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— Создание Фонда содействия развитию
жилищного строительства напрямую связано с
рассмотренной под руководством Председате-
ля Правительства России при участии ключе-
вых министров стратегией массового строи-
тельства жилья. Сейчас мы ведем разговор о
том, чтобы 60% населения страны как можно
скорее получили возможность приобрести дос-
тупное жилье посредством рыночных механиз-
мов. Оставшаяся часть населения должна
иметь возможность на том же рынке жилье
арендовать. 

Удельный вес социального жилья в общем
объеме жилищного строительства будет соста-
влять 13—15% , что позволит к 2020 году со-
кратить для очередников период ожидания до
5—6 лет. Мы прогнозируем к этому времени
построить порядка 154 млн кв. м жилья, пони-
мая, что в этот же самый период порядка 1,7%
будет выводиться из эксплуатации. Речь идет
даже  не о ветхом и аварийном жилье, а о тех
домах, которые не соответствуют современным
представлениям о комфортном жилье. 

Фонд содействия развитию жилищного
строительства как раз и создан для того, чтобы
мы могли решать все эти задачи с максималь-
ной эффективностью. Он будет сформирован в
самое ближайшее время, активную же деятель-
ность начнет в уже декабре—январе, и от него
во многом будет зависеть успешность многих
пунктов развития стратегии.  Вопрос о том, кто
его должен возглавить, для нас не стоит. Пра-
вительству предложена кандидатура Александ-
ра Арнольдовича Бравермана, и вряд ли мы
найдем более искушенного в деле управления
имуществом человека.

Фонд будет, в частности, оказывать под-
держку в формировании инженерной инфра-
структуры, в подготовке необходимой доку-
ментации и схем территориального планиро-
вания. В задачи Фонда входит внедрение в
строительство энергоэффективных и экологи-
чески чистых технологий и материалов. Он
станет координатором работ по реализации
различных жилищных программ и программ
социально-экономического развития террито-
рий, будет определять и подготавливать уча-
стки под строительство жилья. Пригодными
для этого могут стать предположительно лишь
200 тысяч га, остальные земли пойдут под
технопарки и промышленные площадки.

Имущество фонда будет формироваться за
счет имущественного взноса Федерации в виде
находящихся в федеральной собственности зе-
мельных участков, в том числе с расположен-
ными на них объектами недвижимости. Тоталь-
ной инвентаризации федеральных земель не
будет — это дорого и долго. Часть нужных для
застройки федеральных земель будут отбирать
сами регионы, а фонд будет работать с их за-
явками. Земельные участки будут предостав-
ляться субъектам РФ на условиях увеличения
объемов жилищного строительства, конкрет-
ных планов и программ обеспечения участков
инженерной и социальной инфраструктурой.

Сегодня под Фонд зарезервировано поряд-
ка 30 тысяч земельных участков. Одних только
неиспользуемых сельскохозяйственных земель
насчитывается порядка 370 тысяч га. Причем
это в основном земли, прилегающие к городам
или находящиеся в их черте, пригодные для жи-
лищного строительства. 
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Фонд содействия развитию жилищного строительства: 

В РОССИИ НАЧАЛ ДЕЙСТВОВАТЬ ФЕДЕРАЛЬНЫЙ ЗАКОН «О СОДЕЙСТВИИ

РАЗВИТИЮ ЖИЛИЩНОГО СТРОИТЕЛЬСТВА», В СООТВЕТСТВИИ С КОТОРЫМ

СОЗДАН ФЕДЕРАЛЬНЫЙ ФОНД СОДЕЙСТВИЯ РАЗВИТИЮ ЖИЛИЩНОГО

СТРОИТЕЛЬСТВА. НОВАЯ СУПЕРКОРПОРАЦИЯ С АКТИВАМИ СТОИМОСТЬЮ 

НЕ МЕНЕЕ 150 МЛРД ДОЛЛАРОВ, БУДЕТ ИГРАТЬ КЛЮЧЕВУЮ РОЛЬ 

НА СТРОИТЕЛЬНОМ РЫНКЕ РОССИИ.

ПО ЗАМЫСЛУ РАЗРАБОТЧИКОВ ЗАКОНА ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ФОНДА ПОЗВОЛИТ

РЕШИТЬ ОСНОВНУЮ ПРОБЛЕМУ НАЦИОНАЛЬНОГО ПРИОРИТЕТНОГО ПРОЕКТА

«ДОСТУПНОЕ ЖИЛЬЕ» — ДЕФИЦИТ ЗЕМЛИ. ОСНОВНОЙ ЗАДАЧЕЙ ФОНДА

БУДЕТ ИНВЕНТАРИЗАЦИЯ И АККУМУЛИРОВАНИЕ НЕЭФФЕКТИВНО

ИСПОЛЬЗУЕМЫХ ГОСПРЕДПРИЯТИЯМИ ЗЕМЕЛЬ. ЗЕМЕЛЬНЫЕ УЧАСТКИ БУДУТ

ПРЕДОСТАВЛЯТЬСЯ СУБЪЕКТАМ ФЕДЕРАЦИИ НА УСЛОВИЯХ УВЕЛИЧЕНИЯ

ОБЪЕМОВ ЖИЛИЩНОГО СТРОИТЕЛЬСТВА, КОНКРЕТНЫХ ПЛАНОВ 

ПО ОБЕСПЕЧЕНИЮ УЧАСТКОВ ИНЖЕНЕРНОЙ И СОЦИАЛЬНОЙ

ИНФРАСТРУКТУРОЙ, СОЗДАНИЮ ПРОМПЛОЩАДОК И ТЕХНОПАРКОВ. 

ДО КОНЦА 2008 ГОДА ДОЛЖНА БЫТЬ ПРОВЕДЕНА ИНВЕНТАРИЗАЦИЯ ВСЕХ

ФЕДЕРАЛЬНЫХ ЗЕМЕЛЬ И ПОДГОТОВЛЕН ЗАКОН О ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ФОНДА

СОДЕЙСТВИЯ РАЗВИТИЮ ЖИЛИЩНОГО СТРОИТЕЛЬСТВА, КОТОРЫЙ УЖЕ 

С НАЧАЛА СЛЕДУЮЩЕГО ГОДА ПРИСТУПИТ К РЕАЛЬНОМУ ИЗЪЯТИЮ ЗЕМЕЛЬ.

СРЕДИ ПЕРВЫХ ПРЕТЕНДЕНТОВ — МИНИСТЕРСТВО ОБОРОНЫ, МИНИСТЕРСТВО

СЕЛЬСКОГО ХОЗЯЙСТВА, А ТАКЖЕ ВСЕ ПЯТЬ РОССИЙСКИХ АКАДЕМИЙ НАУК.

МЕЖДУ ТЕМ ВНЕСЕННЫЙ В ГОСДУМУ РФ ЗАКОНОПРОЕКТ,

РЕГЛАМЕНТИРУЮЩИЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ФОНДА, ВЫЗВАЛ ДОВОЛЬНО

НЕОДНОЗНАЧНУЮ РЕАКЦИЮ БИЗНЕС-СООБЩЕСТВА. МНЕНИЯ РАЗДЕЛИЛИСЬ.

ОДНИ СЧИТАЮТ ЕГО СВОЕВРЕМЕННЫМ, ДРУГИЕ ВЫСКАЗЫВАЮТ СВОИ

ОПАСЕНИЯ ПО ПОВОДУ НЕДОРАБОТАННОСТИ ЗАКОНА. ПРЕДПРИНИМАТЕЛИ

ВЫСКАЗЫВАЮТ НЕДОВЕРИЕ К ДОКУМЕНТУ, ПОДГОТОВЛЕННОМУ В УСЛОВИЯХ

МАКСИМАЛЬНОЙ ЗАКРЫТОСТИ; СТРОИТЕЛИ УВЕРЕНЫ, ЧТО МАССОВОЕ

ВЫСВОБОЖДЕНИЕ ФЕДЕРАЛЬНОЙ ЗЕМЛИ И ПРОДАЖА УЧАСТКОВ 

ПОД СТРОЙПЛОЩАДКИ В УСЛОВИЯХ ДИСПРОПОРЦИИ СПРОСА 

И ПРЕДЛОЖЕНИЯ «ПЕРЕГРЕЕТ РЫНОК». И ТЕ И ДРУГИЕ ОПАСАЮТСЯ, ЧТО ФОНД

БЫСТРО ТРАНСФОРМИРУЕТСЯ В НОВУЮ ГОСКОРПОРАЦИЮ-МОНОПОЛИСТА 

НА РЫНКЕ ДЕВЕЛОПМЕНТА, А ЭКСПЕРТЫ И ЮРИСТЫ ГОВОРЯТ О СВЯЗАННОЙ 

С СОЗДАНИЕМ ЭТОЙ СТРУКТУРЫ НЕОБХОДИМОСТИ ВНЕСЕНИЯ

СУЩЕСТВЕННЫХ ИЗМЕНЕНИЙ В ЗАКОНОДАТЕЛЬСТВО. 

КАКИМИ ВИДЯТСЯ ВОЗМОЖНЫЕ ПОСЛЕДСТВИЯ ПРИНЯТИЯ ЗАКОНОПРОЕКТА

ЕГО АВТОРАМ И ЭКСПЕРТАМ, ЧЕГО ОПАСАЮТСЯ КЛЮЧЕВЫЕ ИГРОКИ

СТРОИТЕЛЬНОГО РЫНКА И КАКИЕ МЕРЫ ПОМОГУТ УСПЕШНОМУ РЕШЕНИЮ

ПОСТАВЛЕННОЙ ЗАДАЧИ, МЫ ПОПЫТАЛИСЬ ВЫЯСНИТЬ У ПРЕДСТАВИТЕЛЕЙ

КАЖДОЙ ИЗ СТОРОН.

От авторов проекта
Сергей КРУГЛИК, 
заместитель министра регионального развития 
Российской Федерации:
«ФОНД УСКОРИТ 
ПОЯВЛЕНИЕ ДОСТУПНОГО ЖИЛЬЯ»



— В нашей стране возможен любой сцена-
рий развития событий. Эксперты отчасти не зря
прогнозируют скачок цен, спровоцированный
деятельностью новой структуры… Если Фонд
начнет продавать, забудьте о доступности квад-
ратных метров. Скачка не произойдет только в
одном случае: если изъятые земли в продажу не
поступят, а будут распределены по социальным
программам. 

Мы должны четко определить два сегмента
на жилищном рынке. Первый — свободный ры-
нок коммерческого жилья, куда государство
может вмешиваться исключительно путем сня-
тия административных барьеров, создания ус-
ловий для быстрого оформления документов на
участки под строительство, на оформление куп-
ли-продажи и т.п. 

Граждан, способных стать участниками это-
го сегмента, немного — по официальной и, на-
до заметить, завышенной оценке Минрегион-
развития — 20%. Остальные граждане страны
не могут себе позволить купить коммерческое
жилье. Для них должен работать другой сег-

мент — социальный. Радует, что в лексиконе и
президента и премьер-министра термин «соци-
альное жилье» существенно потеснил другой
термин — «жилье доступное», а значит, эта про-
блема пусть трудно, сложно, но решена будет.

И здесь стоит повнимательнее присмотреть-
ся к опыту других стран, работающих над реше-
нием схожих задач. В США, к примеру, под
строительство социального жилья земля предо-
ставляется бесплатно, инженерные коммуника-
ции оборудуются за счет государства и только
на этапе возведения нанимаются частные орга-
низации, которые и осуществляют строительст-
во. Причем из продажной цены изымаются сто-
имость земли и инженерной инфраструктуры,
благодаря чему жилье становится доступным. У
нас же пока в основу всех жилищных программ
положены не реальные потребности реально
нуждающихся людей, а надежда на то, что «ры-
нок все расставит по местам». 

Сама идея создания Фонда содействия раз-
витию жилищного строительства — перевести
неиспользуемые федеральные земли под цели
жилищного строительства — хороша и благо-
родна. Но нужен закон, который бы великолеп-
ную идею Президента превратил в нечто разум-
ное, наполнив реальным смыслом и конкретным
содержанием. Мы же пока видим, что недочеты
обозначились уже в самом Указе. 

Во-первых, какие конкретные земли на ка-
кие конкретные цели пойдут, четко в нем пропи-
сывать не стали. А мы с вами понимаем, что по-
лигоны, леса, территории, лишенные какой-ли-
бо инфраструктуры, жилыми поселками застра-
ивать бессмысленно — никто туда жить не по-
едет. Непонятны из документа и механизмы пе-
редачи земель, контроля за их дальнейшей
судьбой? А для кого отстроенное на них жилье
станет действительно бесплатным? Кто будет
определять категории нуждающихся? Ответов
на все эти вопросы мы пока не получили.

Остро встал вопрос и о полномочиях Фонда:
будет ли он строить сам или станет выступать в
качестве инвестора, а может, просто явится орга-
ном содействующим? Существующая версия за-
кона ответа на этот вопрос также не дает.

По существу, весь закон сводится к тому,
что каким-то образом упомянутые земельные
активы будут переданы Фонду, чьи функции до

боли напоминают функции его предшественни-
ка — Министерства по управлению федераль-
ным имуществом.

Вопросов множество. Читаешь, к примеру,
статью 3 «Цели, задачи и функции Фонда», и ви-
дишь, что целью является содействие развитию
жилищного строительства и инженерной инфра-
структуры, содействие развитию объектов соци-
альной инфраструктуры, производству строи-
тельных материалов… А дальше прописывают-
ся основные задачи — содействие развитию
рынка земельных отношений, развитие деятель-
ности по территориальному и градостроитель-
ному планированию, координация действий по
осуществлению программы жилищного строи-
тельства и т.д. Осуществлять задачу по оказа-
нию содействия обустройству предполагается
путем строительства. Следовательно, строить
будет сам Фонд? И на какие средства? Идет

речь о стимулировании развития энергоэффек-
тивности и экономически чистых технологий...
Каким образом? Фонд будет выступать в каче-
стве заказчика этих технологий? 

Вызывает большое смущение бизнес-сообще-
ства и тот факт, что в законе не прописано, кто
именно будет входить в попечительский совет, а
также насколько публична будет деятельность
этой некоммерческой государственной организа-
ции? К примеру, в США имеются аналоги наше-
го будущего Фонда, и они находятся под контро-
лем авторитетных представителей общественно-
сти. В результате там на решение жилищной про-
блемы, которая актуальна всего для 25% населе-
ния Америки, выделено 24 млрд долларов, а над
ее осуществлением работают 12,5 тысяч специа-
листов Министерства жилищного строительства.
В Польше создана Торгово-промышленная пала-
та строительства Польской Республики — орга-
низация, идентичная нашей Ассоциации строите-
лей России. Без согласования с нею там не при-
нимают ни один профильный закон, и экспертное
мнение строителей никогда не игнорируется. 

Давно известно, что некачественные законы
компенсируются их неисполнением, и мы уже
получили явное подтверждение тому: несовер-
шенство 214-го Закона, о чем строительное со-
общество неоднократно предупреждало, приве-
ло к значительному сокращению объемов стро-
ительства в этом году. Эксперты хотят помочь
президенту, и именно потому они не стали бы
торопиться, смело заявили бы о необходимости
в более длительной детальной, а значит, и ме-
нее стремительной, проработке этой задачи. 

К счастью, у нас стали проявляться первые
ростки подобного сотрудничества: к АСР обра-
тились с предложением изложить наши сообра-
жения по улучшению качества нового закона,
так что осенью у нас может появиться возмож-
ность ввести грамотные коррективы в законо-
проект. Мы сегодня вплотную работаем над
этим. К сожалению, одним законом всю жилищ-
ную проблему не снять. Нужно проработать
весь законодательный комплекс, регулирующий
каждый процесс.
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от минусов до плюсов Стратегия развития
жилищного строительства

По оценке экспертов, 
87 млн россиян хотели

бы улучшить свои
жилищные условия, 

для этого необходимо
1,7 млрд кв. м жилья.  

Для достижения
европейской нормы 

в 60 кв. м жилья 
на человека 

на каждого россиянина
необходимо достроить 

еще по 40 кв. м.

Социальное жилье 
в России будет

составлять 13—15% 
от всего построенного.

ЦИФРЫ И ФАКТЫ

Масштабы 
жилищного строительства

в России планируется
увеличить 

с 80 млн кв. м 
в 2008 году 

до 145—150 млн кв. м 
в 2014—1915 годах.

На сегодняшний день 
под Фонд содействия
развитию жилищного

строительства
зарезервировано 
порядка 30 тысяч

земельных 
участков.

ЦИФРЫ И ФАКТЫ

Мнение бизнес-сообщества
Владимир ПОНОМАРЕВ,
вице-президент 
Ассоциации строителей России: 
«КАЧЕСТВО ПРОЕКТА 
НЕ ВЫДЕРЖИВАЕТ КРИТИКИ»
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ДИНАМИКА ВВОДА В ДЕЙСТВИЕ ЖИЛЫХ ДОМОВ
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— У нас достаточно сдержанная пози-
ция по поводу создания Федерального фон-
да содействия развитию жилищного строи-
тельства. Я принимала участие в обсужде-
нии предварительных вариантов закона, и
меня особенно настораживал другой пред-
лагавшийся вариант: государственная кор-
порация, наделенная функциями не только
перераспределения земель под жилищное
строительство. Предлагалось, что эта новая
госструктура должна еще обеспечивать эти
земли соответствующей инфраструктурой,
выступать заказчиком на подрядные строи-
тельные работы, а потом самостоятельно
продавать построенное жилье. Такой вари-
ант в случае принятия имел бы крайне отри-
цательное влияние на рынок. Мы создали
бы просто огромного государственного за-
стройщика, способного разрушить рынок. К

счастью, этого радикального варианта уда-
лось избежать. 

Но и по принятому закону остаются серь-
езные опасения. Прежде всего в нем нет чет-
ких критериев определения, какие земли под
жилищное строительство можно изымать, ка-
кие нельзя. Очень многое в законе оставлено
на усмотрение непосредственно Фонда и пра-
вительственной комиссии, которые будут при-
нимать решение. 

В неравные условия с Федеральным фон-
дом при перераспределении земель поставле-
ны и субъекты Федерации, а муниципальные
объединения и вовсе остались в стороне. Хо-
тя по действующему законодательству и ген-
планы, и правила землепользования и за-
стройки, развитие коммунальной инфраструк-
туры, проведение земельных аукционов, со-
действие жилищному строительству — все это

функции муниципалитетов. К ним должны по-
ступать деньги от реализации земельных уча-
стков, ведь именно муниципальные бюджеты
несут основную нагрузку по обеспечению жи-
лищного строительства коммунальной и соци-
альной инфраструктурами. 

Вызывает сомнения и новое положение о
том, что если в течение короткого периода
времени субъект Федерации не выставит на
аукцион соответствующие земельные участки,
то они просто отбираются и передаются в
Фонд. Во-первых, за установленный срок
можно юридически не успеть «переоформить»
землю бывшего собственника. Во-вторых,
процедура изъятия земель делегируется субъ-
ектам. То есть теперь они должны будут состя-
заться с федеральными собственниками?

Успешность нового закона будет зависеть
от трех факторов. Первое, насколько действи-
тельно реализуема будет процедура изъятия
федеральных земель. Во-вторых, как строго
будут соблюдаться в Фонде декларируемые
цели и принципы их деятельности, в том числе
по развитию инфраструктуры для жилищного
строительства. И в-третьих, насколько грамот-
но будет проводиться политика Фонда, чтобы
поддерживать сбалансированное развитие
рынка, а не рушить его, поддерживать разви-
тие конкуренции на рынке, а не еще больше
усиливать его монополизацию.
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Надежда КОСАРЕВА, 
президент фонда «Институт экономики города», к.э.н.: 
«ОСТАЕТСЯ 
ОПАСНОСТЬ РАЗРУШЕНИЯ РЫНКА»

— Трудности, с которыми может столк-
нуться Фонд содействия развитию жилищно-
го строительства, характерны для многих не-
коммерческих организаций, в том числе но-
вых для нашего права образований — гос-
корпораций, фондов, образованных на осно-
вании специальных законов. Приведу основ-
ные из них.

При реализации имущества, приобре-
тенного за счет имущественного взноса (не-
движимость, земельные участки и пр.), суще-
ствуют налоговые риски при уменьшении
Фондом налоговой базы по налогу на при-
быль на стоимость реализуемого имущест-
ва. Это связано с тем, что в соответствии с
п.1 ст. 277 НК РФ имущество, полученное в
виде взноса (вклада) в уставный (складоч-
ный) капитал организации, в целях налого-
обложения прибыли принимается по стоимо-
сти (остаточной стоимости) полученного в
качестве взноса (вклада) в уставный (скла-
дочный) капитал имущества (имущественных
прав). Стоимость (остаточная стоимость) оп-
ределяется по данным налогового учета у
передающей стороны. Если получающая
сторона не может документально подтвер-
дить стоимость вносимого имущества (иму-

щественных прав) или какой-либо его части,
то стоимость этого имущества (имуществен-
ных прав) либо его части признается равной
нулю. У налогового органа будет соблазн
применить указанные нормы и к оценке иму-
щества, переданного в виде имущественно-
го взноса, поскольку специальных правил
налоговое законодательство не содержит.
Учитывая, что Минимущество России или
другой государственный орган не вел нало-
гового учета, стоимость рассматриваемого
имущества в налоговом учете Фонда будет
равна нулю.

Кроме того, Фонд не сможет поставить к
налоговому вычету сумму НДС при реализа-
ции налогооблагаемого имущества, напри-
мер при реализации недвижимости. Ведь
при передаче имущественного взноса госу-
дарство не предъявит Фонду счет-фактуру с
выделенной суммой НДС, что является обя-
зательным условием применения налогового
вычета.

Есть и более частные проблемы налого-
обложения — это налогообложение курсо-
вых разниц, списанных сумм дебиторской и
кредиторской задолженности, ТМЦ, обнару-
женных при инвентаризации или образован-

ных в связи с ликвидацией основных
средств, если указанные операции соверше-
ны в рамках некоммерческой деятельности
Фонда.

Одним словом, основными проблемами
налогообложения является ведение раз-
дельного налогового учета коммерческой и
некоммерческой деятельности Фонда —

ведь на уровне Закона РФ № 161-ФЗ эти
виды деятельности «смешаны».

Для устранения указанных проблем не-
обходимо внести в НК РФ специальные нор-
мы, регулирующие налогообложение НКО.

Указанные выше налоговые проблемы
обусловлены большей частью пробелами
налогового законодательства. В большинст-
ве случаев речь не идет о том, что налого-
вые нормы «неправильные» — они вообще
малоприменимы к деятельности НКО. Поэ-
тому большое значение будет иметь, какую
позицию займут налоговые органы при про-
верках Фонда и какова будет арбитражная
практика по соответствующим налоговым
спорам. Применительно к Фонду «РЖС»
есть основания надеяться на благосклонное
отношение налоговиков.

Мы уже давно говорим о необходимости
доработки налогового законодательства и
неоднократно готовили соответствующие
поправки. Для операторов рынка специали-
сты в области гражданского и налогового
права, специализирующиеся на НКО, могут
помочь оценить налоговые риски, возника-
ющие при осуществлении тех или иных хо-
зяйственных операций, и оптимизировать
хозяйственную деятельность так, чтобы не-
ясностей в налогообложении было как мож-
но меньше. В ряде случаев достаточным
оказывается подготовка дополнительных
распорядительных документов — решений
наблюдательных советов, приказов. Боль-
шое значение имеет разработка взвешен-
ной учетной политики, устанавливающей
порядок как налогового, так и бухгалтер-
ского учета.

