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Жилищная сфера — одна из наиболее проблемных областей российской экономики ● «Болевые точки» национального
проекта ● «Политика народосбережения» ● Будущее жилищного строительства — за КОТами… ● Альтернативное решение —
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Пора отказаться от «серых» схем...
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Неудовлетворенность населения усло-
виями проживания объясняется не только
недостатком жилых площадей, но и низки-
ми потребительскими и эксплуатационны-
ми свойствами существующего жилья.
Сделанный в 50—60-х гг. выбор в пользу
многоквартирного крупнопанельного до-
мостроения, по сути, предопределил ха-
рактер современных проблем.

В советский период государство брало
на себя основную нагрузку не только по
финансированию строительства жилья, но
и по его эксплуатации. В частности, за
счет бюджетных средств должен был про-
водиться плановый капитальный ремонт
зданий, возводившихся в 60—80-х гг.
Кардинальное сокращение объемов фи-
нансирования жилищной сферы в период
рыночных реформ привело к тому, что
сроки капитального ремонта, определяв-
шиеся для данной части жилищного фон-
да в диапазоне 20—25 лет, стали откла-
дываться. Следствием этого явилось бы-
строе увеличение износа жилья и быстрый
рост объемов ветхого и аварийного фон-

да, доля которого в настоящее время со-
ставляет 3,1%. 

Годовые объемы реконструкции — в
среднем 4,5 млн кв. м — в малой степени
покрывают общую потребность в срочном
капитальном ремонте, оцениваемую на
уровне 290 млн кв. м. При этом ликвида-
ция жилья, отнесенного к данной катего-
рии, происходит крайне медленно: еже-
годно не более 3% от его суммарного
объема выводится из эксплуатации. В на-
стоящее время, по официальным данным,
в ветхом и аварийном фонде проживают
около 2 млн человек. Тенденция увеличе-
ния доли жилья, не пригодного для прожи-
вания, уже в ближайшее время может при-
обрести угрожающие масштабы, когда
критическим станет уровень износа зда-
ний, возведенных в первое десятилетие
массового строительства. 

Жесткий дефицит финансирования, в
условиях которого функционировало жи-
лищное хозяйство в 90-е годы, имеет сво-
им отражением также критическое состоя-
ние инженерно-коммунальных сетей. Вы-
сокий износ мощностей предприятий ЖКХ
определяет растущий тренд эксплуатаци-
онных затрат. Ныне они практически в
полном объеме ложатся на собственников
и съемщиков жилья. Отчасти острота жи-
лищной проблемы обусловлена суровым
климатом страны, в котором возможны
только капитальные постройки с мощной
теплоизоляцией, из-за чего себестоимость
жилья сравнительно высока. 83% населе-
ния России проживают к северу от 50-й
параллели. 

Дополнительным фактором, определя-
ющим высокую потребность россиян в но-
вом жилье, являются миграционные пото-
ки. Часть регионов, ранее активно при-
влекавших трудовые ресурсы, перешла
сегодня в разряд депрессивных. Главны-
ми направлениями обратной трудовой ми-
грации стали Москва и области юга Рос-

сии. Указанные регионы также являются
основными реципиентами для русскоязыч-
ного населения, иммигрировавшего после
распада Советского Союза из стран
ближнего зарубежья. По имеющимся экс-
пертным оценкам, на данный момент око-
ло 5—6 млн мигрантов нуждаются в улуч-
шении жилищных условий.

Только с улучшением макроэкономиче-
ской конъюнктуры в 2000-х годах спрос
на жилье начал расти в реальном выраже-
нии. За последние пять лет объемы жи-
лищного строительства возросли с 31,7 в
2001 году до 43,6 млн кв. м в 2005-м, то
есть на 40,6%. Однако строительная от-
расль все еще заметно отстает от уровня
дореформенного периода. 

Для удовлетворения потребностей
страны объемы строительства должны су-
щественно превышать не только нынеш-

Уровень развития ипотечного кредито-
вания — один из критериев зрелости зако-
нодательной базы, банковской системы и
инфраструктуры кредитования. Сегодня
отечественный банковский сектор только
осваивает ипотеку. Рынок жилищного ипо-
течного кредитования, который сформи-
ровался 2 года назад, — один из самых
молодых в России. Его размер составлял
тогда меньше 0,1% от ВВП. Для сравне-
ния: в странах Восточной Европы на него
приходится 5—20%, в развитых государ-
ствах — 60—65% ВВП. В 2005 году объ-
емы выданных ипотечных кредитов воз-
росли вдвое по сравнению с 2004 годом.
Сегодня свыше 400 банков предлагают
клиентам ипотечные кредиты, по прогно-
зам к концу текущего года их будет выда-
но в объеме 108—110 млрд рублей.

