом на привлечение средств 
в более отдаленном будущем. Первичное 
размещение у 

”
Эталона“ было в Лондоне, 

еще в 2011 году, когда компания смогла 
собрать $500 млн. Для обеих компаний это 
существенные суммы — порядка половины 
годовой выручки»,— приводит данные го-
сподин Емельянов.

Госпожа Малышева считает, что IPO  — 
это инструмент, который возможен и 
оправдан только для крупного девелопера. 

«Текущая ситуация, безусловно, оказала 
влияние на рынок биржевых инструментов. 
Многие потенциальные инвесторы рассма-
тривают строительную отрасль как высоко-
рисковую»,— говорит она.

Еще одним инструментов привлечения 
средств является ЗПИФ — закрытый инве-
стиционный фонд. 

Николай Урусов, генеральный директор 
ГК «Красная стрела», отмечает, что возмож-
ность и целесообразность использования 
альтернативных источников финансирования 
(в первую очередь, ЗПИФов) зависит от кон-
кретного проекта. «Фактически, сейчас ЗПИФ 
нужен только в том случае, когда застройщик 
хочет заместить собственный капитал. Если 
говорить о рынке жилого строительства в фе-
деральном масштабе, то особых тенденций к 
укрупнению рынка нет: большинство крупных 
игроков присутствуют в одних и тех же реги-
онах, а стройки идут по всей стране. Кроме 
того, при строительстве по модели эскроу-
счетов застройщик выступает, прежде всего, 
оператором проекта. Поэтому в первую оче-
редь оцениваются перспективы и рентабель-
ность самого проекта»,— замечает он.

Александр Одношивкин, заместитель ге-
нерального директора ГК «КВС» по эконо-
мике и финансам, считает, что размещение 
ценных бумаг девелоперами малоинтерес-
но. «Два-три года назад привлечение таким 
образом денежных средств было дешевле, 
чем банковские кредиты. Компания, к при-
меру, продавала облигации с обязатель-
ством возврата средств через три-четыре 
года и гарантированной ежеквартальной 
выплатой по ним на 4–5% ниже, чем привле-
кали кредиты в банках на этот же срок. Для 
девелопера на тот момент это было выгод-
ным, компания могла направить средства, 
полученные от размещения ценных бумаг, 
на погашение части кредитов или на другие 
нужды. Сейчас проценты по кредитам бан-
ков значительно уменьшились в связи с по-
нижением ключевой ставки ЦБ, а ситуация 
на рынке ценных бумаг остается нестабиль-
ной. Поэтому, вероятнее всего, в этом году 
интереса к IPO у компаний строительной от-
расли не будет»,— прогнозирует эксперт.  n

пуБлиЧные ЗАиМСТвовАния

оБлигАционныЙ ЗАеМ МожеТ, СКоРее, ДополниТь БАнКовСКиЙ КРеДиТ, 
но не ЗАМениТь его

КАДРы

18 ➔ Если в 2019 году для большинства 
клиентов (57%) масштаб жилого комплекса 
не имел значения, то в 2020 году эта доля 
уменьшилась на 7 п. п. Заметно возросла 
доля (+20 п. п.) потенциальных покупателей, 
желающих приобрести недвижимость в ма-
локвартирных домах (до 50 квартир).

Во втором квартале 2020 года участи-
лись запросы клиентов на квартиры с тре-
мя и четырьмя спальнями (+17 п. п.). Нали-
чие дополнительной комнаты, возможность 

создания отдельного кабинета становится 
важным требованием, и даже необходимо-
стью.

Средневзвешенная цена предложения на 
конец июня 2020 года составила 365  тыс. 
рублей за «квадрат», что на 7% превыша-
ет показатель итогов 2019 года. За второй 
квартал 2020 года цены на элитную недви-
жимость выросли на 2%, основная причи-
на — выход на рынок нового проекта в верх-
нем ценовом сегменте. 

В первой половине 2020 года динамика 
цен объектов на рынке элитного жилья но-
сила разнонаправленный характер. С одной 
стороны, увеличивались цены (на 5–10%) на 
строящиеся и сданные проекты, пользующи-
еся устойчивым спросом. С другой стороны, 
девелоперы стали предоставлять значитель-
ные скидки (до 15–20%) на квартиры в объ-
ектах с длительным сроком экспозиции. 

Ситуация с распространением COVID-19 со-
впала с девальвацией рубля, при этом данные 

события не оказали критического отрицатель-
ного влияния на рынок элитной недвижимости. 
Однако до конца текущего года мы ожидаем за-
медления темпов реализации и стагнации цен, 
так как, возможно, продолжат свое действие 
ограничительные меры, а небольшой выбор 
квартир на первичном рынке сохранится. 

До конца года ожидается старт продаж 
нескольких элитных объектов, в результате 
чего предложение на рынке может увели-
читься примерно на 13 тыс. кв. м. n
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ИНвЕСТИРОвАНИЕ ПО ПОНяТНым ПРАвИЛАм 
зА вРЕмя СТРОИТЕЛЬСТвА СТОИмОСТЬ КвАРТИРы в СРЕдНЕм УвЕЛИЧИвАЕТСя  
НА 20–25%, ЧТО дЕЛАЕТ НЕдвИжИмОСТЬ ГОРАздО БОЛЕЕ выГОдНым ОБъЕКТОм  
дЛя ИНвЕСТИцИй, ЧЕм БАНКОвСКИЕ вКЛАды, дОхОдНОСТЬ КОТОРых СНИзИЛАСЬ  
Из-зА дОПОЛНИТЕЛЬНОй НАЛОГОвОй НАГРУзКИ. МАРИя КУзНЕцоВА

Текущую ситуацию на рынке жилья многие 
эксперты характеризуют как одну из са-
мых «турбулентных» за последние годы. На 
фоне перехода на эскроу-счета, самоизо-
ляции и ослабления рубля ипотечные став-
ки сегодня достигли рекордного минимума 
в 6–6,5% годовых, при этом цены на недви-
жимость продолжают расти и, по мнению 
участников рынка, в ближайшей перспек-
тиве снижаться не будут. 