Игорь ТОКАРЕВ, 
старший эксперт Департамента налогов и права компании ФБК, к.э.н.: 

«НАЛОГОВЫЙ КОДЕКС 
ПРИДЕТСЯ ДОРАБАТЫВАТЬ»

Правовая экспертиза



От идеи 
до согласованного 
проекта
В последние годы доходность, которую

приносят инвестиции в недвижимость, осо-
бенно в проекты, когда создается объект с
нуля, привлекает все больше инвесторов. И
не только теx, кто специализируется на дан-
ном сегменте, имеет свои собственные
службы заказчика, проектные и строитель-
ные организации, но и теx, для кого инве-
стиции в недвижимость — способ диверси-
фицировать сферы деятельности, получить
доход выше среднего в других отраслях. Им
нередко приходится прибегать к услугам
независимых профессиональных компаний
для разработки концепции, получения раз-
решительной документации, разработки
проектов и рабочей документации, согласо-
ваний, строительства, сдачи объекта в экс-
плуатацию, дальнейшей его полной или ча-
стичной продажи или сдачи площадей в
аренду с целью извлечения дохода.

И на каждом этапе работы инвесторов
поджидают моменты, не только подтвер-
ждающие Закон Хеопса, согласно которому
«ничто никогда не строится в срок и в пре-
делах сметы», но и способные вообще по-
ставить под сомнение ожидаемую доход-
ность.

Обращу внимание на некоторые прие-
мы, способствующие снижению рисков на
каждой стадии создания объекта. Процесс
этот в целом конечно же не для слабонерв-
ных, но при разумном подходе есть надеж-
да достичь неплохих результатов.

Разработка 
концепции объекта
На данной стадии определяются общие

контуры будущего объекта, его основные
технико-экономические характеристики:
функциональное назначение, примерное
распределение площадей объекта по раз-
личным функциям, этажность, тип и уровень
строительства и отделки, будущие покупа-
тели или посетители объекта, в случае ком-
мерческой недвижимости — арендаторы
площадей. 

На этапе концепции просчитываются и
основные финансовые параметры объек-
та — как на этапе строительства, так и на
этапе эксплуатации.

В целом можно сказать, что на этапе
разработки концепции не только определя-
ются вид и внутренние характеристики объ-
екта, но и выстраивается его жизнь — как
на различных этапах его создания, так и
после сдачи в эксплуатацию.

А как сложится жизнь — во многом за-
висит от намерений и возможностей самого
инвестора-создателя, а также от того, как
он «угадал» среду обитания своего объекта
на разных стадиях его жизненного цикла.

Для того чтобы будущая жизнь объекта
была удачной, инвестору на этапе создания
концепции есть смысл продумать, кого при-

влечь к ее разработке. Для этого стоит от-
ветить себе на вопрос: собираюсь ли я по-
строить и эксплуатировать объект или же
моя задача заключается в продаже его на
какой-либо стадии создания или после за-
вершения? В зависимости от ответа на пер-
вый вопрос нужно найти ответ и на второй:
хватит ли у меня собственных средств для
доведения объекта до нужной мне стадии
или же нужно привлекать внешние источни-
ки финансирования? Если да, то какие —
кредит банка, деньги соинвестора, новый
акционерный капитал?

Если строишь сам, на собственные день-
ги и с целью последующей самостоятельной
эксплуатации и при этом уверен в собствен-
ных прогнозах и возможностях — может, и
нет смысла тратить деньги в ходе проработ-

ки концепции на профессиональных кон-
сультантов по недвижимости. При этом надо
максимально подробно сформулировать
свои идеи, пожелания и расчеты в качестве
технического задания проектантам и тем,
кто будет заниматься предпроектной прора-
боткой и выпуском разрешительных доку-
ментов. Хотя и в этой формулировке непло-
хо получить помощь профессионалов.

Если же речь идет о задаче продать
объект на каком-то этапе или привлечь к
его созданию внешние источники финанси-
рования, есть прямой смысл пригласить для
проработки концепции профессиональную
компанию. Их на рынке сейчас не так мало,
важно сделать оптимальный выбор — дос-
тичь своих целей, но и не переплачивать
без нужды.

Есть консультанты топ-уровня — как
«большая четверка» в аудиторском мире.
Деньги за свои услуги они берут большие,
имеют в своем составе сильных маркетоло-
гов, архитекторов, финансистов.

Но, как всегда бывает с крупными ком-
паниями, заказов у них много, они хорошо
работают с клиентом на этапе продажи сво-
их услуг, а когда контракт подписан, клиен-
ту далеко не всегда удается за свои отнюдь
не маленькие деньги получить качественный
продукт. Тем не менее, если под концепцией
стоит всемирно известное имя, ею смело
можно оперировать во взаимоотношениях с
банком и соинвесторами.

Но в принципе топ-уровень не обязате-
лен. Каждый банк, занимающийся финанси-
рованием строительных проектов, имеет
список аккредитованных консультационных
и инжиниринговых компаний, мнению и до-
кументам которых он доверяет. Если инве-
стор примерно представляет, с какими бан-
ками он будет работать, есть смысл до на-
чала работы поинтересоваться списком ак-
кредитованных компаний и включить их в
свой список для проведения тендера.

На мой взгляд, тендер, пусть в неболь-
ших размерах, не только нужен, но и поле-
зен. Работая с несколькими компаниями на
этапе выбора наилучшей для вас, вы полу-
чите много полезной информации из раз-
ных источников.

В любом случае, как бы инвестор ни
действовал на этапе создания концепции —
будет ли он разрабатывать ее сам или ста-
нет сотрудничать в этом вопросе с профес-
сиональными разработчиками — важно не
ориентироваться только на свои желания, а
работать над тем, что будет востребовано
рынком. А изучая эти потребности, смот-
реть в будущее.

Как в свое время заметил Наполеон, вое-
начальники готовятся к прошлым войнам.
Важно планировать не прошлое, а будущее,
и опираться на будущие тенденции, при
этом стараясь не просчитаться. И это —
главный совет по работе на данном этапе.

Предпроектная 
проработка
На данном этапе разработанные на ста-

дии концепции технико-экономические пара-
метры объекта должны получить свое под-
тверждение (или быть скорректированными)
в привязке к той земле, на которой объект
будет сооружаться. Привязка нужна с гра-
достроительной, архитектурной, природо-
охранной, транспортной и прочих точек
зрения, с учетом возможностей подведения

(Окончание на с. 6)
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Богатова Евгения Роменовна, кандидат экономических наук, окончила экономический факуль-
тет МГУ, прошла подготовку по Программе для старших менеджеров (Program for Senior
Executives) в Школе бизнеса им. Альфреда Слоуна при Массачусетском технологическом ин-
ституте в США. В 80-е годы, до начала 90-х, работала в составе Института экономики (в на-
стоящее время — Институт международных экономических и политических исследований
РАН), в Академии народного хозяйства. В 1993—1997 гг. была генеральным директором
Исследовательско-консультационной фирмы «РБМ-Еврокосмос», работала главным редакто-
ром журнала «Russian Business Monitor» (на английском языке). С 1998 по 2001 г. возглавля-
ла представительство в России Греческого инвестиционного фонда «Commercial Capital». 
В 2002—2004 гг. представляла Фонд в советах директоров ряда российских фирм, консуль-
тировала российские и зарубежные компании по вопросам инвестиций и управления.
Председатель контрольно-ревизионной комиссии Российского союза промышленников и пред-
принимателей (РСПП). С ноября 2004 г. — генеральный директор ГК «Русское золото».

Прямые инвестиции в создание объекта: 
советы неискушенным инвесторам

КАК ВЛОЖИТЬ СРЕДСТВА 

И НЕ БЫТЬ ОБМАНУТЫМ, 

КАК СВЕСТИ К МИНИМУМУ

ИНВЕСТИЦИОННЫЕ РИСКИ, 

КАК ПРОСЧИТАТЬ, НАСКОЛЬКО

УСПЕШНЫМ ОКАЖЕТСЯ ПРОЕКТ?

ЭТОЙ ПУБЛИКАЦИЕЙ МЫ ОТКРЫВАЕМ

СЕРИЮ МАТЕРИАЛОВ, 

СОДЕРЖАЩИХ ПРАКТИЧЕСКИЕ

СОВЕТЫ НАЧИНАЮЩИМ ИНВЕСТОРАМ 

И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЯМ. 

НАШ КОНСУЛЬТАНТ — 

УСПЕШНЫЙ ТОП-МЕНЕДЖЕР 

И ПРЕДСЕДАТЕЛЬ КОНТРОЛЬНО-

РЕВИЗИОННОЙ КОМИССИИ

РОССИЙСКОГО СОЮЗА

ПРОМЫШЛЕННИКОВ 

И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ 

ЕВГЕНИЯ БОГАТОВА, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР  

ГК «РУССКОЕ ЗОЛОТО».

Практикум
инвестора



Итак, Федеральным законом от
09.07.1999 № 160-ФЗ «Об иностранных инве-
стициях в Российской Федерации» (далее – За-
кон №160-ФЗ) определяются «основные гаран-
тии прав иностранных инвесторов на инвести-
ции и получаемые от них доходы и прибыль, ус-
ловия предпринимательской деятельности ино-
странных инвесторов на территории РФ». 

Как указано в данном Законе, он «направ-
лен на привлечение и эффективное использо-
вание в экономике РФ иностранных матери-
альных и финансовых ресурсов, передовой
техники и технологии, управленческого опыта,
обеспечение стабильности условий деятельно-
сти иностранных инвесторов и соблюдение со-
ответствия правового режима иностранных ин-
вестиций нормам международного права и ме-
ждународной практике инвестиционного сот-
рудничества».

Однако декларативные нормы хороши в
качестве выражающих направление, но не мо-
гут служить инструментом, с помощью которо-
го решаются практические задачи. Поэтому
любой инвестиционный проект предполагает
наличие квалифицированных консультантов с
каждой стороны, причем лучше на стадии, ко-
гда проект еще только планируется.

Иностранные инвесторы — 
кто они?
В ст. 2. Закона №160-ФЗ определено, что

при наличии соответствующего права осуще-
ствлять инвестиции на территории РФ ино-
странным инвестором может быть иностран-
ное юридическое лицо; иностранная органи-
зация, не являющаяся юридическим лицом;
иностранный гражданин; лицо без гражданст-
ва; а также международная организация или
иностранное государство.

Что они делают?
«Иностранную инвестицию» Закон №160-

ФЗ определяет как «вложение иностранного
капитала в объект предпринимательской дея-
тельности на территории РФ в виде объектов
гражданских прав, принадлежащих иностран-
ному инвестору, если такие объекты граждан-
ских прав не изъяты из оборота или не огра-
ничены в обороте в РФ в соответствии с феде-
ральными законами, в том числе денег, цен-
ных бумаг (в иностранной валюте и валюте
РФ), иного имущества, имущественных прав,
имеющих денежную оценку исключительных
прав на результаты интеллектуальной дея-
тельности (интеллектуальную собственность),
а также услуг и информации».

На практике иностранные инвесторы чаще
всего осуществляют инвестиции в российский
бизнес через приобретение долей участия или
акций в уже действующих предприятиях, через
создание новых предприятий с долевым участи-
ем иностранной и российской стороны, через
предоставление российским предприятиям кре-
дитов, займов и/или имущества в пользование.
С учетом роста стоимости недвижимости в от-
дельных регионах России все большую попу-
лярность приобретает такая форма инвести-
ций, как приобретение прав на имущественные
комплексы, здания, земельные участки.

Как регулируется деятельность
иностранных инвесторов в РФ?
Закон №160-ФЗ определяет правовое регу-

лирование иностранных инвестиций и правовой
режим деятельности иностранных инвесторов в
РФ, а также определяет гарантии, в частности:
■ правовой защиты деятельности иностранных

инвесторов на территории РФ;
■ компенсации при национализации и реквизи-

ции имущества иностранного инвестора или
коммерческой организации с иностранными
инвестициями;

■ защиты от неблагоприятного изменения для
иностранного инвестора и коммерческой ор-
ганизации с иностранными инвестициями за-
конодательства РФ;

■ обеспечения надлежащего разрешения спора,
возникшего в связи с осуществлением инвести-
ций и предпринимательской деятельности на
территории РФ иностранным инвестором;

■ использования на территории РФ и перево-
да за пределы РФ доходов, прибыли и дру-
гих правомерно полученных денежных сумм;

■ права иностранного инвестора на приобре-
тение ценных бумаг;

■ участия иностранного инвестора в привати-
зации;

■ предоставления иностранному инвестору
права на земельные участки, другие природ-
ные ресурсы, здания, сооружения и иное не-
движимое имущество.
Из Закона №160-ФЗ следует, что иностран-

ному инвестору и коммерческой организации с
иностранными инвестициями предоставляются
льготы по уплате таможенных платежей; а так-
же льготы, относящиеся к ведению субъектов
РФ и органов местного самоуправления. 

Однако «практическое наполнение» выше-
указанных декларативных норм Закона
№160-ФЗ осуществляется через нормы других
актов — законодательства о налогах и сборах,
таможенного законодательства, законодатель-
ства органов власти соответствующих субъектов
РФ. К сожалению, к данному случаю очень под-
ходит выражение «видит око, да зуб неймёт».

Что на практике…
В теории все вроде бы ясно. Однако, зани-

маясь организацией иностранного инвестирова-
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РОССИЙСКИЙ РЫНОК БУРНО РАЗВИВАЕТСЯ, И ВОПРОС О ПРИВЛЕЧЕНИИ ИНВЕ-
СТИЦИЙ ВОЛНУЕТ ВСЕ БОЛЬШЕЕ КОЛИЧЕСТВО РОССИЙСКИХ РУКОВОДИТЕЛЕЙ.

ПРИ ЭТОМ НА ИНОСТРАННЫЕ РЫНКИ ВСЕ СИЛЬНЕЕ «ДАВЯТ» ДЕНЬГИ, ИЩУ-
ЩИЕ ЭФФЕКТИВНОГО ОБОРОТА И СООТВЕТСТВЕННО СВОЕГО ПОТРЕБИТЕЛЯ.

ОДНАКО, КАК ПОКАЗЫВАЕТ ПРАКТИКА, УСПЕШНО  СОВМЕЩАТЬ «НАШИ ПО-
ТРЕБНОСТИ» И «ИХ ВОЗМОЖНОСТИ» ПОКА ПОЛУЧАЕТСЯ ДАЛЕКО НЕ ВСЕГДА.

ЧТОБЫ НАЛАДИТЬ ЭФФЕКТИВНОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ И ИЗБЕЖАТЬ ОШИБОК,
НЕОБХОДИМО ЗНАТЬ ОСОБЕННОСТИ ПРАВОВОГО РЕГУЛИРОВАНИЯ ИНОСТРАН-
НЫХ ИНВЕСТИЦИЙ В РОССИИ. НА ЧТО ЖЕ СТОИТ ОБРАТИТЬ ВНИМАНИЕ, РАС-

СКАЗЫВАЕТ УПРАВЛЯЮЩИЙ ПАРТНЕР ЗАО БЮРО КОНСУЛЬТАЦИЙ «ПАГ» ЮРИ-
ДИЧЕСКОЙ ГРУППЫ «ПРАЙВЭТ АТТОРНЕЙЗ ГРОУП» АЛЕКСАНДРА НИКОЛАЕВА.

Как эффективно совмещать 
инженерных сетей и коммуникаций, с уче-
том ограничений, накладываемых особен-
ностями грунтов, подземных коммуникаций
и т.п.

Архитектурная проработка вида и пара-
метров объекта на данном этапе сопровож-
дается получением заключений и согласо-
ваний со стороны многочисленных инстан-
ций. В результате получается документ в не-
сколько страничек, в которых определяет-
ся, что такой-то объект с такой-то этажно-
стью, с такой-то площадью надземной и
подземной части может быть сооружен на
данном земельном участке. К документу
прилагается многостраничный том с массой
заключений, согласований и требований,
которые необходимо будет учесть на ста-
дии проектирования.

Распорядительный документ местных
властей, выпускаемый на базе этих доку-
ментов, не только закрепляет их как разре-
шительную документацию для проектиро-
вания и строительства, но и определяет ос-
новные экономические условия, при кото-
рых возможно строительство данного объе-
кта на данной земле. Например, определя-
ется сумма оплаты в местный бюджет за
строящиеся квадратные метры или доля ме-
стного бюджета в строящихся площадях,
условия при подключении к инженерным се-
тям, порядок оформления или переоформ-
ления земельных отношений.

Даже из такого краткого и общего опи-
сания предпроектной стадии видно, что
главная отличительная сторона данного
этапа — тесное и обязательное общение с
многочисленными государственными ин-
станциями. Имеющие опыт прохождения
данных процедур знают, что по ходу согла-
сований могут возникнуть самые немысли-
мые требования — от необходимости по-
строить за свой счет рядом с объектом но-
вые транспортные развязки, под объектом
— бомбоубежище для огромного числа лю-
дей, а в непосредственной близости — вер-
толетную площадку для вертолетов МЧС до
требования отдать значительную часть пло-
щадей городу или построить за свой счет
новый детский сад или больницу. Денег ин-
вестора при этом не считают — предпола-
гается, что раз хочет строить, то найдет и
для всего остального.

А тут еще и архитектор, которого инве-
стор выбрал для прорисовки контуров буду-
щего здания, норовит вставить в него свои
пока нереализованные в прежних проектах
архитектурные фантазии и изыски, без ко-
торых в принципе можно и обойтись.

Опасность предпроектного этапа —
оказаться в западне заведомого удорожа-
ния объекта. И тут, конечно, надо быть бди-
тельным и сопротивляться. Бдительности и
сопротивляемости поможет правильный вы-
бор технического заказчика. Вообще гово-
ря, фигура технического заказчика крайне
важна на всех этапах создания объекта: на
этапе предпроекта (инстанции и согласова-
ние), на этапе проекта — контроль за про-
ектной организацией и согласование проек-
та в инстанциях, технический надзор на
этапе строительства и сдача объекта в экс-
плуатацию.

Важно, чтобы технический заказчик об-
ладал несколькими базовыми характеристи-
ками: связями в архитектурных и прочих го-
сударственных органах и «вхожестью» в
них, наличием персонала, знающего про-
цесс проектирования и строительства, уме-
ющего контролировать сметные расчеты и
процесс физического воплощения проекта в
жизнь.

Мой совет — оплата техзаказчика не
должна базироваться на проценте от об-
щих затрат на проектирование и строитель-
ство. Техзаказчик должен быть на стороне

инвестора и вместе с ним должен быть за-
интересован в экономии средств инвестора,
поэтому его оплата должна базироваться
на принципе твердой цены с возможностью
получения бонуса при выполнении срока
работ и непревышения бюджета.

Итак, задача предпроектной стадии —
получить документы, разрешающие проек-
тирование и формулирующие основные тех-
нические и экономические параметры и ус-
ловия объекта. 

Главные советы на этот этап — рабо-
тайте с техзаказчиком со связями и опытом
и сопротивляйтесь навязыванию излишеств
и обременений, достигайте с инстанциями
разумного компромисса и следите за тем,
чтобы это было оформлено документально.

Разработка 
и согласование 
проекта
Если у инвестора нет намерения про-

дать объект сразу после получения разре-
шительной документации предпроектной
стадии, разработка проекта в целях эконо-
мии времени начинается уже в недрах пред-
проектного этапа, по мере того как стано-
вится понятно, какие характеристики объе-
кта получат согласование.

Если же инвестор намерен продать объ-
ект, нет смысла вкладываться в проект, тем
более что покупатель может предпочесть
иметь дело с другим архитектором и сде-
лать все по собственному усмотрению.

Договариваясь с проектантами о разра-
ботке проекта и рабочей документации, ин-
вестор должен быть внимательным при оп-
ределении объема и стоимости работ. Ведь
обычно, называя цену за разработку ста-
дии П и РД (проект и рабочая документа-
ция), как правило, из расчета за 1 м2, про-
ектировщики имеют в виду основные разде-
лы проекта. Целый ряд разделов — напри-
мер, проектирование наружных сетей, бла-
гоустройство, очистные сооружения и
т.п. — не входит в этот перечень основных
разделов, и их надо заказывать дополни-
тельно, неся дополнительные расходы.

Мало того, что нужно по возможности
учесть все необходимые разделы, но надо и
определиться с тем, какие дополнительные
разделы заказать проектной организации,
делающей основной проект (генпроектиров-
щику), а какие — специализированным про-
ектным организациям, связанным с госу-
дарственными органами, которые будут по-
том принимать объект в эксплуатацию. 

В разработке проекта принимают уча-
стие, как правило, многие люди. И поэтому
крайне важно, чтобы кто-то смотрел на
проект как единое целое, увязывал различ-
ные его части. Работа технического заказ-
чика вместе с инвестором в этом вопросе
крайне важна, так как, во-первых, позволя-
ет оптимизировать расходы, а, во-вторых,
уже на этой стадии вырисовываются конту-
ры работы по сдаче построенного объекта. 

Для последующей сдачи важно и то, с
какими формулировками будет согласован
проект в уполномоченной экспертной орга-
низации: чем меньше дополнительных усло-
вий и обременений, чем более приближено
к тому, как объект будет выглядеть в ре-
зультате строительства и благоустройства,
тем лучше.

Все эти вроде бы понятные, но на прак-
тике не очень просто реализуемые меры по-
зволяют полнее спланировать будущие
строительные работы — по объемам и по
стоимости — и заложить основы для мини-
мизации дополнительных расходов на до-
полнительные работы во время строитель-
ства. А тем самым сделать действие Закона
Хеопса на стадии строительства менее же-
стким.



ния, следует иметь в виду, что, по существу, нор-
мы Закона №160-ФЗ в основном — отсылоч-
ные, требующие для надлежащего применения
не только специальных правовых знаний и опы-
та, но и актуальной осведомленности в необхо-
димых для конкретного проекта вопросах рос-
сийского и зарубежного права. Кроме того,
нужно видеть и учитывать множество нюансов
вплоть до индивидуальных особенностей эконо-
мических и общественно-политических реалий
соответствующего региона. К сожалению, яс-
ные представления об этом отсутствуют как у
потенциальных зарубежных инвесторов, так и у
российского бизнеса.

В итоге, будучи необходимыми друг другу с
учетом потенциальных возможностей каждого,
иностранные инвесторы и российский бизнес
плохо знают друг друга, испытывают взаимное
недоверие, тратят нерационально силы и сред-
ства на изначально неправильно организован-
ные инвестиционные проекты, а в последую-
щем — на споры, причиной которых зачастую
являются «особые» представления каждой сто-
роны о том, что должно было быть изначально
определенным и однозначным. 

У них…
Как показывает опыт, прежде всего ино-

странные инвесторы опасаются рисков, харак-
терных именно для России. Аналитики, оценива-
ющие риски на инвестиционных рынках, прояв-
ляют неуверенность, когда дело касается Рос-
сии, так как многие российские риски совершен-
но оригинальны. И хотя довольно долго пред-
принимались попытки убедить других и убедить-
ся самим в том, что ничего особенного в россий-
ской экономике нет, в итоге все вынуждены бы-
ли согласиться — все-таки есть. Есть особая
«российская» специфика, не учитывать которую
нельзя. А учесть в общем, один раз и «на всю
последующую жизнь», не получается.