Однако за несколько лет кардинально
изменить положение нельзя. Для России
этот вопрос действительно очень важен.
Ведь в жилье нуждаются десятки миллио-
нов граждан. Удельный вес ипотечных
ссуд в кредитных портфелях российских
банков остается сегодня незначительным.
Население психологически не готово
брать ипотечные ссуды и, как правило,
рассматривает условия их получения как
убыточные. И это вполне объяснимо, осо-

бенно на фоне непрерывно растущих цен
на недвижимость, когда заемщик, офор-
мив кредит, не успевает приобрести жилье
по приемлемой для себя цене.

Именно поэтому Ассоциация «Россия»
совместно с Всемирным банком и при уча-
стии Ассоциации строителей проведет в
начале сентября 2006 г. в Сочи крупней-
ший в России Международный форум, по-
священный развитию ипотеки в России.
Банкиры, инвесторы, строители, страхов-
щики и представители власти соберутся,
чтобы наметить пути развития ипотеки,
строительства жилья, что в конечном счете
поможет улучшить условия жизни россиян.

Задачи перед нами стоят большие. К
2010 году предусмотрено увеличить
объем возводимого в стране жилья с 40
до 80 млн кв. метров. Предполагается
выдавать до одного миллиона кредитов
в год и увеличить объемы ипотечного
кредитования в 20 раз. Ожидается,
кстати, что сроки получения социально-
го жилья сократятся с нынешних 20 до
семи лет. Уверен, это реальные, посиль-
ные для нашего общества задачи. 

Александр Мурычев,
президент Ассоциации

региональных банков России
(Ассоциация «Россия»)

СЕГОДНЯ 61% РОССИЙСКИХ СЕМЕЙ НУЖДАЮТСЯ В УЛУЧШЕНИИ ЖИЛИЩНЫХ

УСЛОВИЙ. ПО УРОВНЮ ОБЕСПЕЧЕННОСТИ НАСЕЛЕНИЯ ЖИЛЬЕМ РОССИЯ 

ЗАМЕТНО ОТСТАЕТ ОТ РАЗВИТЫХ СТРАН: 

В СРЕДНЕМ НА ОДНОГО РОССИЯНИНА ПРИХОДИТСЯ 20,7 КВ. М ЖИЛОЙ ПЛОЩАДИ. 

ДЛЯ СРАВНЕНИЯ, В США ЗНАЧЕНИЕ ДАННОГО ПОКАЗАТЕЛЯ СОСТАВЛЯЕТ 70 КВ. М.

В ВЕЛИКОБРИТАНИИ — 62 КВ. М, ГЕРМАНИИ — 50 КВ. М, А ВО ФРАНЦИИ — 43 КВ. М 

МИНИМАЛЬНЫЙ УРОВЕНЬ, ОПРЕДЕЛЕННЫЙ СОЦИАЛЬНЫМИ СТАНДАРТАМИ ООН, —

30 КВ. М НА ЧЕЛОВЕКА.

Жилищная сфера — одна из наиболее про

«Для того чтобы помочь масштабному освоению новых строительных площадей, 
регионам предоставляется 1,7 миллиарда рублей в форме субсидий на погашение процентов по кредитам. 
И еще 12,5 миллиарда рублей — в форме госгарантий».
«Регионы по большей части пока представляют малозначимые предложения по площадкам, рассчитанным под точечную застройку. 
А это не соответствует проектным установкам. Неоднократно отмечалось, что их главная задача — массовое строительство. 
Строительство площадок, на которых дома вводятся не точечно, а целыми микрорайонами, рассчитанными на тысячи граждан».
«Ни федеральным, ни региональным властям не удается пока отработать до деталей задуманные механизмы. 
В первую очередь они должны обеспечивать удешевление кредитов и тем самым прямо способствовать увеличению объемов вводимого жилья».

Президент РФ Владимир Путин
(Из выступления на заседании Совета по реализации приоритетных национальных проектов 7 апреля 2006 года.)