БеЗ ТенДенции К Снижению Каж-
дый инвестор должен знать: вложения в 
строящуюся недвижимость приносят при-
быль на растущем рынке — когда цены на 
жилье идут вверх. Идеально, если стои-
мость увеличивается и по мере строитель-
ной готовности, и ввиду внешних факто-
ров, например инфляции, что и происходит 
на петербургском рынке недвижимости 
который год подряд. Все как описано в 
классических учебниках по экономике. 
«Спрос растет благодаря появлению ипо-
теки с господдержкой. Ставка 6–6,5% по-
буждает приобретать квартиру, в том чис-
ле в инвестиционных целях. Одновременно 
с этим застройщики не спешат выводить 
новые объекты, в связи с чем предложение 
сокращается. Все это стимулирует рост 
цен»,— говорит Ольга Кобякова, руково-
дитель направления по развитию компании 
«Петербургская Недвижимость». Так, с 
начала текущего года цены на строящее-
ся жилье в Санкт-Петербурге выросли на 
7%, к концу года их прирост составит свы-
ше10%, прогнозируют эксперты. 

«В целом жилье в России — это ценный 
актив, его стоимость возрастает практи-
чески в любых условиях неопределенно-
сти»,— подчеркивает Мария Литинецкая, 
управляющий партнер московской компа-
нии «Метриум» (участник партнерской сети 
CBRE). При этом покупка квартиры оста-
ется наиболее понятным и надежным ин-
струментом для инвестирования денежных 
средств на фоне ослабления рубля, инфля-
ции и валютных колебаний, уверена Ольга 
Трошева, руководитель КЦ «Петербургская 
Недвижимость». По мнению большинства 
участников рынка, в период кризиса зара-
ботать на продаже недвижимости, приоб-
ретая ее на ранних этапах строительства 
по более низкой цене, можно гораздо боль-
ше, чем если держать эти же средства на 
депозитах. В среднем доходность вложений 
превышает банковский вклад в два раза. 

Еще один фактор, влияющий на ценоо-
бразование жилья,— переход на эскроу-
счета. «В результате себестоимость строи-
тельства увеличилась: застройщики теперь 
пользуются банковскими кредитами и вы-
плачивают проценты»,— уточняет госпожа 
Ксения Юрьева, коммерческий директор 
группы «Родина». «В условиях работы с 
эскроу-счетами подготовка к старту про-
ектов стала занимать более продолжи-
тельное время, чем раньше»,— добавляет 
Ольга Трошева. Помимо этого, издержки 
выросли и в результате мартовского скачка 

курса валют. В особенности это коснулось 
высокобюджетных проектов, предусматри-
вающих импорт материалов  — фасадных 
элементов, лифтов и так далее.

ниЗКие СТАвКи и льгоТы Несмотря на 
рыночный рост, определенные коррективы 
в стратегии инвесторов внесла пандемия ко-
ронавируса. Отсутствие устойчивых прогно-
зов относительно развития экономической 
ситуации стало для некоторых сдерживаю-
щим фактором при принятии решения о вло-
жениях в недвижимость. Чтобы поддержать 
спрос, участники рынка разработали специ-
альные льготные условия оплаты, снижаю-
щие риски и порог входа в инвестицию. 

«Мы знаем, что в такие времена необхо-
дима уверенность в завтрашнем дне и не-
кая подушка безопасности, которой мож-
но воспользоваться при необходимости. 
Поэтому 

”
Петербургская Недвижимость“ 

совместно с 
”
Альфа-банком“ разработала 

специальную ипотечную программу со сни-
женной до 0,01% ставкой, которая будет 
действовать до конца 2020 года. Это по-
зволит существенно снизить ежемесячный 
платеж. Затем ставка составит стандарт-
ные для программ с господдержкой 6,5% 
годовых»,— рассказывает Ольга Кобякова. 
По ее словам, по этим же причинам компа-
ния активно работает с регионами, где со-
циально-экономические последствия коро-
навируса выражены наиболее остро. «Как 
результат, доля региональных покупателей 
в структуре продаж в первой половине 
2020 года увеличилась на 5% по сравне-
нию с первым полугодием 2019-го»,— до-
бавляет госпожа Кобякова. 

поняТные пРАвилА По мнению госпо-
жи Литинецкой, если в динамике стоимости 
ценных бумаг, валют, драгоценных металлов  

или антиквариата может разобраться 
только специалист, то рынок жилья, его 
общие механизмы проще понять челове-
ку, не имеющему богатого опыта профес-
сионального инвестирования средств. 
«Недвижимость не подвержена резким 
колебаниям цен: владелец квартиры чаще 
всего успевает продать квартиру, если на-
чинается снижение расценок, тогда как 
акции какой-либо компании могут обесце-
ниться в одночасье»,— рассказывает она. 
Причем, как отмечают эксперты, в преды-
дущие кризисы если и имело место сниже-
ние стоимости жилья, то она довольно бы-
стро восстанавливалась и в перспективе 
превосходила докризисные показатели. 

Безусловно, особенности рынка строя-
щегося жилья тоже не позволяют инвести-
ровать бездумно. Далеко не каждый объект 
гарантирует доходность 20–25% за строи-
тельный цикл, составляющий в среднем 
два-три года. Ценовой прирост зависит 
от целого ряда факторов. «Есть проекты 
с невысокими ценами на старте, где еще 
возможна доходность в пределах 15% го-
довых, но таких жилых комплексов на рын-
ке немного. В классах 

”
бизнес“ и 

”
элита“ 

прогнозируемая доходность составляет в 
среднем 8–10% годовых при довольно вы-
соких вложениях»,— объясняет госпожа 
Трошева. При этом, по словам руководи-
теля КЦ «Петербургская Недвижимость», 
потенциал дальнейшего роста стоимости 
сохраняется по мере завершения застрой-
ки, заселения домов и достижения полно-
го функционирования всех коммерческих 
объектов. «В  то время как в классе 

”
ком-

форт“ ценовой пик наблюдается до момен-
та ввода дома в эксплуатацию»,— добавля-
ет она. 