Небольшой пример. Иностранный инвестор
по проекту, составленному зарубежными кон-
сультантами, должен был получить от россий-
ской стороны значительные суммы за услуги,
оказываемые иностранным инвестором россий-
скому предприятию в вопросах организации уп-
равления, логистики, технологических и прочих
процессов, необходимых для развития совмест-
ного бизнеса. Однако в проекте не было «зало-
жено» в смету, что в целях главы 21 НК РФ (то
есть для обложения НДС) местом реализации
услуг признается территория РФ в частности,
если услуги связаны непосредственно с недви-
жимым имуществом, находящимся на террито-
рии РФ; а также вне связи с первым основани-
ем — если покупатель услуг осуществляет дея-
тельность на территории РФ. С учетом выше-
указанной правовой нормы местом реализации
услуг иностранного инвестора в целях обложе-
ния НДС «оказалась» территория РФ, что по-
влекло за собой налоговые последствия, опре-
деленные ст.161 НК РФ, а именно: российское
предприятие стало налоговым агентом и долж-
но было при каждой оплате за услуги своего
иностранного контрагента, кроме соответству-
ющей цены услуг, перечисляемой контрагенту,
дополнительно уплатить в бюджет РФ сумму
НДС 18%. Аналогичный принцип установлен в

РФ и в части налога на доход: обязанность уп-
латы налога с доходов иностранной организа-
ции «от источников в РФ» возлагается на рос-
сийского налогового агента, участвующего в
расчетах с иностранной организацией, не име-
ющей постоянного представительства на терри-
тории РФ и при отсутствии соответствующего
международного договора об избежании двой-
ного налогообложения со страной регистрации

иностранной организации. В общем, услуги ино-
странного контрагента оказались полезны, но
накладны …

Чтобы неожиданностей возникало меньше,
каждый проект нужно индивидуально рассчи-
тывать в части правового регулирования, име-

ющихся ограничений, налоговых и прочих пос-
ледствий. Как показывает опыт, до сих пор та-
ким знанием зарубежным аналитикам и кон-
сультантам в достаточной мере овладеть не
удается, поэтому все больше иностранных ин-
весторов начинают понимать, что в россий-
ский бизнес уже можно и нужно вкладывать
при квалифицированном сопровождении имен-
но российских консультантов.

У нас…
Бизнесмены-россияне тоже опасаются.

Прежде всего потери контроля над управле-
нием, того, что потом «все отберут», опасают-
ся неясностей в многостраничных документах,
которые предлагают подписывать иностран-
ные инвесторы до начала проекта и в процес-
се его реализации. Зачастую такие документы

для иностранного инвестора, инвестирующего
в разные страны, являются «типовыми», и они
не адаптированы к российскому гражданско-
му, корпоративному, трудовому, налоговому
законодательству. 

На вопрос о том, как предполагается соблю-
дение  несоответствующих нашему законода-
тельству правил и условий на практике, мы ино-
гда слышим от представителей инвесторов, что
никто и не предполагает все это полностью со-
блюдать, а чтобы не тратить время не переделку,
лучше быстрее подписать то, что уже подготовле-
но и хорошо работало в разных странах… Тут
наши жаждущие инвестиций бизнесмены начина-
ют думать: вот оно — счастье! Однако в желании
получить инвестиции не следует подписывать до-
кументы непонятного содержания, так как имен-
но в этот момент закладывается риск потери кон-
троля над бизнесом и потенциальные споры. 

Приведем несколько примеров.  При возник-
новении спора с иностранным инвестором по во-
просам управления совместным бизнесом рос-
сийские владельцы долей поняли, правда с опо-
зданием, что любой спор, возникающий в связи

с договором об инвестициях, подлежит оконча-
тельному урегулированию в соответствии с Ар-
битражным регламентом Международной торго-
вой палаты, и местом рассмотрения споров яв-
ляется Париж. Надлежаще участвовать в рас-
смотрении дела российские владельцы долей из-
за финансовых трудностей не смогли. Спор был
проигран. Вывод: проверяйте место рассмотре-
ния споров до подписания документов, по воз-
можности настаивайте на рассмотрении споров
в России — там, где это будет удобно вам.

Еще пример. Российскому предприятию бы-
ли сообщены такие условия инвестиций, при ко-
торых в представленную инвестором для проек-
та иностранную фирму нужно было внести иму-
щество (станки и материалы) и имущественные
права на товарные знаки, которыми владело
российское предприятие. Стороны подписали
различные договоры («о передаче активов», «о
передаче исключительных прав» и пр.). Ошибка
российской стороны была в том, что до подпи-
сания всех документов не были проверены пол-
номочия представителя на совершение сделок
от имени инофирмы, не была получена выписка
из Торговой палаты с места регистрации «ино-
фирмы». Позже выяснилось, что представитель
не имел надлежащих полномочий, и предложен-
ные им условия (не без учета, кстати, его лич-
ных интересов) были в последующем не одобре-
ны уполномоченными лицами «инофирмы». Кто
от этого выиграл? По крайней мере, не россий-
ское предприятие, оплатившее услуги «предста-
вителя» до того, как выяснило его реальные
возможности по принятию решений. Вывод: не
бойтесь упреков в «формализме» от ваших ино-
странных партнеров, проверяйте все полномо-
чия, выписки из компетентных регистрационных
органов, учредительные и прочие документы
«инофирм» до подписания сделок. 

Решение все-таки есть!
Наши специалисты по инвестиционным про-

ектам, сталкиваясь с подобными клиентскими
проблемами, знают, что решать эти проблемы
все-таки можно. Но в основу работы должны
быть положены не желания или опасения, а гра-
мотно подобранные соответствующие инвести-
ционные программы.

Безусловно, в случае, если бизнес эффекти-
вен, перспективен и конкурентоспособен, опти-
мальные инвестиции могут быть только полезны.
Вопрос только в том, какая инвестиционная мо-
дель будет наиболее полно соответствовать инте-
ресам всех участников проекта. При этом следу-
ет иметь в виду, что при надлежащей организации
проекта для российского бизнеса иностранные
инвестиции дешевле, надежнее и безопаснее. Ра-
зумеется, когда речь идет об иностранных инве-
стициях, имеющих надлежащие происхождение и
цель, источником которых является, например,
стабильно работающий на европейском или аме-
риканском рынке иностранный инвестор, действи-
тельно специализирующийся на размещении де-
нежных средств именно с целью обеспечения их
доходности. При наличии квалифицированного
юридического сопровождения риски, связанные с
такими инвестициями, будут минимизированы, а
выгоды для российского бизнеса — очевидны.

www.pag-group.ru
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Валерий Андреевич, сегодня использова-
ние экономичных технологий и материалов осо-
бенно актуально, ведь цены на «квадратные
метры» достаточно высоки и продолжают рас-
ти. Может ли как-то изменить ситуацию Ваша
технология?
— Продукция нашей компании вне конкуренции.
Несколько лет назад мы решили заняться дан-
ной проблемой вплотную. Научно-исследова-
тельские, проектно-конструкторские работы
проводились совместно с учеными и специали-
стами ведущих проектных и конструкторских ор-
ганизаций, вузов, машиностроительных пред-
приятий, государственных и частных фирм. Раз-
работанная нами концепция Комбинатов скоро-
стного домостроения (КСД) позволяет силами
небольшого коллектива строителей возводить
прекрасные тёплые и комфортные дома в любой
климатической зоне. Эта концепция включает
производство теплых стен из трехслойных бло-
ков с фактурой, методику создания жилища но-
вого поколения, технологию скоростного домо-
строения, новый строительный материал — теп-
лоэффективный блок, а также оборудование для
его автоматизированного производства.

Всё это позволило нам реализовать проект
«Народный дом», целью которого как раз и яв-
ляется строительство недорогих, быстровозво-
димых, тёплых, энергосберегающих (до 40% те-
пла), удобных жилых домов.

И в чем же кардинальное отличие Вашей
технологии от всех предыдущих?
— Во всем. Практика показала, что преимуще-
ства строительства по технологии «Теплостен»
по сравнению с традиционными неоспоримы.
Высокотехнологичные и высокопроизводитель-
ные заводы по производству теплоэффективных
стеновых блоков — Линии Лещикова ЛЛБ-
3/6 — являются уникальными и не имеют ана-
логов. Как в нашей стране, так и за рубежом.
Высокая производительность Линий — до одно-
го коттеджа в день, малое энергопотребле-
ние — установленная мощность — 30 кВт, быст-
рая окупаемость — менее 7 месяцев позволяют
отнести это оборудование к максимально привле-
кательным для предпринимателей и инвесторов. 

Наши блоки имеют куда более высокие теп-
лотехнические характеристики стен, чем любые
другие. При эксплуатации домов, построенных
из наших блоков, затраты на отопление в 3—
3,5 раза меньше, чем в кирпичных домах. Сте-
ны из этих блоков создают так называемый эф-
фект термоса, то есть они не пропускают через
себя ни холод, ни тепло. Поэтому в таком доме
зимой тепло, а летом прохладно. Значительно
снижаются и сроки строительства: кладка стен
из многослойных теплоэффективных блоков с
декоративным наружным слоем ведется в один
ряд (цепная система) — по аналогии с детскими
строительными кубиками. Поэтому работа не
требует высокой квалификации. Положил
блок — стена готова. Такая кладка позволяет
достигнуть большей скорости возведения стен. 

Таких показателей нет ни в одной стране,
осуществляющей строительство жилья.

Комплекты оборудования могут изготавли-
ваться практически в любом регионе нашей
страны, даже на сравнительно небольшом ма-
шиностроительном предприятии.

Поскольку расходы на транспортировку за-
висят от объема и веса конструкций стен и пе-
рекрытий, то и здесь наблюдается значительное
снижение. Толщина стен из теплоэффективных
блоков почти в два раза меньше, чем из кирпи-
ча, а вес — в три раза ниже. Таким образом, и
объем перевозок, а следовательно, транспорт-
ные расходы в несколько раз ниже. 

Вы можете значительно сэкономить и на сто-
имости материалов: КСД могут работать на ме-
стном сырье (до 80%), цементная составляю-
щая для производства блоков «Теплостен»
уменьшается в три раза, при этом все прочност-
ные свойства блоков сохраняются. Значитель-
ная экономия наблюдается и при сооружении
фундамента: как я уже упоминал, стены из мно-
гослойных блоков в два-три раза легче кирпич-
ных, поэтому создают значительно меньшую на-
грузку на фундаменты, что позволяет использо-
вать мелкозаглубленные фундаменты в 30—60
см и приводит к снижению стоимости и трудоем-
кости этих работ. Экономия составляет пример-
но 15—20%.

Все-таки страшновато как-то — многоэтаж-
ный дом на фундаменте в 30—60 см…
— Абсолютно беспочвенный страх! Наука легко
вам докажет, что никаких пучинистых грунтов,
для борьбы с которыми и были предназначены
затратные фундаменты прошлого, просто не су-
ществует. Есть дельта влагонасыщенности, ее и
надо учитывать. И не выбрасывать деньги на
громоздкие фундаменты, а оборудовать хоро-
шую дренажную систему. Отчего начинает ру-
шиться фундамент — от сырости, поэтому защи-
тите его от холода, влаги и подмывания — и он
будет служить вечно.

Во-вторых, любую строительную конструк-
цию должен объединять каркас. Никаким ми-
фам о бескаркасном домостроении не верьте.

С каркасом вы легко хоть двести этажей воз-
ведете. Кстати, в Арабских Эмиратах, кото-
рые закупили нашу технологию, строят имен-
но такие дома. Без каркаса не выстоит и одно-
этажный домик. 

Грамотно нужно строить, тогда и бояться бу-
дет нечего.

Часто приходится слышать еще одно опасе-
ние: блок «Теплостен» состоит из трех техноло-
гических слоев, у каждого из которых различ-
ный коэффициент температурного расширения,
а потому со временем он может просто разва-
литься на части…
— Еще одно заблуждение! И традиционное для
нашего строительства нежелание точно соблю-
дать технологию. Во-первых, наружный слой
сразу же после возведения стены покрывается
гидрофобизирующей краской, которая не про-
пустит внутрь никакую влагу. Во-вторых, пено-

пласт, разделяющий фасадный и внутренний
керамзитобетонный слой, собирает и конденси-
рует тепло, не впуская холод внутрь. Соприкос-
новения холодного и теплого потоков не проис-
ходит. К тому же дом обязательно оборудован
системой приточной вентиляции — 17-кратны-
ми рекуперационными установками. Это вам не
старая щелевая вентиляция, декларированная
когда-то на уровне государственных проектов,
которая действительно разрушала даже самые
прочные строения. С нашей вентиляцией дом
дышит, и никакого вредного воздействия влаги
и температурных перепадов просто не проис-
ходит. 

Экономия и высочайшие технологические
характеристики — это замечательно, но не ри-
скуем ли мы, используя, пусть и замечатель-
ные, но достаточно однообразные блоки, за-
строить всю страну однотипными жилыми по-
стройками?
— Народные дома действительно строятся по
единой комплексной системе скоростного до-
мостроения, однако имеют свободную плани-
ровку и комплектуются самыми современными
системами жизнеобеспечения. Сформированы
архитектурные типологии жилья (в зависимо-
сти от региона, климата, возможностей и жела-
ния застройщика и т.д.). 

Эстетика в домостроении играет для нас
заметную роль. Учитывая спрос на детали,
украшающие жилище человека, наши специ-
алисты создали оборудование для изготовле-
ния декоративных элементов. Применяемые
материалы и технология позволяют изготав-
ливать детали для украшения фасадов по
стоимости в несколько раз ниже зарубежных
аналогов, не проигрывая, а превосходя их в
качестве.

Скоростное
домостроение

МНОГОКВАРТИРНЫЙ ЖИЛОЙ КОМПЛЕКС ЗА МЕСЯЦ, ДВУХЭТАЖНЫЙ КОТТЕДЖ «ПОД КЛЮЧ» 
ЗА СУТКИ… ДУМАЕТЕ, ФАНТАСТИКА? «ВСЕ ОЧЕНЬ ДАЖЕ РЕАЛЬНО», — УТВЕРЖДАЕТ ЗАСЛУЖЕННЫЙ
ИНЖЕНЕР РОССИИ, ДЕЙСТВИТЕЛЬНЫЙ ЧЛЕН МЕЖДУНАРОДНОЙ ИНЖЕНЕРНОЙ АКАДЕМИИ,
РОССИЙСКОЙ АКАДЕМИИ ЕСТЕСТВЕННЫХ НАУК, МЕЖДУНАРОДНОЙ АКАДЕМИИ ИНФОРМАЦИИ,  
ДОКТОР ТЕХНИЧЕСКИХ НАУК ВАЛЕРИЙ ЛЕЩИКОВ. 

«Народный дом»: быстро, недорого и очень тепло



С какой же скоростью можно отстраивать
обещанные правительством «доступные мет-
ры», если использовать Вашу технологию?
— За год работы одного предприятия, произво-
дящего многослойные теплоэффективные блоки,
реально обеспечить возведение 300—320 инди-
видуальных коттеджей по 140 кв. м каждый.
Причем строительство можно вести практически
во всех природно-климатических зонах страны,
на любых грунтах и площадках, в том числе не
имеющих структуры по привязке сетей газа, до-
рог и очистных сооружений. Необходима только
электрификация. Возможно строительство и в
экстремальных условиях — в местах, пострадав-
ших от землетрясений и наводнений. Причем при
желании один только КСД силами сравнительно
небольшого коллектива и при незначительных
капитальных затратах может обеспечить возве-
дение до 100 000 кв. м жилья в год! 

Для районов страны, испытывающих проб-
лемы со строевым лесом, специально разрабо-
тано оборудование, изготавливающее железо-
бетонные балки двутаврового сечения. Особен-
ностью этих балок является применение в них в
качестве арматуры предварительно натянутых
тросов, что делает балку уникально легкой и
прочной. Учитывая постоянное подорожание
энергоносителей, а также то, что «Народный
дом» по теплоустойчивости на порядок выше,
чем громоздкие, но «холодные» коттеджи, ис-
полненные по зарубежным технологиям, стано-
вится ясным, что наши дома будут востребова-
ны уже в ближайшем будущем. 

Себестоимость «Народного дома» открыва-
ет реальные возможности по использованию
ипотечного кредитования, привлечению средств
внебюджетных и пенсионных фондов, а также
накоплений граждан и ваучеров увольняемых в
запас военнослужащих. При ежегодном прирос-

те строительства жилья до 12 млн кв. м потре-
буется задействовать до 24—30 машинострои-
тельных заводов, что позволит получить до 300
комплектов КСД в год. С учётом сноса ветхого
жилья и нового строительства необходимо изго-
товить в течение трёх лет 750—800 комплектов
КСД, что позволило бы решить в короткий срок
все задачи нацпроекта «Доступное жилье» с по-
лучением мощного социального эффекта.

Значит, его реализация — дело недалекого
будущего?
— Если бы! Стройка в моей технологии пока не
заинтересована. В ней нечего украсть, при ее
использовании не удастся бесконечно затяги-
вать сроки… Не удастся сэкономить и на при-
влечении безграмотных в строительстве гастар-
байтеров — технология требует высокой квали-
фикации всех специалистов. Поэтому чаще все-
го строители — от генерального застройщика
до прораба — в ней просто не заинтересованы.
Многим она даже мешает.

Мне горько сознавать, что технология, при-
званная раз и навсегда избавить россиян от из-
вечного жилищного вопроса, сегодня служит ин-
тересам исключительно частного бизнеса. «Ча-
стнику» нет дела до проблем обитателей хру-
щевских трущоб: выкупая технологию и произ-
водственные линии, он становится монополи-
стом в своем регионе, и цены на «народные до-
ма» взлетают до небес. Конечно, много у нас эн-
тузиастов, патриотов — настоящих строителей.
Каждый, как может, старается что-то сделать
для Родины, что-то изменить и улучшить. Но по-
ка наш стройкомплекс на уровне государства
предпочитает не поддерживать прогрессивные
отечественные технологии, родную индустрию,
а застраивать Сибирь, Камчатку, Сахалин и зо-
ны бедствия заграничными щитовыми домика-
ми, дело с мертвой точки не сдвинется.

9

Система «Теплостен» включает 
шесть подсистем:
■ мелкозаглубленные монолитные железобетонные фундаменты, совмещенные с цоколем, на пе-

счаной подушке для малоэтажных домов (возможны сваи на слабонесущих грунтах и при воз-
ведении многоэтажных домов);

■ монолитный пространственный каркас;
■ стены из теплоэффективных блоков с наружным защитно-декоративным слоем;
■ сборно-монолитные железобетонные перекрытия;
■ кровля из полимерно-песчаной черепицы;
■ малые архитектурные формы для украшения фасада. 

Система скоростного домостроения строится 
на эффективной технологии строительных работ:
■ строительство ведется специализированными бригадами высококвалифицированных рабочих

в количестве 3—5 человек;
■ применяется поточный метод строительства с использованием сетевых графиков;
■ проводится предварительное обучение рабочих технологиям и методам ведения строительных работ;
■ обязательно используются эффективные современные строительные конструкции, материалы,

механизированный инструмент, приспособления и инженерное оборудование;
■ для ускорения сроков строительства и ведения его с постоянно высоким качеством применяет-

ся принцип материальной заинтересованности рабочих и сотрудников ИТР. 

ДЛЯ СПРАВКИ:

СОГЛАСНО ПРОГНОЗАМ АНАЛИТИКОВ, В БЛИЖАЙШИЕ ГОДЫ СТРОИТЕЛЬСТВО ЗАГО-
РОДНЫХ КОТТЕДЖЕЙ И ПЕРЕЕЗД В НИХ ГОРОЖАН СТАНУТ ОБЫДЕННЫМ ДЕЛОМ.
ЭТО СВЯЗАНО С ТЕМ, ЧТО ОЖИДАЕТСЯ ВЫХОД НА РЫНОК ЗАГОРОДНОГО ЖИЛЬЯ
КРУПНЫХ БАНКОВСКИХ СТРУКТУР. СПОСОБСТВОВАТЬ ЭТОМУ БУДЕТ И РЕАЛИЗАЦИЯ
ПРОГРАММ ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ. КРОМЕ ТОГО, ТРАНСПОРТНЫЕ ПРОБЛЕМЫ
КРУПНЫХ ГОРОДОВ, РЕШЕНИЕ КОТОРЫХ В ОБОЗРИМОМ БУДУЩЕМ ПРЕДСТАВЛЯЕТ-
СЯ МАЛОВЕРОЯТНЫМ, ТАКЖЕ КОСВЕННО ПОВЛИЯЮТ НА ЭТОТ ПРОЦЕСС. 

Покупатели эконом-класса осваивают рынок 
В течение нескольких последних лет на

рынке загородного жилья сохранялась ситуа-
ция, когда, по оценкам разных экспертов, до
90% спроса приходилось на сегмент «эконом»
и такой же процент предложений приходился
на класс «комфорт» и выше. 

Сейчас ситуация меняется в корне. Раньше
в условиях отсутствия серьезной конкуренции
девелоперы могли не спешить с продажей кот-
теджей, максимизируя тем самым прибыль.
Сейчас же на рынок вышли компании, готовые
строить поселки не на 20—30, а на 250—300
домов, а потому весьма заинтересованные в
увеличении оборота. 

Значительно способствуют демократиза-
ции рынка загородного жилья и тот факт, что
скупленные в свое время девелоперами по дем-
пинговым ценам участки вблизи мегаполисов
обманули ожидания своих владельцев. Как
правило, в таких районах ведется довольно ин-
тенсивная и плотная застройка, что ухудшает
состояние окружающей среды и лишает смыс-
ла возведение в таких местах элитных коттед-
жей. Существенно снижается ценность мало-
этажного комплекса и там, где рядом с мало-
этажным ведется многоэтажное строительство.  

С точки зрения девелоперов, малопривле-
кательными оказываются и сравнительно не-
большие участки, когда для строительства да-
же среднего размера коттеджного поселка нуж-
но договариваться с несколькими владельцами.  

Происходят некоторые изменения и в по-
требностях потенциальных покупателей заго-
родного жилья. Сама по себе престижность по-
ложения загородного жилья перестает играть
такую большую роль, как еще несколько лет
назад. 

Если некоторое время назад основным бы-
ла достаточно большая площадь участка и воз-

можность уединиться, отгородившись от всех
высоким забором, то сейчас все больше внима-
ния уделяется наличию коммуникаций, инже-
нерной инфраструктуры. Это приводит к конку-
ренции идей, и девелопер должен предлагать
проекты с оптимальным соотношением «цена-
качество». 

Происходят изменения и на рынке строи-
тельных материалов. Не так давно дома из та-
ких традиционных материалов, как дерево,
кирпич, бетон, относили к классам «комфорт»
и выше, а современные материалы шли на кот-
теджи класса «эконом». Сегодня повышение
стоимости земли и затрат на инфраструктуру
приводит к тому, что стоимость возводимых
стен составляет лишь около 10% общей стои-
мости коттеджного участка. Поэтому преиму-
щества получают те девелоперы, которые
предлагают более сжатые сроки строительст-
ва и сдачу объектов «под ключ» по демокра-
тичным ценам.

Значительно повлияло на состояние заго-
родного рынка и постепенное увеличение чис-
ленности среднего класса в российской обще-
ственной структуре. Все заметнее тенденция
комплексной застройки поселков, где присутст-
вует несколько видов жилья — коттеджи, таун-
хаусы, малоэтажные дома. Кроме того, сами
проекты загородного строительства приобре-
тают все больший размах. Сегодня уже никого
не удивишь появлением мега-поселка на терри-
тории около 100 га, при этом расширение объ-
екта зачастую происходит за счет выхода на
рынок новых очередей.  Демократизация рын-
ка загородного жилья и его грандиозные объе-
мы привлекают широкую потребительскую ау-
диторию, значительную часть которой в бли-
жайшие два-три года составят покупатели не-
движимости эконом-класса.

Компания 
«ТАТА»

Производство 

блоков 

«Теплостен» 

толщиной

400 мм и 300 мм

Контакты: 

Тел. 8 (495) 542-15-97

Производство 
и продажа 

стеновых блоков
«Теплостен» 

для строительства 
в северной

климатической
зоне
■ ■ ■

■

Строительство 
домов 

и коттеджей

Контакты: 
164512 

Архангельская 
область,

г. Северодвинск,
Архангельское 
шоссе, д. 77

Тел.
8 (8184) 52-80-08,

52-86-24,
www.arkos-m.ru

e-mail:
arkos_m@mail.ru
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Алексей Сергеевич, как возникла идея
строить загородные дома? С чего Вы начи-
нали?
— По образованию я инженер по ремонту вы-
числительной техники, профессионально зани-
мался спортом, мастер спорта по автомобиль-
ным ралли. После того как я закончил зани-
маться спортом, нужно было найти примене-
ние своим силам. По рекомендации друзей по-
ехал в строительную компанию, и эта поездка
натолкнула на мысль создать свою фирму.
Эта встреча и стала отправной точкой для от-
крытия своего бизнеса, правда, открылись мы
накануне дефолта в марте 1998 года, а уже в
августе испытали все его «прелести», но мы
пережили этот момент. 