Индикатор социальной
стабильности

Сравнительная характеристика жилищного фонда по формам собственности
По данным Федерального агентства по строительству и жилищно-коммунальному хозяйству,
жилищный фонд составляет около 2,9 млрд кв. м общей площади. По экспертным оценкам, дефицит
жилья достигает 1,5 млрд кв. м без учета качества жилья. При этом лишь незначительная часть (0,2
млрд кв. м) потребности в жилой недвижимости может быть удовлетворена на вторичном рынке. Но
в структуре российского жилищного фонда рынок вторичного жилья преобладает, что еще раз
подчеркивает: острота жилищной проблемы вызвана низкими темпами строительства. Другими
словами, в основе неравновесия на российском рынке жилья лежит дефицит предложения.

К СВЕДЕНИЮ
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ЖИЛИЩНАЯ ПРОБЛЕМА ИМЕЕТ ГЛОБАЛЬНОЕ ЗНАЧЕНИЕ, А ДОСТУПНОСТЬ ЖИЛЬЯ ДЛЯ НАСЕЛЕНИЯ РАССМАТРИВАЕТСЯ 
В КАЧЕСТВЕ ВАЖНЕЙШЕГО ПОКАЗАТЕЛЯ УРОВНЯ БЛАГОСОСТОЯНИЯ И СОЦИАЛЬНОЙ СТАБИЛЬНОСТИ СТРАНЫ. 
ТРУДНО НАЙТИ ГОСУДАРСТВО, В КОТОРОМ НЕ ВОЗНИКАЛО БЫ ТРУДНОСТЕЙ С РЕШЕНИЕМ ЖИЛИЩНОГО ВОПРОСА, 
ВЕДЬ В ЖИЛИЩНОЙ СФЕРЕ ПЕРЕСЕКАЕТСЯ МАССА КАК ЭКОНОМИЧЕСКИХ, ТАК И ОБЩЕСТВЕННО-ПОЛИТИЧЕСКИХ ФАКТОРОВ И ПРИОРИТЕТОВ. 
К ЧИСЛУ ЭФФЕКТИВНЫХ МЕХАНИЗМОВ РЕШЕНИЯ ЖИЛИЩНЫХ ПРОБЛЕМ НЕСОМНЕННО И ПРЕЖДЕ ВСЕГО СЛЕДУЕТ ОТНЕСТИ ИПОТЕКУ, 
КОТОРАЯ В РОССИИ ИМЕЕТ ПРИНЦИПИАЛЬНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ДЛЯ УСПЕШНОЙ РЕАЛИЗАЦИИ ПРИОРИТЕТНОГО НАЦИОНАЛЬНОГО ПРОЕКТА 
«ДОСТУПНОЕ И КОМФОРТНОЕ ЖИЛЬЕ — ГРАЖДАНАМ РОССИИ».

блемных областей российской экономики 

ние, но и предусмотренные федеральной
целевой программой «Жилище» — 80 млн
кв. м в 2010 году. По международным
нормам годовой объем строительства жи-
лой недвижимости должен держаться на
уровне 1 кв. м на человека (даже в Китае
при численности населения в 1,3 млрд че-
ловек объем строительства по результа-
там 2005 года составил 1,3 млрд кв. м).
Соответственно Россия должна строить
как минимум 145 млн кв. м в год — то
есть в 3,5 раза больше, чем сейчас.

Ограниченность предложения жилья в
российских условиях — проблема комп-
лексная, сформированная целым рядом
факторов. Наиболее важные из них следу-
ющие:
■ ограниченное предложение земельных
участков под застройку. В городах уже
практически исчерпаны возможности для
«точечной» застройки, а также подсоеди-
нения вводимых зданий к существующим
коммунальным сетям. С этим связаны и
«теневые факторы» при выделении земли
под застройку;
■ отставание промышленности строи-
тельных материалов;
■ финансирование жилищного строитель-
ства. Устойчиво растущий тренд цен на
недвижимость наглядно демонстрирует
разрыв между динамикой спроса и пред-
ложения на рынке жилья. С 2000 года
стоимость квадратного метра выросла
более чем в 3 раза — как на первичном,
так и вторичном рынках;

■ особенности формирования рынка жи-
лья. Ключевым моментом стало реформи-
рование структуры собственности жилищ-
ного фонда путем его приватизации; 

■ рост цен (объективный фактор). В пос-
ледние пять лет рост номинальных дохо-
дов населения стабильно опережал дина-
мику цен на рынке жилой недвижимости.