Так, например, в мае произошел наи-
больший всплеск интереса к ЖК «Зеленый  

квартал на Пулковских высотах» — мало-
этажному комплексу, который девелопер 
Setl Group возводит на юге Московского 
района Петербурга. Причем, как отмеча-
ют представители застройщика, на это по-
влияла не столько ипотека с господдерж-
кой, сколько высокая степень готовности 
корпусов. «Первые три дома готовятся к 
вводу в эксплуатацию, полностью завер-
шено благоустройство, уровень которого 
соответствует названию проекта. Выса-
жена зеленая аллея из кустов сирени и 
цветов, вход во двор украшен в сканди-
навском стиле, высажены хвойные дере-
вья, краснолистный барбарис, спирея и 
разноцветный шиповник»,— рассказыва-
ет о проекте Ольга Кобякова. В перспек-
тиве в центре жилого комплекса появятся 
яблоневый, вишневый, сиреневый сады, 
кленовая аллея и еловый сквер, будут по-
строены две школы и два детских сада. 
Все это, по ее словам, привлекло внима-
ние не только к уже построенным, но и к 
последующим очередям проекта, в кото-
рых помимо этого запланирован ряд улуч-
шений. «Это и потолки высотой 3,2  м на 
пятом мансардном этаже, это и отдельный 
выход из квартиры на придомовую лаунж-
зону, и алюмо-деревянные окна во второй 
очереди проекта, и многое другое. Учиты-
вая локацию Московского района, малую 
этажность, высокое качество домов и 
уровень благоустройства, квартиры в ЖК 

”
Зеленый квартал“ пользуются рекордным 

спросом»,— поясняет руководитель на-
правления по развитию компании «Петер-
бургская Недвижимость». В  результате с 
конца апреля средняя цена квадратного 
метра в ЖК «Зеленый квартал» увеличи-
лась на 7–10 тыс. рублей в зависимости от 
очереди проекта, что принесло инвесто-
рам дополнительную прибыль. n

пРоеКТ

пРоеКТ

в ценТРе жилого КоМплеКСА появяТСя яБлоневыЙ, вишневыЙ, СиРеневыЙ САДы, КленовАя Аллея и еловыЙ СКвеР
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НЕРвОзНОСТЬ ПОдНяЛА СЕБЕСТОмОСТЬ  
НАРУшЕНИЕ ЛОГИСТИЧЕСКИх СвязЕй Из-зА КОРОНАвИРУСА И ОБщАя НЕОПРЕдЕЛЕННОСТЬ 
НА РыНКЕ ПОвЛИяЛИ вЕСНОй НА СТОИмОСТЬ СТРОИТЕЛЬНых мАТЕРИАЛОв. зА ПОСЛЕд-
НИЕ мЕСяцы РОСТ цЕН в СРЕдНЕм СОСТАвИЛ 10–15%. ОдНАКО СЕГОдНя дОЛя ИмПОРТА  
в ОБщЕй СТОИмОСТИ мАТЕРИАЛОв НЕ ПРЕвышАЕТ 10%, ОТмЕЧАюТ эКСПЕРТы. яНА КУзьМИНА

Основное изменение цен на стройматериа-
лы пришлось на март — апрель, на что по-
влияло движение курса валют. 

Валерий Емельянов, аналитик «Фри-
дом Финанс», подсчитал, что в среднем по 
рынку рост цен составил около 10%. «Доля 
импорта высока в сегменте сантехники, 
электрики и лакокрасочных покрытий. Но в 
совокупных затратах на стройку они зани-
мают порядка 5%, если говорить о бюджет-
ном сегменте, и не более 20%, если вести 
речь о бизнес-классе и выше»,— говорит 
господин Емельянов.

поТРАЧенные неРвы Управляющий 
партнер аналитического агентства WMT 
Consult Екатерина Косарева замечает, 
что серьезных проблем с доступностью 
стройматериалов во время пандемии не 
возникло. «С перебоями и задержками, 
но комплектующие до объектов доходили. 
Больше потрачено нервов: дистрибьюторы, 
опасаясь, хотели предоплату и при малей-
ших сомнениях замораживали поставки, а 
застройщики переживали из-за наличия и 
ценника. Спасались как могли: те застрой-
щики и поставщики, у кого были свободные 
средства, скупали стройматериалы, загру-
жали склады заранее; некоторые, чтобы 
выжить, почти отказались от маржи. Слож-
ности возникали с доставкой электрики и 
фасадов, особенно импортных, не только 
из-за рубежа, но и из Москвы. Между тем 
дефицита и перебоев со стройматериала-
ми, которые производятся в Петербурге и 
Ленобласти, не было»,— рассказала она. 
По ее оценкам, сегодня доля импортных 
материалов составляет не более 10–20% 
(зависит от застройщика). «Такая ситуация 
возникла еще по итогам прошлого кризи-
са и прошлого обвала рубля в конце 2014 
года»,— вспоминает госпожа Косарева.

Эксперты говорят, что весной, в условиях 
неопределенности, производители взвин-
тили цены, на что немедленно по цепочке 
отреагировали транспортные компании и 
поставщики. Стоимость квадратного метра 
возросла. Меньше всего проблем испытали 
проекты на последней стадии строитель-
ства, хоть и у них были свои сложности, 
например с поставками импортных отделоч-
ных материалов.

«Если говорить конкретно, то цены на 
цемент выросли и увеличивались на протя-
жении всего периода самоизоляции. Подо-
рожали арматура, песок и щебень. Бетон, 
напротив, подешевел. Общая тенденция к 
повышению цен на стройматериалы ска-
жется в первую очередь на ценах за ква-
дратный метр в новостройке»,— рассужда-
ет госпожа Косарева.