С самого начала мы рассчитывали на
очень широкий круг потребителей со средним
уровнем дохода — на тех людей, для которых
в то время дачные участки и дома были акту-
альны и необходимы. Хотелось быть востре-
бованными и помочь людям. Причем мы все-
гда старались держать цены чуть ниже рыноч-
ных, чуть ниже конкурентов.

Поэтому Вы и начинали с деревянного до-
мостроения? Какие технологии используете?
— Деревянным домостроением мы занимаем-
ся и сейчас. Освоили как щитовую, так и кар-
касную технологии для недорогих изделий.
Также используем финские и канадские техно-
логии. Освоили технологию несъемной опа-
лубки. Дома, построенные по этой техноло-
гии, дешевле, они более доступны, хотя по ка-
честву, в том числе и по тепловым характери-
стикам, не отличаются от домов, построенных
из бруса и бревна. 

Когда заказчик предложил нам построить
дом по этой технологии, мы нашли организа-
цию, которая занимается изготовлением таких
панелей в Москве (это монолитное домостро-
ение), изучили технологию и построили очень
красивый теплый дом. 

Насколько Ваши дома долговечны?
— Дерево — это специфический материал. Ес-
ли за деревянным домом ухаживать, как и за
любой вещью, он будет жить долго, может
прожить и пятьдесят, и сто лет. Кроме того,

сейчас на рынке стало много предложений по
обработке древесины, в основном это фин-
ские компании. Мы закладываем это в проект,
и к каждому заказчику подходим индивидуаль-
но. Хотелось бы использовать древесину наи-
лучшего качества, все степени ее защиты, луч-
шие кровельные материалы, но все зависит от
финансовых возможностей заказчика. Люди
рассчитывают на то, что могут себе позво-
лить, и мы стараемся находить оптимальное
решение в каждом случае, с учетом того, что
необходимо сделать сразу, а что можно доде-
лать постепенно.

Индивидуальная работа с заказчиком на-
чинается с выбора проекта дома и заканчива-
ется вручением ключей?
— Да, приходится вникать во все детали. В
начале работы мы берем каталоги проектов
домов. Заказчик говорит: здесь мне нравится
вот этот элемент, здесь вот этот, и мы стара-
емся объединять то, что ему нравится, соз-
дать новый индивидуальный проект. Мы стро-
им все, начиная от фундаментов для больших
домов и легких фундаментов под легкие дома,
до возведения стен, домов, кровельных работ,
остекления, а если дом деревянный, то и вну-
тренней отделки. На данном этапе мы уже
могли бы делать дома «под ключ». 

Индивидуальный подход закладывается
Вами в стоимость?
— На рынке есть организации, которые
предлагают типовые дома, за каждый «шаг в
сторону» — доплата. Мы не используем та-
кую схему работы, мы предлагаем изготов-
ление домов под каждый заказ индивидуаль-
но. У нас нет конвейера, хотя мы использу-
ем последние технологии, немецкие и фин-

ские инструменты. Таким образом, на заказ-
чика не ложится дополнительных затрат, по-
тому что основной расход материалов оста-
ется тот же. 

Как Вы решаете вопрос с материалами? В
конце 90-х, когда Вы начинали, они были в
дефиците.
— Да, сначала было сложно. Обращаться к
производителям древесины было очень доро-
го. Поэтому материалы приобретали на стро-
ительных рынках, что позволяло оптимизиро-
вать затраты на их приобретение, а следова-
тельно, и себестоимость. Мы искали своих по-
ставщиков в Кировской, Вологодской, Архан-
гельской областях. Сейчас работаем напря-
мую с лесхозами, это прямые поставки, в ос-
новном из Кировской и Вологодской областей.
В строительстве используем только хвойные

породы древесины — сосну, ель. У нас есть
надежные поставщики и по металлу.

Ваша команда — тоже проверенная, на-
дежная?
— Основной костяк — родственники, так как
фирма и создавалась семейная. Моя жена
Татьяна Владимировна — коммерческий дире-
ктор — занимается всеми вопросами, связан-
ными с набором персонала и рабочих, следит
за тем, чтобы команда была надежной и про-
веренной и могла развиваться дальше. Это
моя «правая рука» и мой помощник по всем
вопросам. Должности технического и исполни-
тельного директоров занимают тоже родст-
венники, наши родные братья. 

Они занимаются вопросами контроля ка-
чества — обучением сезонных рабочих, обес-
печением внутренней жизни предприятия. Это

ХОТЯ МАЛОЭТАЖНОЕ СТРОИТЕЛЬСТВО — ОДНО ИЗ САМЫХ ПЕРСПЕКТИВНЫХ НАПРАВЛЕНИЙ НА РЫНКЕ СОВРЕМЕННОЙ

НЕДВИЖИМОСТИ, ПРИ ВСЕМ БОГАТСТВЕ ПРЕДЛОЖЕНИЯ МНОГИМ КУПИТЬ «СВОЙ ДОМИК В ДЕРЕВНЕ» ПОКА 

НЕ ПОД СИЛУ. БОЛЬШИНСТВО СТРОИТЕЛЬНЫХ КОМПАНИЙ ТРАДИЦИОННО ОРИЕНТИРУЮТСЯ НА ЭЛИТНЫЙ СЕГМЕНТ

ЗАГОРОДНОГО РЫНКА. КОМПАНИЯ «АлВиСТ-М» — ОДНО ИЗ НЕМНОГИХ ИСКЛЮЧЕНИЙ. УЖЕ БОЛЕЕ ДЕСЯТИ ЛЕТ

КОМПАНИЯ СТРОИТ НЕДОРОГИЕ И КАЧЕСТВЕННЫЕ ЗАГОРОДНЫЕ ДОМА ПО СОВРЕМЕННЫМ ТЕХНОЛОГИЯМ. 

КАК ЭТО СТАЛО ВОЗМОЖНЫМ, РАССКАЗЫВАЕТ ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ООО «АлВиСТ-М» АЛЕКСЕЙ МАЛИНИН.

Технологии развития 
рынка доступного жилья

«Мы готовы к комплексным застройкам в регионах»

Несъемная опалубка — 
это блоки (панели) из специального

пенополистирола, в середине которых,
между наружной и внутренней

поверхностью, залит бетон, 
около 25 сантиметров, что эквивалентно

полутораметровой кирпичной кладке. 
Это дает эффект энергосбережения,

экономию на сохранении тепла 
и обогреве дома. Так, при 0 градусов
температура в доме достигает +50С 

без включения обогревателя. 
Дом теплый, и он дышит, пропускает воздух.

ДЛЯ СПРАВКИ



Большинство россиян 
предпочитают собственный дом

Росстат зафиксировал рост объемов инди-
видуального домостроения в первом полуго-
дии 2008 года. За этот период индивидуаль-
ные застройщики ввели 82 тыс. домов общей
площадью 11,3 млн кв. м (109,3% к январю —
июню 2007 года). В результате в целом по Рос-
сии 52,3% жилья пришлось на индивидуаль-
ные дома, построенные населением на собст-
венные и заемные средства. В Тыве, Карачае-
во-Черкесской и Чеченкой республиках все
введенное жилье было построено индивиду-
альными застройщиками. В республиках Ады-
гея, Алтай, Дагестан, Ингушетия, Калмыкия,
Саха (Якутия), а также в Кабардино-Балкар-
ской, Удмуртской, Чувашской Республиках,
Краснодарском крае, Костромской, Пензен-
ской, Тамбовской, Тверской и Тульской облас-
тях на долю индивидуального домостроения
пришлось от 76 до 90,6% сданного жилья.

По данным некоторых экспертов, подоб-
ный бум на строительство индивидуального
жилья сохранится в ближайшие годы по всей
стране, и лидеры-регионы в малоэтажном

строительстве будут еще меняться. Так, в Мо-
сковской области в скором времени планиру-
ют возвести еще 290 малоэтажных поселков.
И уже в текущем году из 7,5 млн кв. м запла-
нированного в регионе жилья 3,5 млн кв. м
придется именно на малоэтажное строительст-
во. Всего же в Московской области располо-
жено более 350 малоэтажных городков, две
трети из которых — в ближнем Подмосковье. 

В рамках генплана развития региона до
2020 года принята специальная программа по
развитию малых городов и сельских поселе-
ний, которая как раз и подразумевает увеличе-
ние объемов малоэтажного строительства.

Средняя цена предложения загородных до-
мовладений Подмосковья составляет 2546 дол-
ларов за квадратный метр (около 60 тысяч руб-
лей). Это ниже почти на 200 долларов цены на
первичном рынке и на 770 долларов цены на
вторичном. И тем не менее все равно кусается.
Эксперты «МИЭЛЬ — Загородной недвижимо-
сти» прогнозируют, что рост стоимости до кон-
ца этого года составит еще 12 процентов. 

11

очень важная работа, и здесь обязательно
нужны люди, которым полностью доверяешь.
Мы работаем вместе с момента создания фир-
мы. Также с нами уже десять лет по всем боль-
шим проектам работает бригада из Киров-
ской области — это люди, которые делают все
настолько качественно, что заказчики часто
приходят к нам, услышав о нас друг от друга. 

Какая средняя стоимость Ваших домов?
— Сегодня самый большой спрос на щитовые
дома, это быстрые и легкие конструкции для
лета, стоимостью от 100 до 500 тыс. рублей.
Каркасные дома — это более надежно и тоже
недорого, от 200 тыс. до 1 млн и более, в за-
висимости от размеров и комплектации.
Брус — это уже более дорогая технология.
Такой дом будет стоить от 1,5 млн рублей,
опять же все зависит от комплектации и воз-
можностей заказчика. Все это — оптимальное
соотношение цены и качества. 

По СНИПам есть нижний предел допусти-
мой прочности конструкции. Мы стараемся де-
лать попрочнее и повыше, но при этом не до-
роже. 

Стоимость сохраняется небольшой и пото-
му, что мы не делаем больших PR-компаний, не
используем дорогую рекламу, не выставляем
выставочных образцов, которые нужно содер-
жать. В результате стоимость дома с нашими
комплектующими намного дешевле, чем у на-
ших конкурентов.

Как Вы думаете развивать свой бизнес?
Ведь останавливаться на достигнутом Вы не
намерены?
— Безусловно. Мы будем использовать новые
технологии. Сейчас хотим освоить свое произ-
водство оцилиндрованного и калиброванного

бруса, это более дорогой и качественный ма-
териал, и из него можно строить уже коттед-
жи, полностью готовые к проживанию, с внут-
ренней отделкой и коммуникациями, но это,
конечно, уже другая ценовая политика и дру-
гие возможности. 

Кроме того, мы готовы осваивать проекты
застройки в регионах России. Люди сейчас тя-
нутся на природу, на свежий воздух. Коттедж-
ные поселки строятся уже не только вокруг
Москвы. С удовольствием мы бы участвовали
в комплексном освоении территорий, обустра-
ивали зоны отдыха — это красиво, эффектно,
экологично. Идеи ландшафтного дизайна,
комплексного освоения территории у нас
есть. 

На данном этапе наша фирма готова к ре-
шению новых вопросов — объединению
фирм, занимающихся различными видами
строительства, и созданию новых проектов с
использованием последних технологий в стро-
ительстве.

Мы очень заинтересованы в сотрудничест-
ве с регионами России в плане предоставле-
ния рабочих мест — в основном это касается
плотников, столяров, монтажников. Вопрос
набора грамотных рабочих очень остро стоит
не только в нашей фирме — сейчас в России
не хватает профессиональных училищ, вслед-
ствие этого — рабочих рук. Мы готовы рас-
смотреть предложения о сотрудничестве с об-
разовательными учреждениями и предостав-
лять рабочие места студентам и выпускникам
профессиональных училищ с дальнейшим обу-
чением на рабочих местах и возможностью со-
вершенствования полученных навыков.

Хотелось бы и дальше соответствовать
требованиям рынка и быть развивающейся и
динамичной компанией.

ООО «АлВиСТ-М»
г. Москва, 

Щелковское ш., д. 10.
Тел./Факс (495) 164-27-38

Строительство домов, 
коттеджей, 

ремонт жилых и нежилых
помещений

www.alvist-dom.ru
alvist-m@ mail.ru

ДЛЯ СПРАВКИ

27—28 октября 2008 года в здании
Правительства г. Москвы (Новый Арбат,
д. 36/9) состоится крупнейшее мероприя-
тие строительной индустрии России — Все-
российская строительная ассамблея. 

Сегодня специалистам отрасли есть чем
поделиться с коллегами: накоплен значи-
тельный опыт преобразований в жилищной
сфере, использования новейших достиже-
ний в реализации приоритетного нацио-
нального проекта «Доступное и комфортное
жилье — гражданам России». 

Инициатива проведения Ассамблеи при-
надлежит Ассоциации строителей России и
компании «АЭРгрупп». На Ассамблею пригла-
шены: Д.Н. Козак, министр регионального раз-
вития РФ; В.Б. Христенко, министр промышлен-
ности и торговли РФ; И.Е. Левитин, министр
транспорта РФ; Г.И. Элькин, руководитель Фе-
дерального агентства по техническому регули-
рованию и метрологии; С.М. Миронов, предсе-
датель Совета Федерации ФС РФ; Ю.М. Луж-
ков, мэр г. Москвы; А.Г. Аксаков, президент ас-
социации региональных банков России, Ю.П.
Гнедовский, президент Союза архитекторов
России, и др.

Ведущие бизнесмены в области строи-
тельства, недвижимости, крупнейшие произ-
водители строительных материалов и техно-
логий, представители общественности, ис-
полнительной и законодательной власти Рос-
сийской Федерации, лидеры инвестиционно-
банковского сообщества, лизинговых компа-
ний, руководители российских регионов, луч-
шие архитекторы, риэлторы, экономисты со-
берутся вместе для того, чтобы поделиться
опытом, предложить решения проблем от-
расли и создать единое профессиональное
пространство.

Также в программе Ассамблеи: Биржа де-
ловых контактов, презентации проектов, офици-
альные и неофициальные встречи бизнеса, под-
писания соглашений. В завершение насыщен-
ной программы для участников Всероссийской
строительной ассамблеи в Государственном
Кремлёвском дворце состоится праздничный
концерт с участием звёзд российской эстрады,
пройдёт торжественная церемония награжде-
ния лучших представителей строительной от-
расли и приём от организаторов ассамблеи. 

Приглашаем Вас принять участие 
во Всероссийской строительной Ассамблее.

ОРГКОМИТЕТ АССАМБЛЕИ:
Тел.: (495) 605-35-46, 544-54-58, 545-35-16, факс 605-26-03

E-mail: secr2@aergroup.org, secr5@aergroup.org   Http: www.aergroup.ru

Количество активно застраиваемых и
продаваемых коттеджных поселков в Подмо-
сковье во II квартале 2008 года увеличилось
по сравнению с I кварталом на 6,5% и соста-
вило 263 объекта. По данным аналитическо-
го центра «Индикаторы рынка недвижимо-
сти», почти 222 из них оставались на рынке
с прошлого квартала. Полностью распрода-
но за прошедший квартал было 25 поселков,
а вновь вышедших на рынок — 41 объект. 

Средняя стоимость квадратного метра
домов в коттеджных поселках (включая сто-
имость земли) во II квартале 2008 года еще
ближе подошла к психологически важному
рубежу и достигла 96,624 тыс. руб., что на
1% больше, чем в предыдущем квартале.

Для стабильно растущего загородного рын-
ка, который прибавлял ежегодно примерно
по 30%, это, в общем-то, немного. Однако
традиционно наиболее активными в плане
роста цен считаются первый и четвертый
кварталы года. При этом средняя стои-
мость объектов, присутствовавших на рын-
ке с начала 2008 года, поднялась больше
— на 4,5% — и превысила 100 тыс. руб-
лей. Она составила 100,197 тыс. рублей.
Основная масса объектов, которые прода-
ются с начала года, находится на заверша-
ющих стадиях строительства, а также рас-
положена ближе к Москве, чем вновь выхо-
дящие на рынок поселки, именно поэтому
они дорожают быстрее.

Объемы продаж увеличились

Малоэтажное домостроение:
цифры и факты

Всероссийская 
строительная ассамблея
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Ожидаемая ежегодная потребность в
340 тыс. тонн алюминиевого профиля к 2015
году сегодня уже не кажется непосильной за-
дачей для отечественной металлургии. Один
из лидеров отрасли — ООО «Агрисовгаз» из
Калужской области — в прошлом году выпус-
тил свою 100-тысячную тонну алюминиевого
профиля и запустил в производство новый
пресс для экструзии алюминия (выдавливание
через специальные формы). Теперь компания
способна увеличить общий объем производ-
ства до 20 тыс. тонн в год. Но прогнозы на
будущее заставляют компанию наращивать
свои мощности.

Более чем двукратное увеличение потреб-
ления алюминиевых профилей в России за пос-
ледние пять лет позволило ООО «Агрисовгаз»
практически полностью загрузить производст-
венные линии. Это предприятие уверенно дер-
жит лидирующие позиции на рынке. Но не дре-
млют и конкуренты. За прошедшие несколько
лет практически все отечественные производи-
тели алюминиевой экструзии активно наращи-
вали производственные мощности. На рынке
появились новые экструзионные предприятия.
По приблизительным экспертным оценкам, за
прошедшие два года рост производственных
мощностей экструзии составил порядка 30—
40%. Динамика возрастающего ежегодно на
15—20% объема потребления профиля и уже-
сточение конкуренции привели к тому, что
предприятие начало сдавать свои позиции на
рынке.

Перспективы и инвестиции
Анализ и среднесрочный прогноз развития

рынков, на которые поставляет свою продук-
цию «Агрисовгаз», позволяют сделать вывод,
что в среднесрочной перспективе компании не-
обходимо увеличивать объём производства
алюминиевых профилей повышенной сложно-
сти. Также необходимо увеличивать и удель-
ный вес переработки алюминиевых металло-
конструкций, так как данная продукция прохо-
дит все производственные переделы предпри-
ятия (от полуфабрикатов до окрашенных изде-
лий) и реализуется с высокой добавленной сто-
имостью.

Для удержания лидирующих позиций на
рынке алюминиевых профилей (на сегодняш-
ний день доля предприятия составляет поряд-
ка 15—18%) необходимо увеличить производ-
ственные мощности по производству алюмини-
евого профиля в среднем на 500—-700 тонн в
месяц.

На основании маркетинговых исследо-
ваний и аналитических материалов по рын-
кам, на которых представляет свою продук-
цию ООО «Агрисовгаз», специалистами

предприятия подготовлен проект развития
компании на 2006—2011 гг. «Инвестицион-
ный проект по увеличению объемов
производства и реализации алюминиевых
профилей».

Проект предусматривает максимальное ис-
пользование существующих площадей, произ-
водственной и инженерной инфраструктуры,
что уже сегодня позволило резко сократить

объем инвестиций, необходимых для его реа-
лизации.

В рамках проекта была приобретена и вве-
дена в эксплуатацию современная прессовая
линия и сопутствующее технологическое обору-
дование для экструзии алюминиевого профиля.
Перекрытие двух смежных цехов позволило
расширить производственные площади пред-
приятия на 3000 кв. м. Ввод в эксплуатацию
производственного комплекса помог снизить
эксплуатационные затраты, повысить качество
и сократить сроки изготовления продукции.

Потребность в капитальных затратах для
реализации данного проекта определена на
основании коммерческого предложения, по-
лученного от Cometal Engineering SPA, Ита-
лия, и расчетных данных на СМР, выполнен-
ных проектно-технологическим бюро ООО
«Агрисовгаз». 

Объем капитальных вложений для реали-
зации проекта составляет 319 млн рублей, или
9,1 млн евро. Финансирование проекта осу-
ществлялось за счет привлечения кредитных
средств у Сбербанка России.

На трех «китах» 
ООО «Агрисовгаз» поставляет продук-

цию на рынок алюминиевых профилей уже
более 10 лет. Предприятие обеспечено сов-
ременными технологическими линиями по
производству и покраске алюминиевых про-
филей, а также инструментальным цехом,
конструкторским бюро, что позволяет в ком-
плексе разрабатывать и изготавливать раз-
личные виды профилей. В настоящее время
освоено более 3500 видов алюминиевых
профилей, широко применяемых в различных
сегментах рынка. 

■ Алюминиевый профиль под брендом ASG
зарекомендовал себя как один из самых вы-
сококачественных, с развитой системой про-
филей.

Весь объём экструзированной продукции,
производимой ООО «Агрисовгаз», распреде-
ляется на три основных направления.
■ Алюминиевые профили, изготавливаемые
по чертежам заказчика, реализуются в следу-
ющих производственных отраслях: вагоно-
строение, автомобильный транспорт и авто-
прицепы, металлоконструкции и архитектура.
А также широко применяются при изготовле-
нии мебели, карнизов, жалюзи, рольставней,
наружной и внутренней рекламы, торгово-вы-
ставочного оборудования, радиаторов, холо-
дильного оборудования и систем кондициони-
рования и вентиляции.

Производство профилей повышенной
сложности — одно из конкурентных преиму-
ществ ООО «Агрисовгаз», способствующее
удержанию лидирующих позиций на рынке
алюминиевой экструзии.

По заказу Объединённого Института
ядерных исследований (Дубна) в ООО «Аг-
рисовгаз» с высокой точностью была изгото-
влена большая партия алюминиевых профи-
лей — восьмисекционные «гребенки» 10 x 80
мм с толщиной стенок 0,6 мм и длиной до 6
метров.

Эти профили явились основной составной
частью современных детекторов элементар-
ных частиц (мини-дрейфовых трубок) и исполь-
зовались при изготовлении около 9000 таких
приборов. 

Эти детекторы уже в течение нескольких
лет надёжно и стабильно работают на уско-
рителях крупнейших физических центров ми-
ра: Ускорительной лаборатории им. Э.Фер-
ми (г. Батавия, США) и Европейского центра
Ядерных Исследований (CERN, г. Женева,
Швейцария). Научная информация, получае-
мая детекторами, используется физиками
всего мира для изучения природы элементар-
ных частиц и дальнейшего проникновения в
структуру материи. 

Уникальные аналогичные алюминиевые
профили с толщиной стенки всего 0,45 мм и
длиной до 5,5 метра, произведенные ООО
«Агрисовгаз», будут использоваться в но-
вом ускорителе (CERN) в проекте по изуче-
нию структуры протона (ядра атома водо-
рода), спектра масс-экзотических элемен-
тарных частиц.

ЭКСПЕРТЫ ПРОГНОЗИРУЮТ РЕЗКОЕ

УВЕЛИЧЕНИЕ СПРОСА НА АЛЮМИНИЕ-

ВЫЙ ПРОФИЛЬ. В СТРОИТЕЛЬНОМ

КОМПЛЕКСЕ РОССИИ ЕГО ПОТРЕБЛЕ-

НИЕ В БЛИЖАЙШИЕ СЕМЬ ЛЕТ МОЖЕТ

ДОСТИЧЬ 340 ТЫС. ТОНН В ГОД. ГОТО-

ВЫ ЛИ ОТЕЧЕСТВЕННЫЕ ПРОИЗВОДИ-

ТЕЛИ К ТАКИМ ОБЪЕМАМ, ВЕДЬ НА СЕ-

ГОДНЯШНИЙ ДЕНЬ КОЛИЧЕСТВО ИГ-

РОКОВ НА ЭТОМ РЫНКЕ НЕ БОЛЕЕ

ТРИДЦАТИ? О ПОЛОЖЕНИИ В ЭТОМ

СЕГМЕНТЕ РЫНКА ЛУЧШЕ ВСЕГО СУ-

ДИТЬ ПО ПРЕДПРИЯТИЯМ, ЗАНИМАЮ-

ЩИМ ЛИДИРУЮЩИЕ ПОЗИЦИИ В СВО-

ЕМ СЕКТОРЕ. К ТАКИМ, НЕСОМНЕННО,

ОТНОСИТСЯ ООО «АГРИСОВГАЗ», 

ВОЗГЛАВЛЯЕМОЕ ГЕНЕРАЛЬНЫМ ДИ-

РЕКТОРОМ КОМПАНИИ АЛЕКСАНДРОМ

ИВАНОВИЧЕМ МАЛАХОВЫМ.