Следствием стало повышение покупатель-
ной способности россиян, выраженной в
квадратных метрах жилой площади. Ва-
жен при этом фон, на котором происходи-
ли эти изменения:
■ острая потребность значительной час-
ти населения в улучшении жилищных ус-
ловий;
■ объективные препятствия для наращи-
вания объемов нового строительства;
■ стимулирование спроса на жилье, в том
числе через механизмы жилищного и ипо-
течного кредитования. 

Вместе с тем динамику цен на жилье в
значительной степени определяют факто-
ры спекулятивного спроса.

Цель государственной жилищной поли-
тики сформулирована в самом названии
приоритетного национального проекта
«Доступное и комфортное жилье — граж-
данам России». Но механизм ее достижения
— формирование рынка доступного жилья
— опирается в первую очередь на меры,

стимулирующие спрос. Например, преду-
смотрено выделение определенным катего-
риям граждан бюджетных средств для суб-
сидирования покупок жилья. 

Проект также ориентирован на задачу
расширения объемов ипотечного рынка,
что предполагает оказание финансовой
поддержки Агентству по ипотечному жи-
лищному кредитованию. И хотя вклад ипо-

течных ссуд в общую структуру финансиро-
вания покупок жилья пока невелик, сниже-
ние ставок АИЖК все же оказывает опре-
деленное влияние. Так, в первом полугодии
2006 года в регионах, где активно работа-
ет АИЖК, отмечено заметное повышение
интенсивности роста цен на жилье. В усло-
виях ограниченности предложения на пер-
вичном и вторичном рынках жилья админи-
стративное снижение процентных ставок
ипотечного кредитования закрепляет раз-
рыв между предложением и спросом на не-
движимость.

Результатом приведенных выше обстоя-
тельств стала парадоксальная ситуация,
которая сложилась в строительном компле-
ксе: застройщикам стало невыгодно стро-
ить много и продавать дешево, зато очень
выгодно — возводить жилья мало и реали-
зовывать дорого. Рост спроса на жилье,
обусловленный запуском массовой системы
ипотечного кредитования, без пропорцио-
нального увеличения объемов предложения
приводит к резкому повышению цен на жи-
лую недвижимость. Следовательно, чем
больше прилагается усилий по реализации
национального проекта «Доступное и ком-
фортное жилье — гражданам России», тем
менее доступным становится улучшение жи-

лищных условий для рядовых граждан.
Особенно в крупных городах с высоким по-
тенциалом экономического роста, финансо-
вых и культурных центрах, привлекающих
большое число мигрантов, на курортах, в
региональных нефтегазовых центрах Сиби-
ри и Дальнего Востока.

Выходом из создавшегося положения
может стать изменение акцентов в системе
мер по реализации национального проекта
«Доступное и комфортное жилье — граж-
данам России». Наряду с мерами по стиму-
лированию спроса на жилье центр тяжести
необходимо сместить на создание условий
для расширения объемов жилищного стро-
ительства.

Активное освоение ипотечного бизнеса
началось в России недавно. Развитие ипо-
течных операций сдерживалось высокими
темпами инфляции, нестабильностью курса
рубля, низким уровнем доходов населения.
В последние три года ситуация резко изме-
нилась. Объемы предоставляемых креди-
тов увеличиваются высокими темпами, чис-
ло банков — участников рынка постоянно
растет, ставки по кредитам продолжают
снижаться, происходит дифференциация
предоставляемых ипотечных продуктов в
соответствии с потребностями клиентов. 

Вместе с тем необходимо констатиро-
вать, что вклад ипотечных операций в фи-
нансирование покупок жилья в России оста-
ется пока крайне низким. Задолженность
по ипотечным кредитам, предоставленным
российскими банками, увеличившаяся за
2005 год более чем в 3 раза, на данный
момент составляет пока около 0,3% от
ВВП. Для сравнения, в странах Западной
Европы отношение ипотечного долга к ВВП
достигает 70%, в США — 50, а в странах
Центральной и Восточной Европы — 25%.
По разным оценкам услугами ипотечного
кредитования пока воспользовались не бо-
лее 2% населения. 

В абсолютном выражении объем задол-
женности по кредитам, предоставленным
российскими кредитными организациями
под залог приобретаемого жилья на 1 ап-
реля 2006 года, составил 65,9 млрд руб.
(из них 28,9 млрд руб. было выдано в рос-
сийских рублях и 37,0 млрд руб. — в ино-
странной валюте). 