«Себестоимость действительно растет. 
Причины две. Первая — в том, что ряд по-
ставщиков на фоне кризиса и закрытия 
границ подняли цены на свои материалы 
из-за снижения конкуренции, вторая причи-
на — это рост курса, с начала года многие 
импортные материалы за счет этого вырос-
ли в цене на 15–20%. Ну и третья причина — 

рост цен на энергоресурсы и перевозку, это 
тоже сказывается на себестоимости»,— го-
ворит Роман Мирошников, исполнительный 
директор СК «Ойкумена».

Генеральный директор группы «Аквилон» 
Виталий Коробов также считает, что на се-
бестоимость влияют падение рубля и рост 
стоимости материалов и оборудования. 
«Некоторые поставщики поспешили вос-
пользоваться колебанием курса и подняли 
цены. В частности, импортные лифты, кото-
рые мы устанавливаем в жилых комплексах 
бизнес-класса, уже подорожали на 30%. 
Растут цены и на отделочные материалы»,— 
сокрушается господин Коробов.

оТ иМпоРТА не уЙТи Сергей Ярошенко, 
генеральный директор агентства недвижи-
мости ГК «КВС», рассказывает, что в цене 
выросли материалы из тех сфер, где импор-
тозамещение не 100-процентное,— это, на-
пример, сантехника, электроинструменты, 
комплектующие для инженерных сетей, ряд 
отделочных материалов. «Стоимость этих 
материалов выросла на 5–10% по сравне-
нию с началом марта. Позже рост цен около 
15% также был зафиксирован на арматуру, 
однако это прогнозируемая сезонная дина-
мика. В целом с начала апреля рост себе-
стоимости в сегменте комфорт-класса со-
ставил порядка 7%»,— подсчитал эксперт. 

Он замечает, что большого влияния пан-
демия на рынок материалов не оказала. 
«В  последние годы мы уже максимально 
перешли на работу с отечественными по-
ставщиками или теми компаниями, произ-
водство которых находится на территории 
России и взаиморасчеты с которыми прохо-
дят в рублях. На отечественном рынке сей-
час достаточно производителей, которые не 
только не уступают, но и превосходят своих 
зарубежных конкурентов по соотношению 

”
цена-качество“»,— полагает господин 

Ярошенко. По его словам, в объектах ком-
форт-класса ГК «КВС» доля материалов и 
комплектующих импортного производства, 
а также тех, что производятся в России, но 
содержат импортные элементы или сырье, 
сейчас составляет около 30%. «Полностью 
уйти от импорта мы пока не можем. Те мате-
риалы и комплектующие, которые мы могли 
заменить отечественными аналогами соот-
ветствующего качества, мы уже заменили. 
Остальное без потери в качестве сейчас 
заменить невозможно. Поэтому по нашей 
компании в ближайшее время доля импорт-
ных составляющих в себестоимости не из-
менится»,— говорит он.

Артем Орешко, директор по строитель-
ству ГК  «Ленстройтрест», также говорит, 
что еще после кризиса 2014 года компания 
снизила зависимость от импортных строи-
тельных материалов. По его мнению, рост 
стоимости затронул алюминиевые металло-
конструкции, оконные профили и конструк-
ции лифтов. Также удорожание затронуло 
инженерные системы и высокотехнологич-
ное оборудование. Речь идет об элементах 
систем вентиляции, кондиционирования, 

отопления, электроснабжения, комплекту-
ющих для лифтов и о некоторых других по-
зициях. Большинство из них закупаются за 
рубежом. 

«Доля импортных материалов и обору-
дования в сегменте 

”
масс-маркет“ состав-

ляет 5–10%. В  более дорогих категориях 
жилья доля будет выше. И,  конечно, в бо-
лее высоком классе жилья себестоимость 
увеличится заметнее. Поставщики металла 
тоже поднимут цены. Себестоимость объ-
ектов будет расти, и платить за это при-
дется покупателю. Ведь рентабельность в 
строительном бизнесе совсем не высокая, 
девелоперы не смогут взять эту разницу на 
себя»,— рассуждает господин Орешко. 

Александр Кравцов, управляющий ди-
ректор ГК «Еврострой», напротив, несмо-
тря на то, что компания работает в высоком 
ценовом сегменте, уверяет, что за время 
острой фазы пандемии роста цен не за-
метил. «Роста не было, кроме, может быть, 
привычной индексации стоимости армату-
ры, цемента и других необходимых стройма-
териалов. Сильнее ощущались проблемы с 
поставками и логистикой, но это временные 
затруднения, которые будут пройдены уже 
этим летом. Нашей компании повезло: у нас 
в стадии строительства четыре объекта, два 
из которых на завершающей стадии — ввод 
в эксплуатацию уже в этом году. На них все 
работы завершены, подрядчики успели вы-
купить материалы заблаговременно»,— по-
ясняет он.

Господин Кравцов замечает, что все ос-
новные материалы для строительства се-
годня можно найти на отечественном рын-
ке, но доля импорта во внутренней отделке 
элитных объектов существенная и прибли-
жается к 90%. 

пАнель нА ниЗКоМ СТАРТе Домо-
строительные комбинаты Петербурга и 
Ленобласти ощутили падение спроса на па-
нельные и железобетонные изделия в пер-
вом-втором кварталах 2020 года. В период 
неизвестности, девелоперы не спешили 
выводить новые проекты. Сейчас ситуация 
стабилизируется, а спрос восстанавливает-
ся. В ближайшие годы, уверены эксперты, 
спрос на продукцию ДСК в регионе может 
еще больше вырасти.

Артем Орешко говорит: «В  текущей си-
туации застройщики не спешат с выводом 
новых проектов или корпусов в уже строя-
щихся очередях крупных проектов. Конеч-
но, это сказывается и на работе домостро-
ительных комбинатов. Наибольший спад 
наблюдался весной, с конца мая ситуация 
стала выравниваться. Сейчас предприятия 
работают в обычном режиме и постепенно 
возвращаются к запланированным объемам 
выпуска продукции».