Алюминиевый профиль «Агрисовгаза»



Физики Института рассчитывают на приме-
нение данного профиля как основы детектиро-
вания элементарной частицы Мюона в теку-
щих и последующих физических проектах.

Сложные алюминиевые профили, изготов-
ленные в ООО «Агрисовгаз», используются в
качестве теплообменников и в космической
технике. 

Предприятие производит алюминиевый
профиль для радиаторов автомобилей и трак-
торов, для автомобильных бортов, бытовых
радиаторов, систем вентиляции и кондициони-
рования, торгово-выставочного оборудова-
ния, наружной рекламы, окон и предметов ин-
терьера железнодорожных вагонов нового по-
коления. Профиль производства ООО «Агри-
совгаз» используется при изготовлении карни-
зов, светильников, офисных перегородок, ду-
шевых кабин, лестниц-стремянок.
■ Второе направление предприятия — это
архитектурно-строительные профили систе-
мы AGS. 

ООО «Агрисовгаз» разработало и запа-
тентовало собственную систему профилей се-
рии AGS, применяемую при изготовлении раз-
личных светопрозрачных архитектурно-строи-
тельных конструкций, кровельных перекрытий
и фасадов зданий, торгово-выставочных па-
вильонов, зимних садов, витражей, окон и
дверей.

Так, система AGS 150 предназначена для
изготовления фасадов зданий, зимних садов,
куполов и светопрозрачных покрытий. Систе-
ма фактически состоит из пяти групп профи-
лей, которые позволяют реализовать различ-

ные проектные решения светопрозрачных кон-
струкций с оптимальными финансовыми затра-
тами. На основе серии AGS 150 возможно из-
готавливать фасады с различными углами пе-
релома. Большая номенклатура стоек, ригелей
и декоративных крышек расширяет разнооб-
разие архитектурных решений.

Серия AGS 75ТХ — система «тепло-холод-
ного» навесного фасада, которая монтируется
на здания, имеющие сплошные стены c окон-
ными проёмами. Особенностью системы AGS
75ТХ является отсутствие внешнего отличия
между «тёплыми» и «холодными» областями
фасада при условии использования однотипно-
го светопрозрачного заполнения. С внешней
стороны фасада не видны рама и створка
оконного блока, видимыми остаются только
декоративные крышки, такое решение придаёт
фасаду оригинальный архитектурный облик.

Конструкция фасада на основе системы AGS
75ТХ обеспечивает низкую водопроницае-
мость. В системе предусмотрена вентиляция и
отвод конденсата из области фальца стеклопа-
кета наружу. 

Алюминиевые окна и двери 68-й серии
AGS предназначены для устройства светопро-
зрачных наружных и внутренних ограждений
общественных, жилых, производственных и
вспомогательных зданий и сооружений про-
мышленных предприятий. Окна и двери изго-
тавливаются из прессованных алюминиевых
профилей с применением полиамидных термо-
мостов, препятствующих промерзанию конст-
рукции в зимний период. Изделия могут иметь
лакокрасочное покрытие с применением по-
рошковых красителей, цвет которого опреде-
ляется заказчиком. 

Алюминиевые окна и двери 50-й серии
AGS предназначены для устройства светопро-
зрачных наружных и внутренних ограждений
общественных, жилых, производственных и
вспомогательных зданий и сооружений про-
мышленных предприятий. Окна и двери изгота-
вливаются из прессованных алюминиевых про-
филей. Изделия могут иметь лакокрасочное по-
крытие с применением порошковых красите-
лей, цвет которого определяется заказчиком. 

В качестве заполнения в конструкциях дан-
ной серии можгут быть использованы стекло,
стеклопакеты либо сэндвич-панели.
■ И, наконец, третье направление — продук-
ция ООО «Агрисовгаз» с использованием алю-
миниевого профиля. Это алюминиевые профи-
ли, используемые для производства различ-
ных конструкций, выпускаемых ООО «Агри-
совгаз» (опалубка, индивидуальные и про-
мышленные теплицы).

ООО «Агрисовгаз» поставляет алюминие-
вый профиль в различные регионы России, а
также в Германию, Данию, Голландию, Фин-
ляндию, Венгрию, Беларусь, Казахстан, стра-
ны Балтии, Украину. Так, например, ООО «Аг-
рисовгаз» производит алюминиевые профили
повышенной сложности, которые используют
всемирно известные производители автотранс-
порта Mercedes, Volkswagen. За достижение
высоких результатов в области экспорта алю-
миниевого профиля ООО «Агрисовгаз» два

года подряд становится лауреатом почетного
звания «Лучший российский экспортер» в но-
минации «Лучший экспортер отрасли», прису-
ждаемого Министерством экономического раз-
вития торговли по итогам деятельности пред-
приятий отрасли.

Система качества 
по-европейски
В ООО «Агрисовгаз» создана, задокумен-

тирована и поддерживается в рабочем состоя-
нии система менеджмента качества. ООО «Аг-
рисовгаз» сертифицирован на соответствие
требованиям международных стандартов
ИСО серии 9001 версии 2000, что подразуме-
вает обязательное подтверждение выполнения
всех процедур, и в первую очередь подтвер-
ждающих качество выпускаемой продукции.

Также в 2000 г. на предприятии была про-
ведена сертификация продукции в Магдебург-
ской лаборатории по испытаниям строитель-
ных материалов «Landesmaterialprьfamt
Sachsen-Anhalt» (г. Магдебург, Германия) на со-
ответствие продукции строительным нормам. 

ООО «Агрисовгаз» имеет собственную ак-
кредитованную Лабораторию контроля каче-
ства, имеющую аттестат Госстандарта. Лабо-
ратории других организаций к работе не при-
влекаются.

В состав лаборатории входит две группы:
группа химического анализа и группа меха-
нических испытаний, которая проводит ана-
лиз входной (поступающей на предприятие
от поставщиков) продукции и материалов,
анализ выпускаемых профилей, испытывает
сплавы.

Лаборатория оснащена современным за-
рубежным и отечественным оборудовани-
ем, тремя разрывными машинами марки
INSTRON (Англия); приборами для измерения
твердости по Роквеллу, Бринеллю отечествен-
ного производства; твердомером RT-2100,
металлографическим микроскопом модели
РМЕ-3 и микротвердомером модели М-400
японского производства; дефектоскопом мар-
ки KARL DEUTSCH (Германия). Содержание
водорода в алюминиевых сплавах определя-
ется на приборе H-mat-2020 (Германия).
Для определения толщины цинковых и лако-
красочных покрытий имеется толщиномер
LEPTOSKOP-2040 (Германия). 

Для продвижения продукции на европей-
ский рынок ООО «Агрисовгаз» получило в
2007 году сертификаты соответствия своей
продукции европейским стандартам на алюми-
ниевые профили архитектурного и чертёжного
направления, дающих право продажи в стра-
нах ЕС. Один из сертификатов выдан на прес-
сованные профили, используемые в строитель-
ных конструкциях или при строительных рабо-
тах. Этот сертификат подтверждает, что все
процедуры внутренней заводской проверки
вышеназванных товаров, указанные в EN
15088:2006, выполнены. Сертификат дает
право продажи данных профилей на террито-
рии ЕС. Выход российского лидера по произ-
водителя алюминиевых профилей на зарубеж-
ные рынки должен окончательно развеять на-
стороженность аналитиков по поводу будуще-
го этой отрасли в России. Ведь теперь хоро-
шие перспективы отечественного рынка под-
тверждает не только положительная динамика
по количественным показателям, но и соответ-
ствие российской продукции европейским
стандартам качества.

Инвестиционный проект, реализованный
на предприятии, позволил увеличить производ-
ство алюминиевого профиля с 1100 тонн до
1400 тонн в месяц. В дальнейшем при пол-
ной загрузке нового прессового оборудова-
ния объём производства достигнет 19 000—
20 000 тонн в год. С выходом на такой объем
производства доля рынка, занимаемая
ООО «Агрисовгаз» в данном сегменте, соста-
вит 15—18%.

В планах ООО «Агрисовгаз» — рост объ-
емов продаж на российском рынке и увеличе-
ние доли экспорта компании. Гибкая маркетин-
говая и сбытовая политика предприятия позво-
ляет «Агрисовгазу» обеспечить устойчивость
экспорта и получить дополнительные доходы.
Компания ставит перед собой новые цели, ко-
торые вполне соответствуют сегодняшним воз-
можностям.
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Строительная 
индустрия

249092, Россия, 

Калужская область, 

г. Малоярославец, 

ул. Мирная, 3  

Тел.: (48431) 5-41-00, 

3-15-60 

E-mail: asg@agrisovgaz.ru 

www.agrisovgaz.ru

КОНТАКТЫ:

ООО «Агрисовгаз» было создано в 1990 году в г. Малоярославце Калужской области как до-
чернее предприятие «Газпрома». Сегодня это самостоятельное многопрофильное предприятие,
оснащенное высокотехнологичным оборудованием европейских фирм, имеющее полный цикл
производства (от закупки сырья, переработки металла до оцинкования или окраски готовой
продукции), что позволяет производить продукцию с высокой добавленной стоимостью. Компа-
ния специализируется на производстве алюминиевого профиля, стального проката, алюминие-
вых и стальных металлоконструкций (промышленные теплицы, строительная опалубка, опоры
освещения, дорожные ограждения, различные архитектурно-строительные конструкции). 

ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКА КОМПАНИИ
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Анатолий Дмитриевич, в чем, на Ваш
взгляд, состоят преимущества кластерного под-
хода к инвестиционному развитию региона?
— Когда в регионе функционирует успешный
кластер однотипных предприятий, или предпри-
ятий, работающих в одной отрасли, проще
сформировать всю инфраструктуру края: и об-
разовательную, и социальную, и инфраструкту-
ру гостеприимства. Наши инвесторы и сами
приобретают очень большие логистические вы-
годы — для того, чтобы доставлять материалы
и комплектующие, у предприятия нет необходи-
мости в протяженных перевозках. Все можно
сделать очень просто. Дополнительным стиму-
лом является близкое соседство с Московской
областью, с которой у наших потенциальных
партнеров давно сложились хорошие деловые
отношения. Все это придает уверенности. Если
пять лет назад мы пытались позиционироваться
в экономическом сообществе, чтобы привлечь
на территорию области заинтересованный биз-
нес, то на сегодняшний день эта задача уже не
стоит настолько злободневно. Нам поверили, и
мы благодарны за это.

На территории области формируется дейст-
вительно мощный автомобильный кластер. Все,
что связано с производством комплектующих,
развитием обслуживающих производств, сейчас
предмет нашей заботы, и мы должны уделить
этому очень серьезное внимание.

Далеко не самая простая отрасль…
— Тем не менее многие российские и зарубеж-
ные компании уже пришли в Калужскую область
для реализации своих крупных проектов. В част-
ности, у нас подписано соглашение с компани-
ей «Пежо-Ситроен» о строительстве в регионе
завода по производству легковых автомобилей
мощностью 160 тысяч автомашин в год. А в
перспективе этот показатель планируется уве-
личить до 300 тысяч автомашин в год.

Ранее у нас разместил своё предприятие
другой крупный производитель легковых авто-
мобилей — концерн «Фольксваген». 

Значит ли это, что в своей экономической
политике калужские власти решили сделать
ставку на иностранных инвесторов?
— Отнюдь нет. Все это делается в интересах на-
шего производителя. После ввода в эксплуата-
цию обоих заводов суммарный объем выпуска
автомобилей в регионе составит около 500 ты-
сяч в год. Это очень важный показатель. Он оз-
начает, что станет рентабельным размещение
здесь же, в Калуге, и производства автокомпо-
нентов, так как на них будет обеспечен постоян-
ный и массовый спрос. Это видят производите-

ли комплектующих, и они уже готовы размес-
тить здесь свои предприятия по изготовлению
коробок передач, двигателей, других сложных
узлов. Таким образом, автомобильная отрасль в
ближайшие годы станет основополагающей для
региональной экономики. Вместе с поставщика-
ми автокомпонентов и обслуживающими пред-
приятиями она образует в регионе автомобиль-
ный кластер, в котором планируется создать до

50 тысяч рабочих мест. И от ее успеха теперь
во многом будет зависеть экономическое разви-
тие Калужской области, которая имеет все шан-
сы стать одним из главных центров автомобиле-
строения в Российской Федерации.

Однако для нас важны и другие отрасли. В
регионе есть производства, которые традицион-
но являются своеобразной «маркой» нашей об-
ласти: турбиностроение, энергетическое маши-
ностроение, производство локомотивов, техни-
ки для строительства и обслуживания железных
дорог. Не случайно именно у нас ежегодно про-
ходит международная выставка путевой и ре-
монтной техники. 

Еще один предмет нашей постоянной забо-
ты — это лесопереработка. У нас в большом ко-
личестве имеются лесные ресурсы, мы находим-
ся недалеко от Москвы, но из-за недостаточной
развитости перерабатывающих предприятий к

настоящему моменту у нас накопилось большое
количество перестойного леса. Именно поэтому
мы приглашаем в регион российских и зарубеж-
ных лесопереработчиков, которые смогут запу-
стить крупные деревообрабатывающие компле-
ксы с производством «полного цикла», в том
числе — строительные.

Мы приглашаем инвесторов не только в
промышленность, но и в сельское хозяйство

региона. В 2007 году область впервые за дол-
гое время имела положительную динамику в
сельском хозяйстве. Нынешний год должен
стать еще более успешным. Активное строи-
тельство современных животноводческих
ферм, приобретение современной техники,
племенного скота — все это должно принести
свою отдачу.

Мы сейчас разрабатываем стратегию соци-
ально-экономического развития нашей области
и соответствующую программу действий по ее
реализации, заканчиваем работу над схемой
территориального планирования. Эти докумен-
ты предоставляют отдельное позиционирование
каждой территории, каждого коммунального
образования — любому из них отводится опре-
деленная роль, связанная то с развитием сель-
хозпроизводства, машиностроения, бумагоде-
лательной, автомобилестроения.

Почему именно ваш регион решил пойти
по пути создания индустриальных кластеров?
— Мы сегодня лидируем по показателям при-
влечения инвестиций на душу населения, по аб-
солютным показателям роста экономики регио-
на. По инвестиционной привлекательности в це-
лом наш регион входит в десятку российских ли-
деров. Конкурентное преимущество области оп-
ределяется прежде всего ее выгодным геогра-

фическим положением. Всего каких-то 180 кило-
метров отделяет нас от главного финансового и
административного центра страны — Москвы.
К этому стоит добавить, что территорию пересе-
кают две крупнейшие автомагистрали феде-
рального значения (Москва — Брест, Москва —
Киев). Два аэропорта, один из которых имеет
статус международного, способны принимать
самолеты различных типов. Отсутствие собст-
венных источников энергии на территории обла-
сти мы компенсируем достаточно успешным
развитием инфраструктуры. Полная газифика-
ция северных и центральных районов, развитая
сеть железнодорожных и автомагистралей, свя-
зывающих промышленные центры в единую си-
стему, устойчивое энергоснабжение, высокий
уровень развития телекоммуникаций — все это
является нашими основными преимуществами в
борьбе за инвестора.

Таким образом, во-первых, мы создаем для
них доверительно комфортные условия для ра-
боты. Во-вторых, обеспечиваем высококвалифи-
цированными кадрами. Люди, которые работа-
ли в НИИ, на оборонных предприятиях, без тру-
да осваивают любые профессии за короткий
срок. У нас есть такие прекрасные вузы, как
технический университет им. Баумана в Калуге,
технический университет в г. Обнинске. Они да-
ют очень хорошую подготовку и выпускают кон-
курентоспособных специалистов.

Выходит, проблем с трудоустройством в об-
ласти нет?
— Безработицы у нас практически нет: один из
самых низких показателей по России. Инвесто-
ры, которые к нам приходят, обеспокоены поис-
ком необходимых специалистов. Но мы уверены,
что как только будут строиться жилье и появ-
ляться новые рабочие места, к нам вернутся те,
кто уехал когда-то из Калуги и области. Согласи-
тесь, любой человек гораздо уютнее чувствует
себя на родине. Сегодня мы уже получаем ог-
ромное количество писем, авторы которых спра-
шивают, как устроиться на «Фольксваген» и дру-
гие предприятия такого уровня. Это вселяет на-
дежду, что наши выпускники останутся у нас.

По вторникам я встречаюсь с молодежью,
объясняю, что экономистов и юристов у нас уже
достаточно. Нам нужны станочники, инженеры,
технологи. То есть специалисты, которые нашли
бы себе применение в реальном секторе эконо-
мики. И уже сегодня в наших технических вузах
конкурс. Примечательно, что и в техпрофучили-
щах тоже.

Мы подписали с ООО «Фольксваген Рус»
соглашение об открытии новых факультетов на

базе МГТУ им. Баумана для подготовки необхо-
димых им кадров. Часть денег выделяет немец-
кая сторона, другую часть — регион. Это и есть
места для специалистов «под заказ».

Мы взяли на вооружение опыт иностранных
коллег из Франции и Швеции. Наша цель — об-
разование учебных центров на базе университе-
та, который будет формироваться в Обнинске по
принципу Линчепингского технопарка в Швеции.

Инвесторам нужна надежностьСтавка 
на кластеры

КАЛУЖСКАЯ ОБЛАСТЬ
СТАЛА ОДНОЙ ИЗ ТРЕХ
ПИЛОТНЫХ ПЛОЩАДОК
ПО РЕАЛИЗАЦИИ
СТРАТЕГИИ
УСТОЙЧИВОГО
РАЗВИТИЯ 
И ПОВЫШЕНИЯ
ЭКОНОМИЧЕСКОЙ
КОНКУРЕНТОСПОСОБ-
НОСТИ В РАМКАХ
ПРОГРАММЫ
СОТРУДНИЧЕСТВА 
ЕС И РОССИИ. 
И СДЕЛАЛА СТАВКУ 
НА КЛАСТЕРЫ. 
ПРИЧЕМ НАЧАЛИ 
С САМОГО СЛОЖНОГО —
АВТОМОБИЛЬНОГО.
ЧЕМ ПРИВЛЕКЛИ
КАЛУЖАН КЛАСТЕРНЫЕ
ТЕХНОЛОГИИ,
РАССКАЗЫВАЕТ
ГУБЕРНАТОР
КАЛУЖСКОЙ ОБЛАСТИ
АНАТОЛИЙ
АРТАМОНОВ.
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Это самое удачное сочетание науки и бизнеса.
Уверен, что такой подход приведет к позитивным
изменениям ситуации с занятостью молодежи.

Представители иностранных компаний, ко-
торые работают в Калужской области, расска-
зывали, что у вас создана «горячая линия» для
инвесторов. Чем еще помогаете?
— Главное, мы ведем целенаправленную рабо-
ту по формированию привлекательного инве-
стиционного климата, развиваем правовую ба-
зу, благоприятную для ведения бизнеса и защи-
ты капитала. В этом направлении Правительст-
во Калужской области обозначило несколько
важнейших приоритетов.

Первый — снятие административных барье-
ров на пути реализации инвестиционных проек-
тов. Создан Экономический совет при губерна-
торе области, на котором в присутствии всех за-
интересованных лиц, в том числе контрольно-
разрешительных органов, проходит публичная
защита проектов. 

Второй — государственная финансовая
поддержка инвестиционной деятельности. К
примеру, полное освобождение от налога на
имущество, используемое для реализации инве-
стиционного проекта, и на имущество, создан-
ное и приобретенное в результате реализации
инвестиционного проекта, после ввода его в
эксплуатацию. 

И третий — создание индустриальных
парков для размещения предприятий инве-
сторов. Это позволяет минимизировать их
затраты и удешевить капиталовложения
для бюджета. Инвесторам, которые созда-
ют у нас производства, мы обеспечиваем
подведение всех коммуникаций к их про-
мышленным площадкам, строим дороги, ес-
ли нужно. 

На всех международных форумах, где мы
участвуем, — MIPIM в Каннах, крупные выстав-
ки в Голландии, Финляндии, Сербии — область
продвигает продукцию своих партнеров. Един-
ственное мое условие для инвесторов — произ-
водство не должно наносить экологического
вреда. 

Кстати, хочу отметить: эта практика доб-
рожелательного отношения со стороны орга-
нов и областной власти, и государственной, и
муниципального управления, которую сегодня
ощущает наш инвестор, безусловно, будет со-
хранена. И всем, кто, принимая решение
прийти в Калужскую область, всерьез задумы-
вается о рисках, я хочу сказать: если вы и
дальше будете приходить к решению разме-
щать свои капиталы на территории Калужской
области, вы будете надежно защищены от
всех возможных неожиданных поворотов, от
тех не всегда благоприятных изменений, что
наблюдаются на мировых рынках. И от того,
что, может быть, вас временно не устраивает
в российском законодательстве.

Те, по сути дела, беспрецедентные льготы,
которые получают наши инвесторы на период
окупаемости проекта в начале своей деятельно-
сти, сравнимы с теми льготами, которые инве-
стор получает в свободных экономических зо-
нах. И эта практика будет продолжена. Нам са-

мим это тоже выгодно, мы хотим, чтобы ваш
бизнес был как можно более успешным, тогда в
будущем мы, безусловно, получим все те диви-
денды, которые, как некоторым кажется, мы
упускаем сегодня.

Кроме того, мы наполовину снижаем став-
ку налога на имущество, отказываясь от поло-
женных региону 50% поступлений по нему. Так
что налоговый режим получается почти такой

же, как в ОЭЗ, причем на территории всей об-
ласти.

У вас же дотационный регион, а вы по до-
брой воле вводите льготные налоговые режи-
мы, сокращая тем самым налоговые поступле-
ния в казну области…
— Скупой платит дважды. Создание комфорт-
ного инвестиционного климата для максималь-
ного привлечения как отечественного, так и за-
рубежного капитала — наша первоочередная
задача. Порядка восьми лет назад мы приняли
закон «О государственной поддержке инвести-
ционной деятельности в Калужской области» и
целый пакет соответствующих документов. За
короткий отрезок времени нам удалось также
создать нормативно-правовую базу, предусмат-
ривающую льготный налоговый режим для
предприятий, осуществляющих инвестиционные
проекты. При этом мы сократили сроки на их
оформление в несколько раз.

Мы стимулируем приход к нам новых инве-
сторов и, когда их предприятия выйдут на про-
ектную мощность, получим от них налогов го-
раздо больше, чем сейчас. К тому же и работа-
ющие на новых предприятиях жители Калуж-
ской области будут платить в бюджет подоход-
ный налог. Если бы я думал о себе только как о
губернаторе, наверное, не пошел бы на это. Я
думаю и о том, что будет после меня. 

И все же аналитики говорят об огром-
ном количестве рисков, которые может по-
лучить территория в связи с формированием
кластеров...
— Определенные риски имеются при реализа-
ции любых инвестиционных проектов. Но хочу
вас заверить, что еще на стадии знакомства с
потенциальным инвестором мы их просчитыва-
ем. И здесь важно не допустить нештатных ситу-
аций, связанных с материальными потерями для
региона. Мы стараемся привлекать в нашу об-
ласть только те компании, которые зарекомен-
довали себя на международном и российском
уровне как надежные партнеры. 

Что касается участия нашей области в бюд-
жетных пилотных проектах федерального цент-
ра, то здесь риски минимальные. Более того,
стать участником какой-либо государственной
программы можно только после прохождения
серьезного конкурсного отбора и имея в регио-
не надежную основу для ее реализации. Счи-
таю, что наше участие в проектах российского
масштаба не только престижно. Оно несет оче-
видный прогресс в той или иной сфере, добав-
ляет нам опыта управления. 