Около половины задолженности по ипо-
течным кредитам в настоящее время прихо-
дится на рынки Московского региона (Мо-
сква и Московская область) и Санкт-Петер-
бурга. Наиболее высокие темпы роста объ-
емов ипотечных операций за период с ап-
реля 2005 года по март 2006-го были за-
фиксированы по Южному и Северо-Запад-
ному федеральным округам (увеличение
портфелей ипотечных кредитов в 5,7 и 4,1
раза соответственно). 

В качестве значимых региональных ипо-
течных рынков необходимо рассматривать
Тюменскую (3,5 млрд руб. задолженности
по ипотечным ссудам), Свердловскую (2,2
млрд руб.), Челябинскую (1,7 млрд руб.) об-
ласти, а также Республику Башкортостан
(1,5 млрд руб.). Высокий уровень активно-
сти на сегменте ипотечного кредитования
также отличает Кемеровскую и Новосибир-
скую области, Пермский край, Алтайский
край, а также Республику Татарстан. 

Различия между субъектами РФ в уров-
не обеспеченности населения услугами ипо-
течного кредитования в значительной сте-
пени определяются особенностями жилищ-
ной политики региональных властей. Так,
во всех перечисленных выше регионах реа-
лизуются ипотечные программы, финанси-
руемые за счет бюджетных средств. Как
правило, региональные власти выделяют
ресурсы на субсидирование процентных
ставок по ипотечным ссудам или на оплату
заемщиком первоначального взноса. 

Сегодня есть все основания считать
ипотечный бизнес одним из наиболее пер-
спективных направлений банковской дея-
тельности. 

Подтверждением этому служит стабиль-
ный рост числа банков, осуществляющих
ипотечное кредитование. За 2005 год коли-
чество таких кредитных организаций вы-
росло с 241 до 395. По данным Банка Рос-
сии, на 1 апреля 2006 года их число соста-
вило 414, или треть от общего количества
действующих кредитных организаций Рос-
сийской Федерации.



В анкетировании принял участие 61 банк
из всех федеральных округов. Среди участ-
ников опроса доминировали региональные
банки — 80,3%, хотя в целом по банковской
системе их доля равна 49,5%. 

Жилищное кредитование рассматривает-
ся ими как перспективное направление бан-
ковского бизнеса. Оно входит в число страте-
гических приоритетов преимущественно круп-
ных и средних кредитных организаций. Уров-
ни рентабельности здесь крайне привлека-
тельны для кредитных организаций. Однако
малые банки тут наименее активны, что объ-
ясняется их ограниченными возможностями
по формированию устойчивой ресурсной ба-
зы. 

Тем не менее больше половины респон-
дентов не считают сложившуюся ситуацию
устойчивой и ожидают снижения доходности
ипотечных операций уже в ближайшей пер-
спективе. С одной стороны, падение рента-
бельности ипотечного кредитования возмож-
но в результате насыщенности рынка и исчер-
пания возможностей экстенсивного роста. С
другой — банки, по всей видимости, неодно-
значно относятся к предпринимаемым сейчас
мерам в области государственного стимули-
рования спроса на жилье. Снижение ставки
по кредитам, рефинансируемым Агентством
по ипотечному жилищному кредитованию
(АИЖК), а также расширение активности го-
сударственных банков, обладающих неоспо-
римым преимуществом в возможностях кре-
дитования, могут вскоре негативно повлиять
на позиции региональных банков в сфере
ипотеки.

Активность банков в ипотечном жилищ-
ном кредитовании прежде всего сдерживает
недостаточность «длинных» дешевых денег
(83,6% от общего числа респондентов) и не-
развитость системы рефинансирования ипо-
течных кредитов (27,87%). 37,7% участников
исследования указали на несовершенство су-
дебных процедур и равное число респонден-
тов (по14,75%) отметили высокий уровень
риска и недостаточную рентабельность дан-
ных операций. 

Для ипотечного жилищного кредитова-
ния банки применяют в основном вклады фи-
зических лиц, депозиты юридических лиц и
собственный капитал. Собственные средства
для выдачи кредитов использует 91% круп-
ных (с капиталом свыше 30 млн евро) кредит-
ных организаций. К сожалению, для финанси-
рования редко применяются кредиты россий-
ских и зарубежных банков, облигационные
займы. Заслуживает внимания тот факт, что
немногочисленная группа респондентов, фон-
дирующих ипотечные операции за счет выпу-
сков облигаций, образована исключительно
банками с капиталом от 5 до 30 млн евро.
Крупные банки, напротив, не готовы исполь-
зовать данную схему финансирования. Это
означает, что российский рынок долговых
ценных бумаг пока не может обеспечить при-
емлемые условия фондирования ипотечных
операций как по срокам, так и по ставкам.