Пока в среде девелоперов есть те, кто 
по-прежнему не доверяет панельному  
жилью.

«Для нас развитие панельных техноло-
гий не представляет интереса. Оно ведет 
к ограничению предложения планировок в 

жилых комплексах и не позволяет предста-
вить привычную нашим покупателям раз-
нообразную квартирографию. Поэтому мы 
традиционно остаемся приверженцами мо-
нолитных технологий — как более гибких и 
позволяющих быстро реагировать на изме-
нения спроса»,— говорит Виталий Коробов.

Впрочем, господин Орешко настаивает 
на том, что современные панели не имеют 
ничего общего с советскими. «Новые па-
нельные дома соответствуют сегодняшним 
предпочтениям покупателей. Они отлича-
ются разнообразием фасадов, переменной 
этажностью здания, продуманной плани-
ровкой квартир. Также они привлекательны 
для девелоперов за счет скорости возве-
дения, меньшей себестоимости строитель-
ства, хорошего качества и долгого срока 
службы панельных конструкций»,— говорит 
господин Орешко. Он признает, что сегодня 
панель не является самым популярным ма-
териалом. Но в перспективе пяти-семи лет 
его востребованность может возрасти, уве-
рен он. Одним из факторов, который может 
изменить ситуацию, станет как раз переход 
застройщиков на проектное финансирова-
ние. В части оптимизации экономики строи-
тельных проектов панель по ряду критериев 
выигрывает у монолита, настаивает госпо-
дин Орешко. 

С ним совершенно согласен Евгений Ми-
ронюк, аналитик «Фридом Финанс». Он так-
же полагает, что в ближайшей перспективе 
популярность панельного жилья может воз-
расти, и приводит аналогичные аргументы. 
«Из-за изменений в 214-ФЗ и перехода на 
проектное финансирование застройщикам 
просто необходимо оптимизировать проек-
ты, а у современной панели есть свои плю-
сы перед монолитом. Это и геометрическая 
точность изделия, и более высокое каче-
ство поверхностей, возможность примене-
ния в дальнейшем гибких планировок квар-
тир. Современные панели имеют высокие 
звуко- и теплоизолирующие свойства. Ну и 
преимущество для строителей, которые мо-
гут возвести дома быстрее и дешевле, чем 
при использовании других технологий»,— 
говорит он.

Господин Орешко подсчитал, что се-
годня 75–80% жилых комплексов в Санкт-
Петербурге и Ленобласти строится по мо-
нолитной технологии. В  эту же категорию 
входят монолитно-кирпичные дома и объ-
екты, строящиеся из газобетонных блоков. 
Порядка 5% приходится на дома из кирпи-
ча. Доля панельных и монолитно-панельных 
новостроек составляет около 15%, и она 
довольно стабильная в последние несколь-
ко нет.

«Домостроительные предприятия ра-
ботают в обычном режиме и отгружают 
продукцию по своим направлениям. Цены 
выросли в пределах инфляции. Данные мо-
ниторинга проведенных тендеров и постав-
ки железобетонных изделий на объекты 
показывают, что переизбытка мощностей в 
нашем регионе нет»,— резюмирует госпо-
дин Орешко. n

СТРоЙМАТеРиАлы
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дОСТАТЬ  
Из-ПОд зЕмЛИ  
ПО ИТОГАм ПЕРвОГО ПОЛУГОдИя  
НА РыНКЕ зЕмЛИ ПЕТЕРБУРГА  
БыЛО зАмЕЧЕНО ОжИвЛЕНИЕ:  
дЕвЕЛОПЕРы СТАЛИ ПРИСмАТРИвАТЬСя  
К УЧАСТКАм, ЧТО ПРИвЕЛО К УвЕЛИЧЕНИю 
ЧИСЛА СдЕЛОК. ТЕм НЕ мЕНЕЕ  
ИНТЕРЕСНых ПРЕдЛОжЕНИй в ГРАНИцАх 
ПЕТЕРБУРГА вСЕ ЕщЕ НЕ ТАК мНОГО,  
И зАСТРОйщИКИ ждУТ УТвЕРждЕНИя  
НОвОГО ГЕНПЛАНА. МАРИя КУзНЕцоВА

Согласно данным консалтингового центра 
«Петербургская Недвижимость», в пер-
вом полугодии 2020 года петербургскими 
девелоперами было приобретено в два 
раза больше земли, чем за весь 2019 год. 
Так, с начала года в городе было заключе-
но 14 сделок с землей общей площадью 
170 га, на которых можно возвести около 
1,2 млн кв. м жилья. 

«В первые месяцы текущего года на 
рынке земли была полная стагнация, а с 
начала апреля он оживился и стало появ-
ляться больше предложений»,— отмечает 
директор по развитию АО «ЮИТ Санкт-
Петербург» Анна Смольная, связывая это 
с тем, что лендлорды хотели зафикси-
роваться «в деньгах». При этом, по сло-
вам директора по продажам комплекса 
апарт-отелей VALO Марины Сторожевой, 
во втором квартале 2020 года на рынке 
зафиксирован активный рост спроса на 
земельные участки под строительство со 
стороны крупных девелоперов. Так, были 
реализованы участки на Петроградской 
стороне, станции метро «Площадь Вос-
стания», на Васильевском острове, а 
также в локациях «Черная Речка» и «Лес-
ная», Свердловская и Малоохтинская 
набережные, Московский проспект, Ок-
тябрьская набережная и Дальневосточ-
ный проспект, Каменка, проспект Марша-
ла Блюхера, Ново-Сергиево и Колпино.

Вместе с тем, по словам госпожи 
Смольной, летом предложений не стало 
вовсе, то есть земли на рынке сейчас сно-
ва практически нет. «А  те предложения, 
которые появляются, либо совсем неин-
тересные, либо старые, которые перио-
дически экспонируются на протяжении 
нескольких лет»,— добавляет она. Анна 
Смольная также уточняет, что в этом году 
стоимость земли не изменилась и дискон-
та не наблюдалось. 