Репутация надежного делового партнера
и режима наибольшего благоприятствования
инвестиционным начинаниям вкупе с низкими
инвестиционными рисками позволяют нам
привлечь достаточно много партнеров и ком-
паний на территорию области, не оставляя
без внимания традиционные отрасли. Именно
они предмет нашей гордости и останутся ею
надолго. 

Тем не менее забот по обустройству инфра-
структуры, сохранности старых и оборудова-
нию новых дорог, строительству жилья явно
прибавилось…
— Уже тогда, когда у нас было совершенно не-
надежное финансовое положение и мы с трудом
справлялись со своими обязательствами по вы-
плате заработной платы, социальными выпла-
тами, мы поставили перед собой задачу — та-
ким образом спланировать территории будуще-
го развития, чтобы люди были обеспечены всей
необходимой инфраструктурой. Чтобы инве-
стор, приходящий к нам, мог получить земель-
ный участок, к которому подходят автомобиль-
ные и железные дороги, есть достаточное коли-
чество электроэнергии, газ, вода, стоки. Имен-
но этот фактор стал определяющим для многих
инвесторов, когда они принимали решение о
размещении своих инвестиций на территории
нашей области.

Что касается дорожных забот, то от Калуги
до Москвы дорога уже вполне приличная. При-
водятся в порядок и другие магистрали. Мы сей-
час берем с дорожников обязательство давать
четырех года гарантийного срока на вновь со-
оружаемые дороги, требуем от них применения
новых материалов и технологий. И те дороги,
которые строятся сейчас, будут отрабатывать
свои нормативные сроки. 

Планы у Вас действительно грандиозные, и
первые результаты уже впечатляют. Однако не
слишком ли рискованно было делать первую,
самую судьбоносную ставку на развитие авто-
мобильной промышленности? 
— Если в 2007 году россияне купили около
700 тысяч автомобилей иностранных марок,
то к 2012 году этот показатель прогнозирует-
ся на уровне 4 миллионов. Это означает, что
наша промышленность будет работать на
перспективный и надежный рынок. Автомоби-
ли являются такой продукцией, которая обес-
печит устойчивое развитие производственного
сектора, а значит и хорошо оплачиваемые ра-
бочие места, и увеличение налоговых поступ-
лений. Последнее обстоятельство очень важ-
но. В прошлом году мы увеличили бюджет об-
ласти на 52%, но этого нам пока не хватает.
В наших планах — в ближайшие годы полно-
стью обеспечить наполнение областного бюд-
жета собственными доходами и войти в число
регионов-доноров.
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Свободная экономическая зона? 
Не только
Схема развития того или иного российско-

го региона через создание свободных эконо-
мических зон хорошо известна. Процедурно
это достаточно сложный путь. В калужском
правительстве решили положить в основу эко-
номического развития кластерный подход,
предусматривающий масштабную локализа-
цию производств на базе создаваемых индуст-
риальных парков и технопарков. В этом слу-
чае региональная власть получает возмож-
ность решать многие вопросы сама, без феде-
ральных согласований.

Первыми в Калугу пришли компании
«Nestle» и «Volkswagen», вслед за ними —
«Volvo Truck», «Peugeot Citroen» и их партне-
ры — зарубежные и отечественные произво-
дители автокомпонентов. Удовлетворить все
требования инвесторов было достаточно
сложно. Стало необходимым создание струк-
туры, которая взяла бы на себя обеспечение
оптимальных условий для разворачивания но-
вых производств. Так появилась Корпорация
развития Калужской области.

«Достойный сервис 
для достойного инвестора» 
Это выражение стало своеобразным деви-

зом работников Корпорации, стремящихся ре-
агировать на требования инвесторов как мож-
но быстрее и качественнее. 

Для любого инвестора, приходящего в ре-
гион, при выборе площадки важными факто-
рами являются: наличие инженерной и транс-
портной инфраструктуры, квалифицирован-
ные трудовые ресурсы и развитая социальная
инфраструктура. Большинство компаний в
этой связи не рассматривают «гринфилд» —
чистое поле. Именно этот первичный этап ор-
ганизации производства Корпорация «прохо-
дит за инвестора».

Это значит, что к земельному участку, кото-
рый предоставляется в том или ином индустри-
альном парке, подводятся все инженерные ком-
муникации, строятся дороги, рассчитывается по-
требность в квалифицированной рабочей силе. 

Первая точка роста 
Сегодня в области четыре действующих

индустриальных парка под управлением Кор-
порации. Первым был создан индустриальный
парк «Ворсино». Его местоположение было
продиктовано требованиями, которые на тот
момент предъявляли инвесторы. Тогда их
взгляды были обращены на близлежащие к
Москве районы. В этой ситуации наиболее вы-
годно выглядел Боровский район Калужской
области, расположенный на самой границе с

Московским регионом. Район обладал доста-
точным количеством земель, развитой инже-
нерной и транспортной инфраструктурой: че-
рез него проходят две федеральные автотрас-
сы и железная дорога. Он и стал первой точ-
кой роста калужской экономики. 

Сегодня расположенный на 1200 гекта-
рах боровских земель индустриальный парк
«Ворсино» заполнен примерно наполовину.
Перспектива его стопроцентного наполне-
ния — дело недалекого будущего. На пред-
приятиях, разместившихся на площадках ин-
дустриального парка, будет создано около
10 000 рабочих мест. А это и налоговые по-
ступления в бюджеты всех уровней, и социаль-
ное развитие. 

В технопарках почти «аншлаг»…
Готовность и желание инвесторов разви-

вать свой бизнес, с одной стороны, и под-
держка администрации области — с другой
привели в регион, без преувеличения, гиган-
тов мирового автопрома.

В технопарке «Грабцево» размещено про-
изводство компании «Volkswagen», чей завод
уже функционирует, а количество выпущенных

автомобилей приближается к 20 000. Здесь
же предполагается разместить производите-
лей автокомпонентов и других партнеров ком-
пании. Через 3—4 года «Volkswagen» сможет
работать на полную мощность и выпускать до
150 000 автомобилей в год.

Индустриальный парк «Калуга-Юг», где
основным резидентом является компания
«Volvo Truck», — один из самых молодых. Тем
не менее и он заполнен почти на 100%. Разме-
щенные здесь производства выйдут на проект-
ную мощность к 2012 году. 

В индустриальном парке «Росва» ключе-
вым резидентом является альянс «PSA Peugeot
Citroen» и «Mitsubishi Motors Corporation». Вы-
вести завод на полную мощность планируется
к 2012 году: здесь будет выпускаться до
300 000 автомобилей в год. Данный парк за-
нимает около 470 гектаров, формирование
портфеля инвесторов здесь только началось.
Одним из известных брендов, заинтересован-
ных в размещении на территории индустри-
ального парка «Росва», является компания
«General Electric».

Кроме того, в области есть ряд перспек-
тивных земель, пригодных для открытия новых

индустриальных парков. Это, в частности, Лю-
диновский район, где уже начато выделение
земель (300 га), и Мосальский район (200 га).
Идет работа и по другим вариантам локализа-
ции производств на территории области.

Земельные участки в границах индустри-
альных парков передаются инвесторам после
подписания соглашения о привлечении инве-
стиций, в котором четко оговариваются обя-
зательства сторон и сроки их исполнения.

Не только автопром может видеть в Калу-
ге потенциального партнера. В ближайшем бу-
дущем в области начнется формирование тури-
стско-рекреационного, агропищевого класте-
ра и кластера биотехнологий и фармацевтики.
Главная задача Корпорации — выявлять пер-
спективные для инвестирования участки, пере-
водить их в разряд промышленных земель и
снабжать необходимой инфраструктурой.

Руководство Корпорации развития Калуж-
ской области подчеркивает, что таких резуль-
татов удалось достигнуть не только благода-
ря всемерной поддержке правительства Ка-
лужской области, но и при участии федераль-
ных структур. В работу по созданию инфра-
структуры автомобильного кластера активно
включился Внешэкономбанк: в соответствии с
кредитным соглашением между Банком и Кор-
порацией 2,4 млрд рублей будут направлены
на развитие инфраструктуры индустриальных
парков Калужской области.

Дивиденды очевидны
В Калужскую область пришли не только

гиганты мирового автопрома. За ними потяну-
лись производители автокомпонентов и компа-
нии, обслуживающие автомобильное произ-
водство. Они никогда не решились бы на этот
шаг ради одного отдельно взятого автопроиз-
водителя. Поэтому максимальная локализа-
ция производственного цикла на территории
региона — осознанная необходимость и кон-
кретная задача на ближайшее будущее.

В результате реализации проекта созда-
ния автомобильного кластера прогнозируется
пятикратный рост ВРП: со 105 млрд рублей в
2007 году до 530 млрд рублей в 2018 году.
Доходы консолидированного бюджета (вклю-
чая федеральный) от деятельности предпри-
ятий автокластера к 2018 году вырастут до
11,428 млн рублей ежегодных налоговых по-
ступлений. 

Перспективы региона также оценены и
другими компаниями различной отраслевой
направленности, желающими разместить про-
изводство на территории индустриальных
парков и технопарков Калужской области.

Механизм развития региона создан. Его
реальную эффективность покажет время.

Кластерные 
технологии

Корпорация развития 
Калужской области

Российская Федерация,
248001, г. Калуга, 
ул. Кирова, д. 17,

тел./ факс +7 (4842)790410,
http://invest.kaluga.ru, 

e-mail:kalugacorp@gmail.com

ДЛЯ СПРАВКИ

Корпорация развития Калужской области —
обоснованный выбор инвесторов

В КАЛУЖСКОЙ ОБЛАСТИ НЕТ СЫРЬЕВЫХ
ПРИРОДНЫХ РЕСУРСОВ, КОТОРЫЕ МОЖНО
ПЕРЕРАБАТЫВАТЬ ИЛИ ПРОДАВАТЬ. 
ЕЕ ЭКОНОМИКА ТРАДИЦИОННО СКЛАДЫВАЛАСЬ
КАК СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННАЯ,
МАШИНОСТРОИТЕЛЬНАЯ И НАУЧНО-
ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКАЯ. НО К ТОМУ ВРЕМЕНИ,
КОГДА В НОЯБРЕ 2007 ГОДА БЫЛА СОЗДАНА
КОРПОРАЦИЯ РАЗВИТИЯ КАЛУЖСКОЙ ОБЛАСТИ,
РЕГИОН УЖЕ БЫЛ ИЗВЕСТЕН СВОИМ
БЛАГОПРИЯТНЫМ ИНВЕСТИЦИОННЫМ
КЛИМАТОМ. ПРИТОК ИНВЕСТОРОВ,
ЗАИНТЕРЕСОВАННЫХ В РАЗМЕЩЕНИИ
ПРОИЗВОДСТВ НА КАЛУЖСКОЙ ЗЕМЛЕ,
ЗНАЧИТЕЛЬНО ВОЗРОС. ОБЛАСТЬ СТАЛА МЕСТОМ
МАССОВОГО «ПРИЗЕМЛЕНИЯ» ИЗВЕСТНЫХ
ОТЕЧЕСТВЕННЫХ И ИНОСТРАННЫХ КОМПАНИЙ.
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Олег Юрьевич, создание в Калужской
области учебного центра для автопрома —
требование инвесторов?
— Кадровый вопрос был одним из важней-
ших еще на стадии выбора инвестором реги-
она для размещения новых автомобильных
производств. Руководство области предоста-
вило для этого уникальные возможности: со-
здание за счет бюджетных средств учебного
центра, соответствующего всем требовани-
ям инвестора, и бесплатное повышение ква-
лификации персонала по программам инве-
стора.

Как Вы оцениваете уровень подготовки
специалистов в учебном центре?
— Центр функционирует при государствен-
ном образовательном учреждении «Калуж-
ский колледж информационных технологий и
управления». Создание центра обеспечивает
европейский уровень подготовки специали-
стов для автопрома.

Конечно, в начале проблем хватало, за-
частую вопросов было гораздо больше, чем
ответов. Но соглашение между региональ-
ным Министерством образования, культуры
и спорта и дирекцией по персоналу ООО
«Фольксваген Рус» расставило точки над
«i». Теперь все принципиальные вопросы
функционирования центра, требующие под-

ключения административных ресурсов, обсу-
ждаются на рабочих встречах на уровне
замминистра региона (и такие встречи про-
ходят практически ежемесячно). Текущие во-
просы решаются в рабочем порядке при
ежедневных  встречах специалистов. Ду-
маю, что сегодня можно говорить, что учеб-
ный центр и инвестор — это одна команда. 

Обеспечен ли учебный центр всем необ-
ходимым для полноценных занятий? 
— Учебные классы оснащены современным
компьютерным оборудованием и программ-
ным обеспечением. Значительная часть учеб-
ных программ имеет общепромышленное на-
значение, и это в перспективе позволит осу-
ществлять подготовку специалистов не толь-
ко автомобильного направления.

Наши лаборатории оснащаются совре-
менным европейским учебным и промышлен-
ным оборудованием и системами. Это и
подъемники с автомобилями, и пневмолиния
для привода пневмогайковертов. У нас есть
основные и портативные диагностические
тестеры, учебные стенды — симуляторы
электрооборудования и электросистем авто-
мобилей с модулями измерений и симуляции
ошибок. Мы также используем электронные
учебные стенды для изучения электротехни-
ки, двусторонние автономные пневматиче-

ские и гидравлические стенды, которые мо-
гут применяться с различными видами упра-
вления. 

В ближайших перспективах — создание
модуля-пристройки под специальные лабо-
ратории. Летом подготовим лабораторию
АСУ, которая будет оснащена: программи-
руемыми контроллерами, программаторами,
моделями конвейера, стойками для обучения

принципам работы промышленной шины
«Интербас».

К осени будет закуплено оборудование
для лабораторий робототехники и сварки.
Фактически это будет небольшая роботизи-
рованная линия. Если не успеем подготовить
помещения, то временно начнем обучение
прямо на заводе, установив свое оборудова-
ние там.

Могут ли Ваши выпускники конкуриро-
вать по своим знаниям и практическим навы-
кам со специалистами иностранных подраз-
делений компаний-заказчиков? 
— Пока трудно судить. Те программы, кото-
рые мы реализуем, переданы нам немецкими
коллегами и соответствуют их стандартам.
Несколько наших педагогов проходили ме-
сячную стажировку в Германии. У нас про-
шло более 30 тренингов, организованных
компанией «Фольксваген Рус», на которых
преподавались учебные программы и пока-
зывались методики их реализации, проводи-
лось тестирование и проверка уровня препо-
давания этих программ нашими педагогами.
Мы оценили то огромное значение, которое
придает инвестор и региональная власть во-
просам подготовки специалистов, и понима-
ем свою ответственность. Но мы занимаемся
повышением квалификации по краткосроч-

ным программам (стандарт — 320 учебных
часов), и многое зависит от базового образо-
вательного, технического уровня направляе-
мых к нам на обучение людей. Есть один ню-
анс, который отмечают все иностранцы —
почти все русские мужчины очень хорошо
знакомы с устройством автомобиля и имеют
навыки по его ремонту, при этом, как и все
Кулибины, обладают достаточно высоким са-

момнением, что не всегда полезно и мешает
переучиваться. Да и организация труда на
европейском автосборочном предприятии
специфична, не все к ней готовы.

На сегодняшний день Вы обучаете специ-
алистов для «Фольксвагена». Какие-то дру-
гие компании уже обращались к Вам с пред-
ложением о сотрудничестве? 
— Пока мы работаем только с «Фольксваге-
ном», и, как я говорил, большая учебная на-
грузка и продолжающийся процесс развития
учебного центра не позволяют прямо сейчас
замахиваться на большее. Но, возможно,
уже в следующем году мы начнем подготов-
ку специалистов для «Пежо-Ситроен». Их

представители посещали наш учебный центр
и дали ему высокую оценку. Важнейшая за-
дача сегодня — интенсивное комплексное
развитие центра. Выполняя обязательства
перед инвесторами, мы одновременно учим-
ся у них, и завтра центр сможет оказывать
услуги по подготовке персонала для многих
высокотехнологичных производств Калуж-
ской области.

Среди автолюбителей бытует мнение,
что, как только западное производство авто-
мобиля перекочевывает на территорию Рос-
сии, автомобили, сделанные у нас, теряют
свои качественные характеристики.
— Наверное, подобная репутация складыва-
ется из реальных фактов, статистики. Проти-
вопоставить этому можно только сделав все,
чтобы она изменилась в лучшую сторону. Ко-
личество факторов, определяющих и влияю-
щих на качество, огромно, но главным из них
является уровень подготовки персонала
предприятия. Мы делаем все для того, чтобы
на калужских заводах этот уровень был са-
мым высоким.

Автопром без специалистов не останется Подготовка кадров

АВТОМОБИЛЕСТРОЕНИЕ — НОВАЯ И ВАЖНЕЙШАЯ ОТРАСЛЬ ЭКОНОМИКИ КАЛУЖСКОЙ ОБЛАС-
ТИ. НО КАК ОБЕСПЕЧИТЬ КЛЮЧЕВЫХ ИГРОКОВ АВТОМОБИЛЬНОГО КЛАСТЕРА КВАЛИФИЦИРО-
ВАННОЙ РАБОЧЕЙ СИЛОЙ? ЭТУ ПРОБЛЕМУ В РЕГИОНЕ РЕШИЛИ С ПОМОЩЬЮ НОВОГО УЧЕБНО-
ГО ЦЕНТРА ПОДГОТОВКИ И ПЕРЕПОДГОТОВКИ СПЕЦИАЛИСТОВ ДЛЯ АВТОПРОМА. ОБ УНИКАЛЬ-
НОМ ДЛЯ РОССИИ УЧЕБНОМ ЗАВЕДЕНИИ РАССКАЗЫВАЕТ ЕГО ДИРЕКТОР ОЛЕГ УКЛЕЧЕВ.

■ устройство автомобилей (автомеханика)
■ автоэлектроника и электрооборудование

автомобилей
■ технологический процесс сборки

автомобилей
■ диагностика автомобилей
■ электротехника
■ основы промышленной пневмоавтоматики

и электропневноавтоматики
■ основы промышленной гидроавтоматики 

и электрогидроавтоматики

Основные учебные программы центра:
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Николай Владимирович, как Вы оценива-
ете сегодня позиции компании на рынке?
— У нас хорошие позиции на отечественном
автомобильном рынке. Продукция ОАО «Авто-
электроника» поставляется на крупнейшие ав-
тосборочные производства и предприятия —
производители автокомпонентов в России и
странах СНГ. Основными потребителями
предприятия являются ОАО «АВТОВАЗ» и
ОАО «ГАЗ», доля которых в общем объеме
продукции за 2007 г. составила соответствен-
но 59% и 4%. Также мы осуществляем постав-
ки на автозаводы стран ближнего зарубежья:
на автомобили NEXIA, MATIZ производства
АОЗТ «УзДЭУавто» (Узбекистан), LANOS про-
изводства ЗАО «ЗАЗ» (Украина).

Но отечественные модели автомобилей из
года в год упорно вытесняются иностранны-
ми. Такая тенденция рано или поздно может
серьезно повлиять не только на судьбу авто-
заводов, построенных еще в СССР, но и на
производителей автокомпонентов для их ма-
шин. Чего вы ждете от завтрашнего дня?
— Мы с уверенностью смотрим в будущее. У
нас есть ряд преимуществ, на которые мы мо-
жем делать ставку: высокопрофессиональные
кадры; продукция, обладающая новизной,
уникальностью, конкурентоспособностью, па-
тентной частотой; а также опыт, учитывающий
специфику и особенности российского рынка.

Стратегически важным для ОАО «Авто-
электроника» является развитие партнерских
отношений с предприятиями — производителя-
ми легковых автомобилей иностранных моде-
лей на территории России и СНГ. Несмотря на
рост российского автомобильного рынка, зна-
чительно увеличился объем выпуска автомоби-
лей иностранных моделей. В дальнейшем бу-
дет происходить постепенное замещение на
новые изделия, структура потребителей нашей
продукции тоже начнет меняться. Поэтому мы
ставим перед собой задачи по освоению новых
технологий и выходу на новые рынки сбыта.

Вот так сразу от «Жигулей» к …
— Не сразу. Наше предприятие работает на
российском рынке с 1990 г. Первыми массо-
выми изделиями, которые «Автоэлектроника»
производит до настоящего времени, стали ре-
гуляторы напряжения, экономайзеры, датчики
давления, температуры, уровня топлива,
фильтры. Затем произошел переход на совре-
менные технологии. Усовершенствовалось
производство выпускаемых изделий, были
разработаны принципиально новые.

С 1997 года на предприятии внедрена и
действует система обеспечения качества, ве-
дутся постоянные работы над повышением ка-
чества выпускаемой продукции. В апреле
2008 года ОАО «Автоэлектроника» получило

сертификат на соответствие новому междуна-
родному стандарту ISO/TS 16949:2002 —
это специальный стандарт, регламентирую-
щий требования системы менеджмента качест-
ва производителей автокомпонентов. 

Продукция предприятия является фина-
листом конкурса «100 лучших товаров Рос-
сии» и «100+1 лучших товаров Калужской
области». На сегодняшний день у нас не-
сколько направлений, которые определяют
наше будущее на рынке уже даже не россий-
ского, а мирового автомобилестроения. С
учетом современных требований и междуна-

родных стандартов мы проводим постепенную
реорганизацию производства, замену уста-
ревшего оборудования, осуществляем поиск
новых тем и перспективных изделий, дающих
возможности для роста и дальнейшего разви-
тия предприятия. Необходимо провести рабо-
ты по адаптации производимых нашим пред-
приятием изделий (ЭМУРУ, датчики и др.) в со-
ответствии с требованиями иностранных ком-

паний, ужесточить требования к качеству из-
делий при соответствующем снижении издер-
жек производства. Необходимы дополнитель-
ные инвестиции в производство.

Перспективные планы понятны, но когда
вы ожидаете конкретных результатов от мо-
дернизации и привлечения инвестиций?
— Результаты уже есть. Одно из значимых на-
правлений, определяющее наше дальнейшее
развитие — интеграция в рынок иностранных
предприятий с существующими и новыми то-
варными группами. Отдельное место здесь за-
нимает деятельность ОАО «Автоэлектрони-

ка» в Санкт-Петербургской АПАК (Ассоциа-
ция производителей автокомпонентов), куда
мы вступили весной этого года. Цель нашей
совместной работы — производство автоком-
понентов для автосборочных предприятий
Toyota, Nissan, GM, осуществляющих строи-
тельство заводов в Санкт-Петербурге. Сейчас
мы готовимся к аудиту «Дженерал Моторс»
(завод построен в г. Санкт Петербурге), после

которого будет принято решение о нашем
дальнейшем сотрудничестве.

Что касается заводов, которые построены
и строятся в Калужском регионе, то на сегод-
няшний день мы зарегистрированы на пло-
щадке потенциальных поставщиков «Фольк-
сваген Рус», также направили свои предложе-
ния на «Вольво» и «Пежо Ситроен». Ждем по-
ложительных заключений. 

Однако с открытием в Калужском регионе
производственных площадок этих автоконцер-
нов уже возникает ряд трудностей, оператив-
ное решение которых необходимо для устой-
чивой работы нашего предприятия. В первую
очередь это кадровый вопрос, потому что не-
хватка специалистов уже ощутима, и дальше,
думаю, эта проблема станет еще более ост-
рой, особенно в условиях, когда в пользу ино-
странных предприятий делаются ощутимые
шаги в вопросе профориентации и подготовки
кадров.

Приход новых предприятий в регион неиз-
менно повлечет за собой и новые вопросы
наша задача — выдержать конкуренцию и
обеспечить устойчивое развитие КАЛУЖСКО-
ГО завода электронных изделий (ОАО «Авто-
электроника»).

А удается ли перенимать зарубежный
опыт модернизации производства? 
— Могу привести пример положительного ре-
зультата по проекту «Бережливое производст-
во». Внедрение принципов производственной
системы Toyota как основополагающих в Сис-
теме бережливого производства позволяет
«Автоэлектронике» непрерывно совершенст-
воваться и достигать все больших и больших
результатов.