Основная доля выдаваемых кредитов
идет на приобретение уже построенного жи-
лья. В основном это связано с меньшими ри-
сками, в сравнении, например, с финансиро-
ванием строящейся недвижимости. Тем не ме-
нее кредитование новостроек осуществляет
более половины банков. Респонденты, для ко-
торых ссуды на строящееся жилье формиру-

ют более половины задолженности по жилищ-
ным кредитам, в подавляющем большинстве
(8 из 9 участников) входят в группу средних
кредитных организаций. В то же время 21,3%
участников анкетирования назвали кредито-
вание под приобретение строящегося жилья
непривлекательным. 

Главным из условий при кредитовании
новостроек для банков является наличие до-
полнительного обеспечения (поручительства
и залога). Об этом заявили 60% опрошен-
ных. Согласны предоставить кредит на покуп-
ку новостроек без дополнительного обеспе-
чения только 37,7% анкетируемых, однако
ими выдвигается другое требование — стро-
ительство должны вести компании, пользую-
щиеся их доверием.

Московские банки устанавливают наибо-
лее жесткие требования к клиентам, обра-
щающимся к ним за ссудой. Расхождение с
региональными банками, в частности, наблю-
дается по уровню дохода заемщика. Если ре-
гиональные банки в своем большинстве гото-
вы работать с людьми, ежемесячный доход
которых составляет 500—1000 долл., то в
Москве предпочтение отдается заемщикам,
зарабатывающим выше 2000 долларов.
Ведь жилье здесь очень дорогое. В то же вре-
мя у московских банков более либеральные
требования к подтверждению источников до-
хода: половина из них готовы кредитовать за-
емщиков, имеющих часть официально непод-
твержденного дохода (так называемый серый
доход).

Типичный заемщик московского банка —
лицо с высшим образованием, для регио-
нальных кредитных организаций этот крите-
рий не имеет принципиального значения. По
остальным параметрам портреты заемщиков
совпадают: возраст 30—50 лет, заемщик,
как правило, является работником коммерче-
ской организации, имеет семью, члены кото-
рой могут выступить созаемщиками, а также
располагает значительной суммой на перво-
начальный взнос. Таким образом, можно кон-
статировать, что банки в большинстве пока
ориентируются на средний класс, а не на
массовую ипотеку.

Стоимость предоставляемых ипотечных
кредитов пока достаточно высока. Так, в
большинстве процентные ставки, предлагае-
мые московскими банками для больших по
объему ссуд, достигают 15—18% в рублях и
12—15% в валюте. В столице выдаваемая
ссуда может быть в 2—3 раза выше по срав-
нению с регионами. Региональные рынки, од-
нако, в целом обеспечивают более выгодные
условия кредитования для заемщика. При
этом ставки по их кредитам различаются до-
статочно широко. При сравнении ставок во
внимание должны приниматься такие допол-
нительные параметры, как величина перво-
начального взноса, максимальный срок кре-
дита, максимальный объем финансирования. 

Сумма первоначального взноса по кре-
дитам, предоставляемым в регионах, в це-
лом ниже, чем в Москве. Наблюдаемое рас-
хождение необходимо в первую очередь свя-
зывать с высокой активностью АИЖК на ре-
гиональном уровне. Выкупаемые агентством
ипотечные ссуды могут характеризоваться
достаточно высоким соотношением объема
кредитования и стоимости предоставляемого
в залог жилья и, следовательно, быть особен-
но привлекательными для заемщиков. Иначе

говоря, региональные банки получают воз-
можность рефинансировать ссуды, рассчи-
танные на сегмент массовой ипотеки. Единст-
венная проблема, которая связана с сотруд-
ничеством с АИЖК, состоит в том, что банк
теряет возможность самостоятельно опреде-
лять свою процентную политику и в результа-
те может столкнуться с существенным сниже-
нием рентабельности.