«В 2020 году девелоперы начали актив-
но пополнять свои земельные банки после 
некого 

”
затишья“ в 2019 году, когда только 

начался переход на работу по эскроу-сче-
там. И главный вопрос застройщиков на 
тот момент стоял в подтверждении необ-
ходимой стадии строительной готовности 
для продолжения строительства своих 
объектов по старым правилам и подготов-
ки всех необходимых документов»,— счи-
тает госпожа Сторожева. По ее словам, 

в течение года после изменения схемы 
финансирования жилищного строитель-
ства и перехода на эскроу-счета банки 
и девелоперы смогли отладить основные 
рабочие процессы, сформировать необ-
ходимый механизм взаимодействия, раз-
работать и принять условия, на которых 
девелопер имеет возможность воспользо-
ваться целевым кредитом на все издерж-
ки по реализации проекта, включая при-
обретение земельного участка.

Вместе с тем, переход на эскроу-сче-
та также привел к переформатированию 
сделок на рынке земли, а для получения 
проектного финансирования, в том чис-
ле средств на покупку земли, банку не-
обходимо, чтобы девелопер предоста-
вил градостроительную документацию, в 
частности разрешение на строительство, 
говорит Андрей Бойков, партнер Rusland 
SP. «При этом собственных свободных 
средств на покупку участков у большин-
ства компаний сейчас нет. А если и есть, 
то при банковском финансировании стало 
нецелесообразно оплачивать землю пол-
ностью из своего кармана. Так девелопе-
ры будут проявлять больше финансового 
участия, чем этого требует банк. Поэтому 
многие пытаются договариваться с про-
давцами о поэтапном финансировании с 
основным платежом не ранее получения 
разрешения на строительство»,— объяс-
няет он. 

БоРьБА ЗА МеСТо По мнению участни-
ков рынка, в границах Петербурга оста-
лось довольно много земельных участ-
ков, на которых может быть в будущем 
осуществлено строительство жилья или 
апартаментов, однако участков с подго-
товленной документацией либо земли, где 
документацию можно быстро и легко под-
готовить, крайне мало и за такие участки 
идет серьезная борьба среди инвесторов. 

Несмотря на то, что в течение несколь-
ких лет спрос девелоперов смещался на 
периферию — к границам города и обла-
сти, в последние годы наметилась тенден-
ция или к точечной застройке в сформи-
ровавшихся городских кварталах, или к 
формированию новых при освоении зон 
«серого пояса». «На проекты КОТ в бли-
жайшем 

”
заКАДье“ спрос сильно сокра-

тился со стороны как застройщиков, так и 

покупателей. В таких проектах снизилась 
скорость реализации и маржа. Сейчас в 
принципе так называемый эконом-класс 
уходит с рынка: даже в проектах 

”
мура-

вейников“ реализуют комфорт-класс»,— 
поясняет Андрей Бойков, добавляя, что и 
сами покупатели также стали более раз-
борчивыми. 

Вместе с тем, по мнению экспертов, 
риски для застройщика довольно высоки 
при реализации проектов как в КОТ, так 
и в точечной застройке. «Причем во вто-
ром случае рисков больше: зоны ОКН, 
санитарно-защитные зоны, захоронения 
под участком. Можно купить участок и не 
построить то, что ты хочешь. Поэтому каж-
дый участок максимально глубоко анали-
зируется»,— говорит господин Бойков. 

Продолжая тему рисков, директор по 
продажам комплекса апарт-отелей VALO 
Марина Сторожева добавляет, что после 
коронакризиса более активного развития 
ждут проекты комфорт- и бизнес-клас-
са. «Доля эконом-жилья в общем объеме 
предложения может стать минимальной, 
так как основной целевой сегмент данно-
го класса недвижимости в плане падения 
доходов пострадал в период пандемии 
сильнее всего»,— считает она.

ДоРогое оСвоение В то же время, 
затраты на подготовку участка под реде-
велопмент могут увеличивать себестои-
мость самого строительства более чем на 
30%, что не может не отразиться на конеч-
ной стоимости продукта. «Редевелопмент 
промзон обходится застройщику гораз-
до дороже, чем строительство на новом 
участке, где нет необходимости сноса ста-
рых построек, рекультивации почв, сня-
тия защитных зон бывших предприятий, 
проведения межевания, переноса старых 
инженерных сетей, длительного периода 
различных согласований, получения раз-
решительной документации»,— объясня-
ет госпожа Сторожева, добавляя, что по 
этим причинам на таких участках обычно 
возводится жилье бизнес-класса. 

При этом строительство в зоне реде-
велопмента требует более концептуально 
проработанных проектов, чтобы новые 
здания изменили облик промышленных 
зон, сделали проживание и отдых макси-
мально комфортными. «Например, раз-

рабатывая концепцию проекта VALO, мы 
стремились создать не просто апарт-от-
ель, а настоящую точку притяжения, ко-
торая смогла бы дать толчок к дальней-
шему развитию района и бизнес-среды в 
нем»,— рассказывает госпожа Стороже-
ва, отмечая, что Фрунзенский район, где 
расположен комплекс VALO, из промыш-
ленной зоны постепенно превращается 
в деловой центр. Редевелопмент бывших 
промышленных зон также проводится и в 
центральных частях Петербурга. Так, на 
сегодняшней день одним из крупнейших 
участков является бывшая территория за-
вода «Петмол», территория Измайловской 
перспективы, а также Петровский остров. 

плАны нА ЗеМлю Директор по раз-
витию АО «ЮИТ Санкт-Петербург» Анна 
Смольная считает, что драйвером для 
развития рынка земли в Петербурге ста-
нет утверждение нового Генплана. «Пока 
что Генплан завис в связи с последстви-
ями пандемии: общественное обсуждение 
должно было пройти в мае, но оно было 
перенесено на неопределенный срок. 
Таким образом, участки, которые прода-
вались с учетом изменения их функцио-
нального зонирования и могли бы уйти 
под редевелопмент, пока что не представ-
ляют интереса: неизвестно когда будут и 
будут ли они переведены в нужную катего-
рию»,— отмечает она.