Помогает ли модернизация расширять
рынки сбыта? 
— Конечно, опять-таки приведу конкретные
примеры. На данный момент наше предпри-
ятие участвует в совместной правительствен-
ной программе «Развитие дизельного автомо-
билестроения на период до 2008 года», фи-
нансируемой Союзным государством Россия и
Белоруссия. В рамках данной программы «Ав-
тоэлектроника» разрабатывает комплекс сис-
тем и устройств обеспечения комфорта и мик-
роклимата для грузовых машин, в этот проект
вложены значительные собственные инвести-
ции. В ноябре проект по плану сдаем заказчи-
ку (Роспром).

Другой пример. Сегодня основное внима-
ние при создании автомобилей уделяется воп-
росам безопасности движения и соответствен-
но управления автомобилем. Одним из вари-
антов решения данной проблемы является
применение электромеханического усилителя
рулевого управления (ЭМУРУ), серийное про-
изводство которого началось в 2007 году.
ЭМУРУ имеет ряд преимуществ перед гидро-
усилителем: он более компактен, менее трудо-
емок, экологичнее и дешевле своего предше-
ственника. Мы смогли вовремя оценить ситуа-
цию и разработали (совместно с НПО «ЭЛ-
СИБ» и НГТУ, г. Новосибирск) принципиально
новую модель электроусилителя. Основные
преимущества нового усилителя — снижение
энергетических затрат водителя, повышение
управляемости автомобилем. Это один из наи-
более перспективных наших проектов.

Мы готовы рассматривать предложения о
возможном привлечении инвесторов, в том
числе иностранных, для участия в новых про-
ектах. А также готовы предлагать свои собст-
венные проекты, способные повысить благо-
состояние Калужского региона.

Беседовала Наталья ПОЦЕЛОВА

ОАО «Автоэлектроника»
248017, г. Калуга, ул. Азаровская, д.18
www.ae.ru
отдел сбыта: (4842) 51-16-32
отдел маркетинга:  (4842) 51-18-64

Автомобильная
промышленность От «Жигулей» к иномаркам

ШИРОКОЕ СТРОИТЕЛЬСТВО В РОССИИ АВТОСБОРОЧНЫХ ЗАВОДОВ ИЗВЕСТНЫХ

ЗАПАДНЫХ КОНЦЕРНОВ ИМЕЕТ НЕМАЛО ПЛЮСОВ. ЭТО И БОЛЕЕ ДОСТУПНЫЕ 

ПО ЦЕНЕ КАЧЕСТВЕННЫЕ МАШИНЫ, И СОЛИДНЫЕ ПОСТУПЛЕНИЯ В ГОСБЮДЖЕТ

ОТ СООТВЕТСТВУЮЩИХ НАЛОГОВ. НО КАК БЫТЬ С ОТЕЧЕСТВЕННЫМ АВТОПРО-

МОМ, НЕ ЗАГУБЯТ ЛИ ЕГО ОКОНЧАТЕЛЬНО СИЛЬНЫЕ КОНКУРЕНТЫ ИЗ-ЗА РУБЕ-

ЖА?О ТОМ, КАК СЕГОДНЯ ЧУВСТВУЮТ СЕБЯ РОССИЙСКИЕ ПРОИЗВОДИТЕЛИ АВ-

ТОКОМПОНЕНТОВ, КОГДА ЕЖЕГОДНО ОТКРЫВАЮТСЯ ВСЕ НОВЫЕ И НОВЫЕ

ПРЕДПРИЯТИЯ ПО СБОРКЕ АВТОМОБИЛЕЙ ИНОСТРАННЫХ МОДЕЛЕЙ, МЫ ПОПРО-

СИЛИ ОТВЕТИТЬ ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА ОДНОГО ИЗ НАИБОЛЕЕ ДИНАМИЧ-

НО РАЗВИВАЮЩИХСЯ ПРОМЫШЛЕННЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ КАЛУГИ ЗАВОДА ЭЛЕК-

ТРОННЫХ ИЗДЕЛИЙ ОАО «АВТОЭЛЕКТРОНИКА» НИКОЛАЯ ТУРОВА.



Дмитрий Николаевич, ваша компания име-
ет большой опыт реализации международных
строительных проектов. Есть кардинальные от-
личия между ведением проектов в Европе и
России? 
— Основное отличие в том, что в западноевро-
пейских странах наша компания в основном ра-
ботает с использованием такой модели управ-
ления проектом, при которой заказчик макси-
мально вовлечен в реализацию своего проекта
и контролирует все статьи расходов. При этом
АО «Лемкон» получает заранее оговоренное
вознаграждение за свои услуги. В России же за-
казчики предпочитают заключать договоры
«под ключ», то есть получать свой объект гото-
вым к определенному сроку и по определенной
фиксированной цене.

Другое отличие заключается в том, что в
России используется большое количество им-
портных материалов. Несмотря на то что произ-
водство строительных материалов в России по-
стоянно растет, существует группа товаров, ко-
торые либо не производятся сегодня в России,
либо по качеству не удовлетворяют нашим тре-
бованиям. Аналогичная ситуация и с рабочей
силой. По сравнению со странами Западной Ев-
ропы в России мы по-прежнему используем
большее количество финского персонала при
реализации проектов. Хотя и в этом случае до-
ля персонала, приехавшего из Финляндии, по-
стоянно уменьшается. 

Разнообразие проектов, реализованных
вашей компанией, впечатляет: новое фондо-
хранилище Государственного Эрмитажа и уни-
кальный жилой комплекс «Калевала», заводы
«Элкотек», «Изовер», StoraEnso и «Нокиан Тай-
ерс», складские комплексы «Тиккурила» и
«КАППА», многочисленные спортивные и раз-
влекательные комплексы в регионах России…

Что позволяет вашим специалистам с легко-
стью браться за столь разноплановые заказы? 
— В нашей компании имеются специалисты раз-
личного профиля, способные мобильно переме-
щаться с одного проекта на другой, из одной
страны в другую. Еще одной нашей сильной сто-
роной является умение управлять проектом не-
зависимо от назначения строящегося объекта.
Мы широко пользуемся услугами субподрядчи-
ков, каждый из которых является специалистом
в определенной области. Мы же организуем
сам процесс строительства объекта, находясь в
постоянном контакте с нашими субподрядными
организациями.

В последнее время Вы не только строите
многофункциональные комплексы, но и актив-
но разрабатываете саму концепцию строитель-
ства и эксплуатации таких сооружений. Как ро-
дилась эта идея и какие преимущества она не-
сет вашим партнерам?
— Такими были требования рынка при строи-
тельстве подобных объектов. Например, что за-
казчик многофункциональной арены всегда стре-
мится создать из построенного комплекса ус-
пешное коммерческое предприятие. Это очень
непростая задача, на сегодняшний момент в Ев-
ропе всего две самоокупаемые арены — в Хель-
синки и в Гамбурге, кстати, обе построены на-
шей компанией. Еще до начала реализации про-
екта мы помогаем нашим клиентам составить
представление о бизнес-идее, о тех действиях,
которые предстоит предпринять после ввода
объекта в эксплуатацию для достижения опреде-
ленных коммерческих целей. Это является безу-
словным преимуществом для заказчика, ведь
речь идет о достаточно значимых инвестициях.

Еще один непростой момент заключается в
особенностях технической эксплуатации арены.
Современные многофункциональные комплексы
являются очень сложными с технической точки
зрения сооружениями. Мы помогаем заказчику
в обучении персонала для правильной эксплуа-
тации объекта. Без этого комплекс просто не бу-
дет функционировать. Надо учитывать и то, что
в аренах проводят не только различные сорев-
нования на льду, но и разнообразные концерты,
шоу, выставки и т.д., то есть мероприятия, отли-
чающиеся по своему характеру, и это требует
разных подходов к эксплуатации.

Ваша компания продвигает реализацию
проекта индустриального парка в России, под
Калугой. Что привлекло Вас в этом регионе и
какие преимущества получат те компании, ко-
торые откроют свои производства на террито-
рии вашего комплекса?
— Я уверен, что компании, которые разместят
свои производства на нашей площадке, увидят
те же преимущества работы в Калужской обла-
сти, что видим мы. 

При выборе места для нашего индустриаль-
ного парка мы отталкивались прежде всего от
расположения площадки на карте России и от
инвестиционной привлекательности региона.
Мы пришли к выводу, что Калужская область в
целом и город Калуга, в частности, являются оп-
тимальным выбором для многих инвесторов, за
потребностями которых мы и следуем.

Наше предложение основывается на пре-
доставлении комплексного решения, необхо-
димого для начала деятельности на новом ме-
сте. Пакет АО «Лемкон» включает в себя зе-
мельный участок, выделенный под конкретные
нужды предприятия, проектирование объекта,
прохождение всех согласований, включая по-
лучение разрешения на строительство, само
строительство объекта и передачу готового
комплекса в собственность клиента. Посколь-
ку вся подготовительная работа уже выполне-
на нашей компанией, клиенту остается макси-
мально быстро и эффективно начать деятель-
ность на готовом месте. Наш подход позволя-
ет минимизировать риски и расходы, связан-
ные с выходом на новый рынок, каковым явля-
ется Россия для большинства наших потенци-
альных клиентов. 

Непосредственно на территории нашего ин-
дустриального парка предприятия получат дос-
туп к общей инфраструктуре — коммуникациям,
дорогам, системе обеспечения безопасности,

организованной уборке территории, освеще-
нию. Применяемый нами кластерный подход к
развитию территории подразумевает размеще-
ние аналогичных или дополняющих друг друга
производств в непосредственной близости друг
к другу, что обеспечит комфортное и экономиче-
ски выгодное соседство. 

Прошло полгода со дня подписания Лемко-
ном Договора об инвестициях и сотрудничестве
с Калужской областью. Что удалось сделать за
это время и что уже сегодня Вы можете предло-
жить вашим будущим партнерам?
— За это время нами подписаны практически
все необходимые договоры для обеспечения
площадки инженерными коммуникациями. Мы
завершаем проектирование территории, вклю-
чая внутриплощадочные сети. Построен строи-
тельный городок. Разработаны типовые догово-
ры для подписания нашим клиентам. В целом мы
готовы начать строительство индустриальных
объектов прямо сейчас.

Концерн «Лемминкяйнен» через два года
будет праздновать свой 100-летний юбилей.
Откройте секрет такого долголетия. В чем со-
стоит основная бизнес-идея компании?
— Стратегия компании всегда основывалась на
долгосрочном развитии с сохранением неизмен-
ной структуры собственности в целом. Хотя ак-
ции компании котируются на Хельсинской фон-
довой бирже, основным собственником по-преж-
нему является одна семья, которая и основала
компанию в 1910 году.

«Лемминкайнен» — многопрофильная ком-
пания, занимающаяся не только строительством
новых зданий и сооружений, но также реконст-
рукцией и реставрацией существующих объек-
тов, строительством дорог, мостов, туннелей,
других объектов инфраструктуры, производст-
вом строительных материалов. Такая многопро-
фильная деятельность позволяет сглаживать эф-
фекты цикличности экономического развития и
развития в сфере строительства и оперативно
концентрироваться на наиболее выгодных видах
деятельности в данный конкретный момент вре-
мени. Аналогичным образом на устойчивость на-
шей компании влияет ее присутствие на разных
рынках мира. Наконец, в концерне «Лемминкай-
нен» имеется эффективная программа обучения,
развития и в последующем — сохранения про-
фессионалов. Для работников характерна дли-
тельная история трудовых отношений с концер-
ном, а для многих компания является единствен-
ным местом работы на протяжении всей трудо-
вой деятельности. Все эти факторы позволили
компании «Лемминкайнен» пережить две миро-
вые войны и многие кризисные годы.

Кластерный подход по-фински Индустриальные
парки
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ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКА КОМПАНИИ

АО «ЛЕМКОН» является частью крупнейшего финского строительного концерна «Леммин-
кяйнен» и входит в группу «Лемминкяйнен Тало». Компания работает более чем в 70 стра-
нах мира. Свою деятельность в России компания начала в 1972 году. Для осуществления
проекта индустриального парка в Калуге создана дочерняя компания в России — «Лемкон
Инвест», выступающая собственником 135 га земли в Калужской области, девелопером и
застройщиком «И-Парка». За годы работы в России компанией реализован целый ряд
крупных промышленных строительных проектов, например лесопильные заводы Stora
Enso, нефтехранилище Neste в Ломоносове, Elcoteq — завод по производству электроники
в Санкт-Петербурге, складские помещения для Tikkurila в Москве. Продолжается строи-
тельство завода по производству шин Nokian Tyres во Всеволожске, Фондохранилища Го-
сударственного Эрмитажа в Санкт-Петербурге, и других объектов. Объем продаж компа-
нии ЛЕМКОН в 2007 году составил почти 390 миллионов евро.

Контактная информация:
ООО «Лемкон Инвест»
Маркетинговый офис
109044 Москва, Лавров пер. 5
тел. +7 (495) 912 9498
факс +7 (495)911 9188
E-mail:
ludmila.krasova@lemcon.ru
www.lemcon.fi
www.lemcon.ru
www.ipark-lemcon.ru

Дмитрий Николаевич Абакумов — дирек-
тор по развитию бизнеса компании АО
«Лемкон», которая входит в концерн «Лем-
минкяйнен» (г. Хельсинки, Финляндия). Ру-
ководитель офиса компании в Москве.В
1994 году окончил Московский государст-
венный институт международных отноше-
ний (МГИМО). Международно-правовой
факультет. Кафедра международного пра-
ва. Магистр права. В 1998 году получил
Сертификат старшего специалиста по ло-
гистике, выданный Европейским сертифи-
кационным Советом по логистике. С 2003
года — обладатель академической степе-
ни Мастер делового администрирования
(MBA). В 2007 году получил награду
«Строитель года», присуждаемую в рам-
ках концерна.

ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКА

В ПРОШЛОМ ГОДУ МЕЖДУНАРОДНАЯ СТРОИТЕЛЬНАЯ КОМПАНИЯ АО ЛЕМКОН

ЗАКЛЮЧИЛА ДОГОВОР С КАЛУЖСКОЙ ОБЛАСТЬЮ ОБ ИНВЕСТИЦИЯХ И СОТ-

РУДНИЧЕСТВЕ. В РЕЗУЛЬТАТЕ НА ТЕРРИТОРИИ ОБЛАСТИ ДОЛЖЕН ПОЯВИТЬ-

СЯ ИНДУСТРИАЛЬНЫЙ ПАРК, СООТВЕТСТВУЮЩИЙ ЕВРОПЕЙСКИМ СТАНДАР-

ТАМ. О ТОМ, КАК ФИНСКИЙ ПРОЕКТ РЕАЛИЗУЕТСЯ НА КАЛУЖСКОЙ ЗЕМЛЕ,

РАССКАЗЫВАЕТ ДМИТРИЙ АБАКУМОВ, ДИРЕКТОР ПО РАЗВИТИЮ ЛЕМКОН.



После просочившейся в СМИ информа-
ции о намерении Агентства по ипотечному
жилищному кредитованию (АИЖК) в скором
времени повысить ставки по ипотечным кре-
дитам, в адрес этой главной на ипотечном
рынке структуры федерального масштаба
посыпались обвинения в «создании препятст-
вий» для реализации жилищных «нацпроек-
тов», снижении доступности жилья. Эти опа-
сения были вызваны введением АИЖК новой
системы расчета кредитных ставок. Агентст-
во отказалось от практики раскрытия инфор-
мации в форме таблицы ставок по стандарт-
ным продуктам с формулой расчета. Отныне
определять ставку придется с учетом индиви-
дуальных параметров по конкретному креди-
ту. Теперь самая низкая ставка по кредиту
будет не менее 12,65% годовых. 

Но по информации аналитического центра
«Индикаторы рынка недвижимости», глава
АИЖК Александр Семеняка считает, что пер-
спективы российского ипотечного рынка будут
вполне стабильны. И после краткосрочного
периода подъема ипотечных ставок они снова
начнут снижаться. 

С оптимизмом смотрят в будущее в АИЖК,
полагаясь и на позитивный эффект других
планируемых нововведений. Например, рас-
сматривается возможность выдавать ипотеч-
ные кредиты с учетом материнского семейно-
го капитала. Это позволит увеличить сумму
кредита при выдаче. Дело в том, что решение
об использовании выделенных государством
денег женщина в соответствии с законом при-
нимает лишь через три года после рождения
ребенка. Естественно, у банка не может быть
гарантий, что за такое время кто-то не пере-
думает использовать средства именно на ипо-
течный кредит. Решение подобной проблемы
на себя возьмет АИЖК, выработав соответст-
вующий кредитный продукт.

Другая обнадеживающая тема для буду-
щего — ипотечные кредиты на строительст-
во индивидуальных домов под залог земель-
ных участков. В АИЖК собираются разрабо-
тать специальный кредит для физических
лиц, учитывающий рост залоговой стоимости
участка в процессе возведения на нем дома.
Так, участок, на котором уже есть фунда-

мент, стоит дороже, чем просто земля. По
словам Александра Семеняки, в таком про-
дукте кредитный лимит будет увеличиваться
с ростом объема прав, закрепленных за уча-
стком. А пока из-за большого объема трудо-
затрат кредитора такие продукты банки
предлагают лишь юридическим лицам, выиг-
рывая на объемах кредитования. С помо-
щью стандартизации и упрощения процедур

в АИЖК хотят сделать этот кредитный про-
дукт доступным и для частных лиц. По мне-
нию Александра Семеняки, это будет спо-
собствовать реализации программы массо-
вого индивидуального домостроения «Мало-
этажная Россия».

Помимо этого, АИЖК планирует разрабо-
тать кредитные продукты для людей со сред-
ними доходами и доходами ниже средних, ко-
торым классическая ипотека пока недоступна.
По подсчетов экспертов, в эту категорию по-
падают семьи со среднедушевым ежемесяч-
ным доходом ниже 15 тыс. руб. По задумке
АИЖК, для таких граждан со временем могут
быть предусмотрены кредиты с графиком пла-
тежей, учитывающим потенциальный рост их
доходов. 

По мнению экспертов аналитического
центра «Индикаторы рынка недвижимости»,
в среднесрочной перспективе АИЖК вполне
сможет провести смягчение ипотечных усло-
вий, как это наблюдалось в последние годы,
и тем самым не только сделать жилье дейст-

вительно доступным, но и удержать россий-
скую экономику от кризиса, аналогичному
заокеанскому.

На данный момент, по различным незави-
симым оценкам, в том числе и международ-
ным, российское жилье существенно переоце-
нено. При этом рост цен продолжается. В ито-
ге вопрос только в том, когда круг платеже-
способных покупателей сузится настолько,

что его не будет хватать, чтобы покрыть рас-
ходы всех присутствующих продавцов. Это
может привести к «эффекту домино».

А кризис на рынке недвижимости спосо-
бен создать проблемы и в других сферах
российской экономики. Ведь на фоне кризиса
объемы строительства нового жилья с высо-
кой долей вероятности начнут сокращаться.
И это может негативно отразиться не только
на секторах экономики, непосредственно
связанных с производством строительных
материалов. 

При этом в ситуации мягкого снижения цен
сокращение объемов строительства могло бы
привести к остановке удешевления жилья.
При плавном снижении цен сохраняется ус-
тойчивый спрос на жилье, так как многие по-
тенциальные покупатели не могут ждать и
предпочитают приобретать жилье по текущим
ценам. Кроме того, за счет плавного снижения
цен уровень платежеспособного спроса не-
сколько расширяется и снова возникает кон-
куренция покупателей. На этом фоне рынок

обычно стабилизируется и рост объемов ново-
го жилья возобновляется.

Однако во время кризиса снижение объе-
мов строительства не приводит к стабилиза-
ции рынка. Кризис возникает в ситуации зна-
чительного кассового разрыва у многих участ-
ников рынка, которые вынуждены для ликви-
дации этого разрыва «выбросить» на рынок
имеющиеся у них активы. При значительном
резком расширении предложения возникает
уже конкуренция продавцов. Следует отме-
тить, что к кризису рынок подталкивает то,
что его участники каждый в отдельности так-
же находятся в кризисной ситуации. Для его
преодоления каждому из них необходимо как
можно быстрее реализовать имеющиеся акти-
вы. И цены начинают резко снижаться. На
этом фоне покупатели обычно предпочитают
занять выжидательную позицию, что в итоге
приводит к тому, что кризисная ситуация захо-
дит в пике. 

Реально смягчить падение цен в данной
ситуации может только существенное расши-
рение платежеспособного спроса. Одной из
важных мер для этого является смягчение
требований по ипотеке. Потенциальные ипо-
течные заемщики не имеют наличных средств
для приобретения жилья, и если им не предо-
ставляют кредит, они не участвуют в рынке.
Отказать в кредите им могут из-за отсутствия
возможностей для накопления первоначаль-
ного взноса или из-за недостаточного уровня
заработной платы для ежемесячных выплат
по кредиту. 

В свое время АИЖК планировало дове-
сти ставку по ипотеке до 8—9% в рублях,
максимальный срок заимствования — до 40
лет. Этот процесс затормозился из-за воз-
никшего на западном рынке финансового
кризиса. При этом стоит отметить, что значи-
тельные российские финансовые резервы со-
средоточены именно за рубежом. Перена-
правление их в АИЖК как раз и позволит
правительству создать механизм, который
даст возможность агентству продолжить сни-
жение ставок и дальнейшее смягчение тре-
бований по ипотеке. На данный момент Банк
России уже заявил, что сократил инвестиции
в обязательства американских ипотечных
агентств на 40%. Высвободившиеся средст-
ва вполне могли бы быть направлены на сти-
мулирование развития рынка российской
ипотеки. Таким образом, по оценке аналити-
ческого центра «Индикаторы рынка недви-
жимости», у российского ипотечного рынка
вполне есть возможности для того, чтобы
удержать и рынок недвижимости от лавино-
образного кризиса и российскую экономику
от замедления темпов роста.
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Ипотечный 
рынок В перспективе — стабильность?

НА ФОНЕ РАЗРАЗИВШЕГОСЯ В США КРИЗИСА ИПОТЕЧНОГО РЫНКА 

ДАЛЬНЕЙШАЯ СУДЬБА ИПОТЕКИ В РОССИИ ВЫГЛЯДИТ НЕ ТАК УДРУЧАЮЩЕ. 

ВО ВСЯКОМ СЛУЧАЕ, В НАШЕМ ОТЕЧЕСТВЕННОМ АГЕНТСТВЕ ПО ИПОТЕЧНОМУ ЖИЛИЩНОМУ КРЕДИТОВАНИЮ

ДАЮТ ОПТИМИСТИЧЕСКИЕ ПРОГНОЗЫ НА ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ ЭТОГО СЕГМЕНТА РЫНКА. 

ОБЪЕМ ВЫДАННЫХ ИПОТЕЧНЫХ КРЕДИТОВ, МЛРД РУБ.
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■ Госбанки (Сбербанк*, ВТБ) ■ 10 специализированных банков
■ АИЖК ■ Небольшие, в том числе региональные банки

ДОЛИ ОСНОВНЫХ УЧАСТНИКОВ ИПОТЕЧНОГО РЫНКА

* Учтены только ипотечные кредиты Сбербанка (по методологии ЦБ РФ), 
объем жилищных кредитов намного больше

Всего рефинансированных кредитов, шт. 111 979

Объем рефинансированных кредитов, млн руб. 81 154

Просроченные платежи 5/100

Дефолты 1/100

Средний возраст, лет 35

Средний размер кредита, тыс. руб. 728

Средневзвешенный срок, лет 16

Размер ежемесячного платежа, руб. 9693

Совокупный доход заемщика, руб. 32 639

100% акций ОАО «Агентство по ипотечному кредитованию» (АИЖК) принадлежит
государству. АИЖК установлены договорные отношения с 35 страховыми компаниями,
аккредитовано 76 региональных операторов и 64 сервисных агентства. За 6 месяцев 2008
года агентство рефинансировало 125,8 тыс. ипотечных кредитов на сумму 94,361 млрд руб.
Активы АИЖК на начало текущего года составляли 60,99 млрд руб. 
Выручка за прошлый год составила 5,5 млрд руб. (чистая прибыль — 664,218 млн руб.)