Только 29,5% респондентов удовлетворе-
ны услугами организаций, входящих в инфра-
структуру рынка ипотечного кредитования.
Большинство же недовольны риэлтерскими
(36%) и страховыми (21%) компаниями. Око-
ло 12% банков не устраивает работа оценоч-
ных фирм. По мнению значительной части
банков (40% от участвовавших в опросе),
предоставляемые услуги страховых компа-
ний позволяют нейтрализовать лишь риски,
связанные с кредитованием покупок готового
жилья. 

Наибольшее число респондентов (41%)
считают оптимальной в российских условиях
одноуровневую систему ипотечного жилищ-
ного кредитования. Характерно, что стан-
дартная банковская ипотека представляется
оптимальным выбором для России, прежде
всего крупным банкам. В ее поддержку вы-
сказались 82,5% респондентов, входящих в
данную группу. Около 29,5% банков поддер-
живают формирование системы стройсбер-
касс, спонсируемой государством. Такое же
количество участников анкетирования счита-
ют наилучшей для России двухуровневую си-
стему, т.е. по сути поддерживают направле-
ние развития рынка ипотечного кредитова-
ния, выбранное государством. 

По мнению подавляющего большинства
(77% выборки) банков, наиболее эффектив-
ными способами государственной поддержки
являются субсидирование процентных ста-
вок и снижение налогооблагаемой базы за-
емщика. В свою очередь, 34,4% респонден-
тов (95% из них региональные банки) счита-
ют необходимым субсидирование строитель-
ства государством. Часть банков (29,5% от
общего числа) поддерживают идею о смягче-
нии требований к размеру формируемых ре-
зервов под обесценение ипотечных ссуд. Та-
кой вариант государственной поддержки, как
регулирование процентных ставок по ипотеч-
ным ценным бумагам, не считается эффектив-
ным: его отметило наименьшее число респон-
дентов (8,2%).

По мнению подавляющего числа респон-
дентов (82% от выборки), в первую очередь
сдерживают успешную реализацию нацио-
нального проекта «Доступное жилье» низкие
темпы жилищного строительства. С точки
зрения 73,8% банков, увеличение его объе-
мов может быть обеспечено посредством уси-
ления государственного контроля за деятель-
ностью компаний-застройщиков и одновре-
менного предоставления им налоговых по-
слаблений и субсидий. Необходимо также со-
здание благоприятных условий для привлече-
ния иностранных инвесторов с их огромными
ресурсами на российский рынок строительст-
ва жилья.

Вторым по значимости препятствием, как
считают большинство московских (58,3% от их
числа) и региональных банков (69,4%), являет-
ся несовершенство законодательной базы. В
частности, с точки зрения 70,5% респонден-
тов, первостепенным для развития системы

жилищного ипотечного кредитования является
внесение изменений в нормативные акты,
обеспечивающих защиту интересов кредито-
ров. Около 50% опрошенных считают, что тре-
буется доработка нормативных актов, обеспе-
чивающих защиту как заемщиков, так и инве-
сторов. На третьем месте (40%) стоит необхо-
димость внесения поправок в законодательст-
во, определяющее отношения в судебно-про-
цессуальной сфере, и в нормативно-правовую
базу деятельности на финансовых рынках,
включая рынок ипотечных ценных бумаг.

Примерно половина участников опроса
считают, что трудности реализации проекта
«Доступное жилье» во многом связаны с его
недостаточным ресурсным обеспечением.
Кроме этого, респонденты (31,1% от общего
числа) выделяли в качестве важной проблемы
отсутствие приемлемых механизмов рефинан-
сирования. Часть участников анкетирования
(14,75%) отметили отставание в развитии ин-
фраструктуры и системы коммуникаций от по-
требностей строительной отрасли. Характер-
но, что подавляющее их число относится к
группе региональных банков, которые в
большинстве своем выдают кредиты на вто-
ричное жилье. 

Основной причиной роста цен на жилую
недвижимость большинство ответивших
(65%) считают все еще высокий уровень ин-
фляции в стране. Деятельность риэлтерских
компаний (политика взимания комиссионных
в процентах от стоимости жилья, сговор с
другими участниками рынка), по мнению
49,2% опрошенных, также может рассматри-
ваться как причина роста стоимости жилья. 

Большая часть банков, принявших уча-
стие в анкетировании, уверены в том, что, не-
смотря на предпринимающиеся государством
усилия, рост цен на жилье в ближайшем бу-
дущем вряд ли удастся остановить. Ряд бан-
ков скорее согласны с прогнозом о повыше-
нии цены на жилье до конца текущего года на
20—30 процентов. Значительная часть бан-
ков-респондентов (44,3%) считают, что госу-
дарственная поддержка ипотечного кредито-
вания, опосредованная деятельностью
АИЖК, также создает условия для роста цен
на рынке недвижимости. 