По словам Марины Сторожевой, по-
иск участка для компании непростая за-
дача, поскольку локация для апарт-отеля 
должна отвечать жестким требованиям: 
например, среди прочего, иметь отличную 
доступность до исторического центра, 
аэропорта, вокзалов, транспортных раз-
вязок. «Также важно наличие развитой 
торговой и развлекательной инфраструк-
туры для будущих гостей. Для туристов ло-
кация имеет одно из решающих значений 
при выборе отеля, так что в нашем случае 
подходить к поиску участка необходимо 
с особым тщанием, что мы и делаем»,— 
говорит она, добавляя, что в ближайшей 
перспективе VALO планирует приобрести 
один или несколько земельных участков в 
Москве или Петербурге. Но в перспективе 
компания рассматривает и возможность 
покупки участка за рубежом, например в 
Европе. n
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вОзвЕСТИ в цИфРУ хОТя СТРОИТЕЛЬНАя ОТРАСЛЬ СЧИТАЕТСя ОдНОй 
Из САмых КОНСЕРвАТИвНых в эКОНОмИКЕ, РАзГОвОР О НЕОБхОдИмОСТИ ЕЕ ПЕРЕвОдА 
НА BIM-ПРОЕКТИРОвАНИЕ ИдЕТ УжЕ НЕ ОдИН ГОд. ОСОБЕННО ОСТРО эТОТ вОПРОС вСТАЛ 
вО вРЕмя ПАНдЕмИИ, КОГдА НАЛИЧИЕ ИННОвАцИОННых цИфРОвых ИНСТРУмЕНТОв  
ПОмОГАЛО КОмПАНИям дОвОЛЬНО БыСТРО И ПРАКТИЧЕСКИ БЕз ПОТЕРЬ ПЕРЕСТРОИТЬ 
БИзНЕС-ПРОцЕССы С УЧЕТОм НОвых эКОНОмИЧЕСКИх УСЛОвИй. МАРИя КУзНЕцоВА

О собственном опыте цифровой транс-
формации, о потребности девелопера в 
«цифре», а также о важности разработки 
собственных программных решений гово-
рили участники конференции «Цифровая 
трансформация строительной отрасли», 
организованной ИД «Коммерсантъ». 

По мнению Дмитрия Лившица, гене-
рального директора Digital Design, сейчас 
наступил удачный момент для компаний, 
работающих в области девелопмента, для 
реализации конкурентных преимуществ за 
счет цифровизации. «Это можно сделать, 
переведя 

”
в цифру“ рабочие места для до-

стижения эффективного взаимодействия 
между сотрудниками внутри компании. 
Кроме того, важным аспектом является вне-
дрение BIM-технологий, затрагивающих, 
помимо проектирования, весь жизненный 
цикл процесса девелопмента. Среди дру-
гих необходимых шагов  — цифровизация 
каналов продаж, работа с контрагентами 
в режиме онлайн, управление клиентским 
опытом, а также роботизация бизнес-про-
цессов»,— добавляет господин Лившиц. 
При этом ввиду наблюдающегося послед-
ние годы снижения маржинальности в от-
расли увеличение рентабельности благо-
даря цифровизации хотя бы на 1% уже 
станет хорошим результатом.

Генеральный директор «ПСС Грайтек» 
Павел Балобанов убежден, что бизнес пол-
ностью изменился во время пандемии: от 
сотрудников компаний до структуры спро-
са на товары. По словам господина Бало-
банова, учитывая уменьшение объема всех 
рынков, от компаний сейчас требуется 
радикальное изменение как себя, так и по-
требительского пути. «Если говорить о по-
требительском пути клиента, покупающего 
квартиру, то ему необходимо предоставить 
комфорт в сложившихся условиях. Если 
клиент хочет сначала прийти в офис, а по-
том завершить выбор квартиры, сидя за 
компьютером в личном кабинете вместе с 
семьей, то нужно ему этот инструмент пре-
доставить. Неважно где и откуда — клиенту 
должно быть комфортно»,— рассказывает 
эксперт. Информация же, поступившая от 
клиента, также должна эффективно обра-
батываться отделом продаж, строительным 
отделом и другими подразделениями ком-
пании. «Таким образом реализуется идея 
цифровизации и BIM — конкурентные пре-
имущества, минимальные потери инфор-
мации и максимальный комфорт клиента. 
Такие проекты сейчас мы реализуем».— 
добавляет генеральный директор «ПСС 
Грайтек».

До пандемии рынок был сильно пере-
грет и реализацию многих процессов де-
велоперские компании откладывали на 
неопределенный срок, считает Максим 
Жабин, заместитель генерального ди-
ректора ГК «ЛенРусСтрой». «Пандемия 
ускорила в компаниях те процессы, кото-
рые должны были завершиться еще два-

три года назад, в то время как передовые 
участники отрасли уже давно сделали не-
обходимые шаги в этом направлении»,— 
резюмировал он. 

пРеоДолеТь СопРоТивление Циф-
ровизация — это, прежде всего, управле-
ние необходимыми переменами и, вне за-
висимости от региона присутствия, любая 
современная компания не обходится без 
цифровизации разных областей своей де-
ятельности, уверен Максим Жабин. По его 
словам, она не должна становиться само-
целью: компаниями нужно задумываться о 
причинах, по которым ее необходимо вне-
дрять, а также о тех конкретных процессах, 
которые следует оцифровывать. «Ни один 
процесс не может быть оцифрован эффек-
тивно, если мы не поймем, для чего мы это 
делаем»,— добавляет господин Жабин.