ЦИФРЫ И ФАКТЫ

на 01.03.2008
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108 121
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Характеристика портфеля кредиторов АИЖК



Гражданский кодекс РФ предписывает, что
определение страхового случая является су-
щественным условием договора. И основная
масса предлагаемых на рынке страховых про-
дуктов определяет страховой случай по дого-
вору «титульного страхования» как утрату
права собственности на основании постанов-
ления суда, вступившего в законную силу. При
этом утрата права собственности, как прави-
ло, должна произойти в результате вступления
в силу определенных судебных решений. Либо
по иску об истребовании имущества собствен-
ником от добросовестного приобретателя
(ст. 302 ГК РФ), либо в случае признания не-
действительной той сделки, в результате кото-
рой приобретено недвижимое имущество, и
(или) применения последствий недействитель-
ности сделки по основаниям, изложенным в
ст. 168—179 ГК РФ. Другими словами, в ре-
зультате вступления в силу решения суда по
искам, указанным выше, должно прекращать-
ся право собственности страхователя, и толь-
ко в этом случае последний имеет основания
для обращения за страховой выплатой.

Возникает вопрос: а предусмотрены ли за-
коном в качестве оснований для прекращения
права собственности те условия, что указаны
в договоре «титульного страхования»?

Необходимым условием для утраты пра-
ва собственности на имущество является на-
личие этого права. Чтобы утратить что-либо,
в том числе и право, его необходимо иметь,
обладать им. Если проанализировать пред-
мет исков, указываемых в договорах страхо-
вания, при условии удовлетворения которых
происходит утрата права собственности, то
наступление страхового случая представля-
ется объективно невозможным. Абзац 2 п. 2
ст. 223 ГК РФ предусматривает, что недвижи-

мое имущество признается принадлежащим
добросовестному приобретателю (п. 1
ст. 302) на праве собственности с момента
такой регистрации, за исключением преду-
смотренных ст. 302 настоящего Кодекса слу-
чаев, когда собственник вправе истребовать
такое имущество от добросовестного приоб-
ретателя. Иск об истребовании имущества из
чужого незаконного владения (виндикацион-
ный иск) римские юристы называли «иском не

владеющего собственника к владеющему не-
собственнику».

По договору «титульного страхования»
страховой случай — утрата права собствен-
ности — наступает именно в результате удов-
летворения виндикационного иска. А с учетом
норм ст. 223 ГК РФ наступление страхового
случая невозможно, поскольку в такой ситуа-
ции право собственности не может считаться

возникшим. Здесь предметом иска является
истребование имущества от добросовестного
приобретателя, а не собственника. Суд при
рассмотрении такого иска устанавливает, яв-
ляется ли истец собственником имущества, вы-
было ли оно из его владения или владения ли-
ца, которому оно было передано собственни-
ком помимо его воли, является ли приобрета-
тель (страхователь в договоре страхования)
добросовестным и приобрел ли он его воз-

мездно. Если эти обстоятельства будут устано-
влены, не учитывая остальных нюансов тако-
го дела, то имущество будет истребовано из
чужого владения в пользу собственника. Будет
иметь место установленный судом факт, что
страхователь является не собственником, а
лишь добросовестным приобретателем и вла-
дельцем имущества, а имущество истребуется

в пользу действительного собственника. В ито-
ге имеется вступившее в силу решение суда
об истребовании имущества по основанию,
указанному в договоре страхования, но нет
факта утраты права собственности, поскольку
последнее не возникло.

Что касается признания сделки недействи-
тельной, а также применения последствий не-
действительности сделки, то в этом случае си-
туация немного проще. Недействительная
сделка не влечет юридических последствий, за
исключением тех, которые связаны с ее недей-
ствительностью. Сделка недействительна с
момента ее совершения (п. 1 ст. 167 ГК РФ).
Произойдет ли в результате вступления в силу
решения суда о признании сделки недействи-
тельной утрата права собственности страхо-
вателя? Представляется, что нет.

Норма ст. 167 ГК РФ недвусмысленно дает
понять, что если сделка, по которой имущество
приобретено, будет признана недействитель-
ной, то это будет означать, что страхователь
фактически не может утратить права собствен-
ности, так как последнее им не приобретено.
Такая сделка не влечет перехода права собст-
венности от одной стороны сделки к другой.

Вместе с тем прямое указание в судебном
решении на прекращение права собственно-
сти по делам об истребовании имущества на
основании ст. 302 ГК РФ и признании сделки
недействительной и (или) применения послед-
ствий недействительности представляется не-
возможным. Это объясняется тем, что таких
оснований прекращения права собственности
не предусмотрено законом и это противоречи-
ло бы ст. 235 ГК РФ. А в случае с виндикаци-
онным иском это вообще противоречит его
правовой природе как средства защиты права

собственности. Такая позиция находит под-
тверждение и в судебной практике. 

Из вышесказанного следует, что страхов-
щик по договору «титульного страхования»
имеет право отказать в выплате на том основа-
нии, что страховой случай не наступил. Кроме
того, не исключено, что такое положение ве-
щей может поставить под сомнение наличие ве-

роятности наступления страхового случая. Вме-
сте с тем признак вероятности является необхо-
димым для событий, рассматриваемых в каче-
стве страхового риска (ст. 9 Закона РФ
№ 4015-1 от 27.11.1992 «Об организации
страхового дела в Российской Федерации»).

Какая судебная практика сложится по спо-
рам из договоров «титульного страхования»,
можно только предполагать, поскольку на сего-
дняшний день она только формируется. Вместе
с тем представляется разумным отказаться от
определения страхового случая по договору
«титульного страхования» как утраты права
собственности. Более целесообразным будет уп-
рощение формулировки страхового случая. Как
вариант можно рассматривать такую форму:
«Страховым случаем по договору «титульного
страхования» является:

■ истребование у страхователя как доб-
росовестного приобретателя в соответ-
ствии с п. 1 ст. 302 ГК РФ возмездно
приобретенного недвижимого имущест-
ва на основании постановления суда,
вступившего в законную силу;

■ признание на основании постановления
суда, вступившего в законную силу, не-
действительной и (или) применение пос-
ледствий недействительности сделки, на
основании которой было приобретено
право собственности на недвижимое
имущество, по основаниям, изложенным
в ст. 168—179 ГК РФ». 

Такая формулировка, на мой взгляд, позво-
лит избежать проблем при исполнении догово-
ра «титульного страхования» и будет отвечать
потребностям банков и их клиентов в страховой
защите при ипотечном кредитовании.

Правовой
практикум
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Утратить нельзя истребовать! 

Основные изменения коснулись принци-
пов рефинансирования. Уточнено, что цена
рефинансирования закладной определяет-
ся на основе утвержденной Агентством
ставки рефинансирования на дату предло-
жения данного ипотечного кредита. Закре-
плен принцип приобретения закладных не
только по номиналу, но и с дисконтом и
премией, размер которых будет установлен

в рамках договоров с поставщиками. При
этом в Стандартах закрепляется положе-
ние о возможности фиксирования ставки
рефинансирования при заключении сроч-
ных (форвардных) договоров купли-прода-
жи закладных.

Теперь Агентство станет определять
размер ставки рефинансирования как сум-
му базовой ставки (стоимость привлечения

финансовых средств для Агентства) и мар-
жи за кредитный риск. Формула маржи за
кредитный риск построена по результатам
статистического анализа имеющегося у
Агентства портфеля и включает в себя как
прежние параметры — срок и коэффициент
отношения кредита к залогу, так и дополни-
тельный — сумму кредита, позволяющий
более дифференцированно подходить к
оценке платежеспособности заемщиков.
Агентство отходит от практики раскрытия
информации в форме таблицы ставок по
стандартным продуктам, предоставляя ин-
формацию в виде формулы расчета про-
центной ставки.

С 15 сентября 2008 года Агентство бу-
дет рефинансировать ипотечные кредиты в
рамках действующих договоров, процент-
ная ставка по которым может быть равна,

выше или ниже установленной Агентством
на дату предложения к выкупу для креди-
тов, соответствующих стандартам Агентст-
ва. Закладные, процентная ставка по кото-
рым ниже ставки рефинансирования, рас-
считанной по новой формуле, могут быть
предложены Агентству для рефинансирова-
ния с дисконтом, величина которого вычис-
ляется с учетом фактического срока жизни
кредита. Закладные с процентной ставкой
выше ставки рефинансирования могут быть
рефинансированы Агентством с надбавкой
к цене (премией).

Новые принципы ценообразования, по
мнению специалистов  Агентства по ипотеч-
ному жилищному кредитованию, позволят
более равномерно перераспределять на-
грузку среди участников рынка для обеспе-
чения его устойчивого развития. 

АГЕНТСТВО ПО ИПОТЕЧНОМУ ЖИЛИЩНОМУ КРЕДИТОВАНИЮ ОБЪЯВИЛО О ВВЕДЕНИИ
С 15 СЕНТЯБРЯ 2008 ГОДА РЯДА СТРУКТУРНЫХ ИЗМЕНЕНИЙ В ПОРЯДКЕ РАБОТЫ СО
СВОИМИ ПАРТНЕРАМИ. ИЗМЕНЕНИЯ КАСАЮТСЯ СТАНДАРТОВ ВЫДАЧИ,
РЕФИНАНСИРОВАНИЯ И СОПРОВОЖДЕНИЯ ИПОТЕЧНЫХ КРЕДИТОВ.  БУДЕТ
ОТКОРРЕКТИРОВАН И ПОРЯДОК ОПРЕДЕЛЕНИЯ СТАВКИ ПО ИПОТЕЧНЫМ КРЕДИТАМ.

Ипотека по новым правилам

Согласно ст. 235 ГК РФ право собственности прекращается при отчуждении
собственником своего имущества другим лицам, отказе собственника от права
собственности, гибели или уничтожении имущества и при утрате права
собственности на имущество в иных случаях, предусмотренных законом.

К СВЕДЕНИЮ

БУРНОЕ РАЗВИТИЕ РЫНКА ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ ПОДХЛЕСТНУЛО ПОДЪЕМ В СЕКТОРЕ СТРАХОВЫХ УСЛУГ.

В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ ЭТО КАСАЕТСЯ СТРАХОВАНИЯ РИСКОВ, СВЯЗАННЫХ С НЕДВИЖИМЫМ ИМУЩЕСТВОМ,

ВЫСТУПАЮЩИМ ПРЕДМЕТОМ ЗАЛОГА, И ЕГО ВЛАДЕЛЬЦЕМ. ОСОБОЕ МЕСТО ЗДЕСЬ ЗАНИМАЕТ ТАК НАЗЫВАЕМОЕ

«ТИТУЛЬНОЕ СТРАХОВАНИЕ».

Дмитрий ГАВРИЛЕЙЧЕНКО, 
заместитель генерального директора 
по правовым вопросам Восточной
перестраховочной компании

Согласно Постановлению ФАС ПО по делу от 21.03.2005 № А57-9239/04-5
кассационная инстанция не признала правомерным вывод суда относительно
применения последствий недействительности сделки в виде прекращения права
собственности ответчика на спорное имущество, так как это противоречит ст. 235
Гражданского кодекса Российской Федерации. Такая позиция будет актуальна и
при вынесении решения по виндикационному иску.

К СВЕДЕНИЮ
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Анна Юрьевна, рынок рекламы сегодня,
с одной стороны, довольно насыщенный, ре-
клама окружает нас везде, но не всегда, к
сожалению, выглядит эстетично. С другой
стороны, очень сложно изобрести что-то све-
жее и достойное. Что нового может предло-
жить ваша компания? Чем отличаются ваши
проекты от всего, что мы видим и слышим
уже не первый год?
— Начну с небольшого экскурса в недавнее
прошлое. Наша компания существует с 1996
года. Мы начинали в годы бурного становле-
ния рынка, когда наружная реклама развива-
лась довольно стихийно: на рынке действова-
ло огромное количество контакторов, темп ро-
ста количества рекламных конструкций был
на беспрецедентном уровне. 

Такое слабо контролируемое развитие
привело к ряду негативных последствий. Каче-
ство большинства самих конструкций оставля-
ло желать лучшего. Рекламные носители не от-
личались ни оригинальным дизайном, ни хоро-
шим уровнем исполнения, что не могло не ска-
заться на отношении значительной части ау-
дитории к наружной рекламе. 

Поэтому неудивительно, что чрезмерное
количество конструкций и неравномерность
их распределения привели к снижению эф-
фективности проводимых рекламных кампа-
ний. 

Основные векторы развития отрасли на-
ружной рекламы во многом определены за-
конодательными инициативами государства.

Сегодня по распоряжению правительст-
ва Москвы демонтируются крупноформат-
ные рекламные конструкции на территории
памятников культурного наследия. В преде-
лах Садового кольца уже убраны конструк-
ции, размер которых превышает 10 кв. м, а

в перспективе их перенесут за пределы Тре-
тьего транспортного кольца. Российский ры-
нок наружной рекламы продолжает расти и
по прогнозам экспертов отрасли будет де-
монстрировать устойчивый рост в ближай-
шие 5 лет. Тщательно проанализировав ры-
ночную ситуацию, мы пришли к пониманию
перспективности такого рекламного форма-
та, как уличная мебель. 

За годы существования нашего агентст-
ва у нас было немало интересных неорди-
нарных проектов, но сегодня уличная ме-
бель — главное стратегическое направле-
ние работы компании. 

Мы выходим на рынок с принципиально
новым продуктом — сетью многофункцио-
нальных таксофонных кабин в Москве. Это
больше, чем реклама. Проект позволяет нам

принимать участие в формировании инфра-
структуры города, и реклама в данном слу-
чае для нас не только бизнес, но и возмож-
ность окупать затраты на обслуживание и
дальнейшее развитие объектов уличной
мебели. 

А что вообще включает в себя понятие
«уличная мебель»?

Уличная мебель от компании «XXI век — ТВ»
ПРИ СЛОВЕ «ТАКСОФОНЫ» МНОГИЕ 
ИЗ НАС СРАЗУ ПРЕДСТАВЛЯЮТ
НЕКАЗИСТЫЕ СООРУЖЕНИЯ 
С ВЫБИТЫМИ СТЕКЛАМИ, А НЕРЕДКО
И ПОГНУТЫМИ СТЕНАМИ — УЛИЧНЫЕ
ХУЛИГАНЫ ПОЧЕМУ-ТО ЧАСТО
ОСТАНАВЛИВАЛИ НА НИХ СВОЕ
ВНИМАНИЕ. МОЖЕТ, ИЗ-ЗА УНЫЛОГО
ВИДА КОНСТРУКЦИЙ, МОЖЕТ, 
ИЗ-ЗА ТОГО, ЧТО ТЕ НЕ ВСЕГДА БЫЛИ
ИСПРАВНЫ… НО, ПОХОЖЕ, ЭТОТ
ГРУСТНЫЙ ОБРАЗ ОСТАНЕТСЯ 
В ПРОШЛОМ — СКОРО 
НА МОСКОВСКИХ УЛИЦАХ ПОЯВЯТСЯ
КАБИНЫ, АНАЛОГОВ КОТОРЫМ 
ДО НАСТОЯЩЕГО ВРЕМЕНИ НЕ БЫЛО
НЕ ТОЛЬКО В СТОЛИЦЕ, 
НО И В ЕВРОПЕ! АННА ЮРЬЕВНА
ТИТОВА, ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР
КОМПАНИИ «XXI ВЕК — ТВ», ОБЕЩАЕТ,
ЧТО ЖДАТЬ ОСТАЛОСЬ НЕДОЛГО.

ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКА КОМПАНИИ

Компания «XXI век — ТВ» основана в 1996 году. 
Основная сфера деятельности — оказание услуг 
по производству и размещению наружной рекламы. 
За годы существования агентство сумело занять прочные
позиции в Москве и Московской области 
и сегодня продолжает активное развитие благодаря
запуску новых продуктов в различных сегментах рынка
наружной рекламы. В частности, в настоящее время
реализуется ряд проектов в Москве, среди которых

установка сети многофункциональных таксофонных кабин в Центральном
административном округе столицы, а также размещение крупноформатных
конструкций на Московской кольцевой автодороге.«XXI век — ТВ» оказывает
полный спектр услуг в наружной рекламе — от разработки рекламных кампаний
и медиапланирования до дизайна и печати рекламных изображений. 
Основными клиентами компании являются крупные FMCG бренды, 
сетевые рекламные агентства, локальный бизнес.
Среди клиентов фирмы МТС, МегаФон, Билайн, Инком, Миэль, Эльдорадо, 
Kia Motors, ВТБ, Ситибанк и др. 
В ближайших планах «XXI век — ТВ» — реализация социальных проектов 
в крупных городах России: разработка, установка и последующее обслуживание
уличной мебели. Сегодня в компании трудится около 50
высокопрофессиональных специалистов как в сфере рекламы, так и в смежных
областях. С августа 2006 года компания «XXI век — ТВ» входит в Ассоциацию
коммуникационных агентств России.



— Само понятие «уличная мебель» существует
в странах Европы с середины прошлого века.
Под уличной мебелью понимаются объекты го-
родской среды, выполняющие различные обще-
ственно-полезные функции и одновременно яв-
ляющиеся рекламными носителями. Такими объ-
ектами могут быть остановки автотранспорта,
скамьи, тумбы и даже цветочные клумбы…

Главный акцент при разработке уличной
мебели смещен в сторону функциональности и
удобства использования. Хитрость состоит в
том, чтобы учесть и пожелания горожан, и
требования рекламодателей. И если разра-
ботчик успешно справляется с этими задача-
ми — реклама, размещенная на таких носите-
лях, работает превосходно. Ведь, помимо вни-
мания к рекламе, сеть качественной уличной
мебели способна обеспечить позитивное отно-
шение аудитории, что подсознательно будет
проецироваться и на рекламируемые бренды. 

Сеть многофункциональных таксофон-
ных кабин — разработка нашей компании,
напрямую относящаяся к понятию «уличная
мебель». Местная телефонная связь будет
предоставляться бесплатно для москвичей и
гостей города! Для этих целей кабины осна-
щаются GSM-аппаратами. Использование
GSM-таксофона дает возможность установ-
ки кабин там, где они больше всего нужны,
без привязки к линиям связи. 

Технологически конструкция кабины поз-
воляет размещать различное телекоммуни-
кационное оборудование, поэтому в ближай-
шей перспективе — предоставление самых
современных интерактивных услуг.

Когда же мы сможем воспользоваться
такими услугами?
— Надеюсь, что уже скоро. Проект находит-
ся в завершающей стадии. Внешний облик
кабин разрабатывался собственной дизайн-
студией нашей компании с учетом многих
факторов: архитектурное своеобразие Мо-
сквы, возможность корректной установки,
удобство эксплуатации и ряд других… 

По нашему заказу таксофонные кабины
изготавливаются ведущей европейской ком-
панией, занимающейся производством улич-

ной мебели для глобальных операторов рын-
ка наружной рекламы. Первые 250 много-
функциональных таксофонных кабин будут
установлены в пределах Центрального адми-
нистративного округа. Затем география ус-
тановки будет расширяться за счет других
округов столицы. Всего мы планируем разме-
стить в Москве около тысячи кабин. 

Вероятно, проект потребует солидных
затрат?
— Это правда. Никаких бюджетных средств
мы не привлекаем. Львиная доля затрат при-

ходится на этап разработки, производства и
установки мебели. Окупаемость будет обес-
печена продажей рекламных поверхностей
сити-формата, размещенных на боковых по-
верхностях кабины. Понятно, что подобные
проекты окупаются не быстро, поэтому мы
открыты для инвестиционных предложений.
Отдача будет не сиюминутной, зато гаран-
тированной и стабильной. 

Деятельность компании нацелена на то,
чтобы сделать жизнь москвичей более ком-
фортной и удобной. Мы боремся за нечто
большее, чем внимание людей. Мы боремся
за сердца москвичей. 

В мегаполисах живут разные люди, и
все мы помним, что старые телефоны-авто-
маты нередко становились жертвами улич-
ных хулиганов. Предусмотрена ли антиван-
дальная защита ваших таксофонов?
— Конечно, мы это учитывали. Одним
из важнейших условий победы в конкурсе
по выбору предприятия-изготовителя был
опыт производства уличной мебели, успеш-
но выдержавшей длительный срок эксплуа-
тации. 

Кабины, выпускаемые по нашему заказу,
отвечают всем европейским стандартам ка-
чества, в том числе обладают высокой ван-
далоустойчивостью. Хотя, насколько я
знаю, вандализм на улицах Москвы явно по-
шел на спад. Тем не менее сами конструкции
кабин сделаны из прочных, качественных
материалов. Да и крепиться они будут
очень основательно, с применением новей-
ших технологий. Кроме того, выбирая мате-
риалы для кабин, мы учитывали и многие
другие факторы — устойчивость к реаген-
там, которыми зимой посыпают московские
улицы, легкость очистки. Так что все выпол-
нено на совесть. 

Техническое обслуживание кабин будет
осуществляться на регулярной основе служ-
бой мониторинга состояния конструкций
компании.

Планы компании распространяются
только на столицу? Регионы не входят в сфе-
ру ваших интересов? 
— Конечно, входят. Сегодня во многих горо-
дах России региональные власти озабочены
теми же проблемами, что и руководство Моск-
вы. Там тоже хотят создать цивилизованный

рынок рекламы, которая не портила бы архи-
тектурный облик городов, а кроме того, имела
бы социальное значение. А поскольку у нас
уже есть такой опыт, мы готовы взяться за эту
задачу. Тем более наши проекты не требуют
бюджетных затрат. Так что планы по работе в
регионах у нас есть, и мы готовы их реализо-
вать. В первую очередь в Санкт-Петербурге,
Екатеринбурге, Казани и других городах-мил-
лионниках могли бы быть воплощены в жизнь
уникальные проекты по уличной мебели. Мы
понимаем, что у каждого российского горо-
да — свое лицо, каждый по-своему самобы-
тен, и готовы разрабатывать индивидуаль-
ные, неповторимые проекты. 

Существуют ли аналогичные проекты за
рубежом? Или это ноу-хау вашей компании?
— Насколько мне известно, наши много-
функциональные кабины аналогов не имеют.
Мы получили патент в части дизайнерского
решения и того, что касается полезных
функций модели. 

В нашем активе есть и другие интерес-
ные проекты. Мы запатентовали в Роспатен-
те еще одно ноу-хау — использование боль-
ших рекламных конструкций «суперсайт»
для размещения телекоммуникационного
оборудования сотовых операторов. Так что
при реализации этого проекта мы действо-
вали по тому же принципу: наши рекламные
конструкции — это многофункциональные
объекты инфраструктуры.

Но мы, безусловно, готовы перенять и
применить лучшее из мирового опыта инду-
стрии наружной рекламы. 

Есть интересные проекты и у других ком-
паний, поэтому в будущем мы планируем
расширять сотрудничество в сфере разра-
ботки и производства нестандартных рек-
ламных конструкций. 

Инновации рынка 
наружной рекламы
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новый штрих к портрету Москвы

Контактная 
информация:
115419, г. Москва,
ул. Орджоникидзе, д. 11, 
стр. 9
Тел. (495) 967-65-35
Факс (495) 967-65-36
e-mail: info@xxi-tv.ru
http://www.xxi-tv.ru
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Основные 
тенденции рынка 

наружной рекламы 
последних лет — это существенное

снижение предложения
рекламоносителей 

в городах, 
увеличение доли бюджетов 

на региональную 
наружную рекламу, 

появление новых 
нестандартных

высокотехнологичных 
рекламных 

конструкций. 

Московский рынок рекламы становится более цивилизованным, 
и его дальнейшее развитие будет повторять сценарий развития наружной

рекламы европейских мегаполисов, где основными носителями
информационных сообщений являются объекты городской инфраструктуры.