Цифровизация, прежде всего, помога-
ет топ-менеджерам контролировать точки 
эффективности тех или иных проектов, 
убежден Максим Жабин. «Вместе с тем, 
когда мы внедряем новые инструменты, в 
том числе и для продаж,— это лишь оциф-
ровка сделки, а не продажа как таковая. 
Энергию, с которой мы общаемся с кли-
ентом, сложно передать через приложе-
ние: по сути, мы можем оцифровать лишь 
те процессы, которые не влияют на эмо-
ции»,— объясняет Максим Жабин. Кроме 
того, по его мнению, цифровая трансфор-
мация зачастую сопряжена с естествен-
ным сопротивлением со стороны сотруд-
ников, а также клиентов или подрядчиков. 
Это нормальная первая реакция на любые 
перемены.

Говоря об опыте собственной компа-
нии, господин Жабин пояснил, что за 
время кризиса в ГК «ЛенРусСтрой» была 
полностью внедрена система CRM, став-
шая для ранее сопротивлявшихся ее ис-
пользованию сотрудников неотъемлемой 
частью рабочего процесса. Кроме этого, 
активно продолжилось внедрение BIM, и 

ГК «ЛенРусСтрой» планирует завершить 
его до конца этого года, «переформати-
ровав» проектное подразделение. Про-
грамма 1С, в свою очередь, как исполь-
зовалась ранее, так и останется одним 
из применяемых инструментов для компа-
нии. «Также мы начали использовать про-
грамму 

”
Стройконтроль“ для оцифровки 

процессов на строительных площадках, 
улучшили электронный документооборот, 
продолжаем внедрение ERP-систем и ин-
тегрирование программных продуктов и 
различных финансовых инструментов для 
их включения в общую систему цифрови-
зации»,— объясняет Максим Жабин.

СоБСТвенные Решения О том, что 
удешевление представленных на рынке 
программных продуктов может стать сти-
мулом для их приобретения и внедрения 
для многих компаний строительной от-
расли, говорил Арсентий Сидоров, гене-
ральный директор ООО «НТЦ 

”
Эталон“» 

(входит в группу «Эталон»). «Несмотря 
на это, еще в 2018 году мы осознали, что 
большинство сторонних программных 
продуктов, которые долгое время ис-
пользовалось в нашей работе, не могут 
отвечать внутренним требованиям корпо-
рации. Зачастую нам приходилось допи-
сывать и дополнять различные сервисы и 
мириться с недостатками существующих 
программ. В этой связи было принято ре-
шение отказаться от стороннего софта и 
самостоятельно заниматься написанием 
программ для выполнения существующих 
задач. То есть мы нацелены на разработку 
собственных web- и BIM-решений»,— де-
лится планами господин Сидоров. По его 
словам, это даст возможность управлять 
инвестиционными проектами через вну-
треннюю корпоративную систему, а так-
же принимать управленческие решения в 
различных плоскостях. «За собственными 
разработками  — большое будущее»,— 
уверен Арсентий Сидоров.

С ним согласен Сергей Веселов, осно-
ватель BIM-компании Development Systems, 
называющий переход к собственным плат-
форменным решениям на web-интерфейсе 
одним из глобальных трендов. При этом 
представленные на рынке облачные ре-
шения позволяют не зацикливаться на 
продукте одного вендора, а дорабатывать 
разные технологии, добавляя дополнитель-
ные модули для достижения конкурентного 
преимущества для компании. 

Участники дискуссии сошлись во мне-
нии, что в настоящее время достижение 
конкурентного преимущества зависит, 
прежде всего, от соответствия компании 
современным требованиям рынка, а не от 
ее размера. «Нужно осознать, что мысль 
о том, что малый и средний бизнес не 
выдержит гонки за цифровизацию, уже 
в корне неверна»,— подчеркнул гене-
ральный директор НТЦ «Эталон». И если 
раньше было принято считать, что в кон-
курентной борьбе смогут выжить лишь 
большие проектные институты, то сей-
час стало очевидным, что они не всегда 
могут быстро перестроиться и перейти 
«в цифру». «Я наблюдаю, что небольшие 
проектные компании от 10 до 30 человек 
быстрее справляются с этими вызовами, 
соперничают в борьбе за клиента с круп-
ными организациями и часто выигрывают 
конкурентную борьбу. Все потому, что они 
в большей степени соответствуют совре-
менным требованиям девелопмента»,— 
добавляет он. Также господин Сидоров 
отмечает, что сегодня работающие с BIM 
генподрядчики гораздо быстрее выстраи-
вают диалог с девелоперами и качествен-
нее готовят тендерную документацию.

Максим Жабин солидарен с коллегой 
в том, что малые и средние компании  — 
более гибкие и им гораздо удобнее пре-
одолевать сопротивление при перево-
де «в цифру» своих бизнес-процессов. 
«При этом таким амбициозным компаниям 
очень хочется побороться за долю рынка 
с давно работающими на нем участника-
ми»,— заключает он.

«Обработка данных из BIM  — это то, 
что непосредственно интересует девело-
пера»,— уверен Сергей Веселов. По его 
мнению, строителей волнует не столько 
сама модель, сколько информация, кото-
рая в ней содержится. «И  глубинная по-
требность девелопера в 

”
цифре“ — это не 

только передача базы данных по тому или 
иному объекту, но и инструмент перера-
ботки данных, и их интеграция в собствен-
ные системы»,— отметил он. При этом 
перенос информации в web-интерфейс 
облегчает руководителям контроль за 
производственной цепочкой. «Можно на-
звать это продуктом мечты: у вас есть вол-
шебная кнопка, при нажатии которой по-
является возможность проконтролировать 
работу того или иного подрядчика»,— до-
бавляет эксперт. n
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уЧАСТниКи КонфеРенции оБСуДили СоБСТвенныЙ опыТ цифРовоЙ ТРАнСфоРМАции, поТРеБноСТи ДевелопеРов  
в «цифРе», А ТАКже поДелилиСь СооБРАженияМи о вАжноСТи РАЗРАБоТКи СоБСТвенных пРогРАММных РешениЙ 