Сохраняющийся рост цен на жилье, по
мнению банков, в значительной степени обу-
словлен и проблемами в строительной сфере,
о которых уже говорилось.

По мнению банкиров, на росте объемов
возводимого жилья в 2005 году отрица-
тельно сказались положения закона
№ 214-ФЗ «О долевом строительстве». В
весеннюю сессию 2006 года Государствен-
ной Думой были приняты поправки к Зако-
ну, нацеленные на устранение ряда препят-
ствий для долевого финансирования строи-
тельства с привлечением банковских кре-
дитных ресурсов. 38,6% банков считают,
что результатом принятия поправок будет
умеренный рост объемов строительства, ко-
торый не окажет серьезного влияния на си-
туацию на жилищном рынке. 26,3% респон-
дентов высказали мнение, что поправки не
смогут решить проблему дефицита жилья.
29,8% полагают, что положительное влия-
ние поправок в Закон будет ощутимым
только в долгосрочной перспективе.

Аналитический центр Ассоциации 
«Россия»
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В РАМКАХ ПОДГОТОВКИ К IV МЕЖДУНАРОДНОМУ БАНКОВСКОМУ ФОРУМУ «БАНКИ РОССИИ — XXI ВЕК» АССОЦИАЦИЕЙ РЕГИОНАЛЬНЫХ
БАНКОВ РОССИИ СОВМЕСТНО С КОНСАЛТИНГОВОЙ ГРУППОЙ «БФИ» В АПРЕЛЕ—ИЮНЕ БЫЛО ПРОВЕДЕНО ИССЛЕДОВАНИЕ С ЦЕЛЬЮ
ОЦЕНКИ ТЕКУЩЕЙ СИТУАЦИИ В СФЕРЕ ЖИЛИЩНОГО КРЕДИТОВАНИЯ И ОПРЕДЕЛЕНИЯ ПЕРСПЕКТИВ ЕЕ ДАЛЬНЕЙШЕГО РАЗВИТИЯ.
ОСНОВНЫМ ВЫВОДОМ ЭТОГО ИССЛЕДОВАНИЯ СТАЛ ВЫСОКИЙ ИНТЕРЕС РОССИЙСКИХ БАНКОВ К ВОПРОСАМ РАЗВИТИЯ ИПОТЕЧНОГО
ЖИЛИЩНОГО КРЕДИТОВАНИЯ.

«Банкиры ожидают снижения доходности
ипотечного кредитования»...
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Ипотека:
перспективы и проблемы

«Болевые точки»
национального проекта

Как развивается сегодня строительный
рынок в России? Нам есть чем гордиться?
— За последние годы удалось остановить па-
дение и развал строительного комплекса. На-
чиная с 2001—2002 годов, можно говорить о
его подъеме. Сейчас строительные компании
примерно на 98% являются частными. Сохра-
нилась значительная часть строительной инду-
стрии, хотя восстановить производство строй-
материалов до объемов дореформенного пе-
риода пока так и не удалось. К сожалению, ин-
вестиций в основные фонды было недостаточ-
но, поэтому база стройиндустрии изношена по
отдельным видам важнейших строительных ма-
териалов на 60—70%. Мы подошли к опасной
черте. Но благодаря тому, что начали увеличи-
ваться объемы строительно-монтажных работ,
слабые ручейки инвестиционных ресурсов «по-
текли» в модернизацию существующей базы
стройиндустрии, начали появляться отдельные
новые, современные предприятия. В частно-
сти, построено два стекольных завода в Мос-
ковской области, они должны покрыть потреб-
ности в стекле в Центральном регионе. Актив-
но развиваются теплоизоляционная промыш-
ленность, производство керамической плитки,
материалов для крыш.

Хуже обстоит дело с цементной промыш-
ленностью... Дело в том, что наши заводы по-
строены еще в советский период. Мир уже дав-
но перешел на новые технологии. А наши за-
воды так и остались на технологическом уров-
не шестидесятых годов. 

Но они перевооружаются, реконструиру-
ются?
— «Евроцемент» объявил, что он собирается
строить дополнительные мощности. В Сверд-
ловской области ряд компаний намерен стро-
ить заводы-миллионники. Ведутся переговоры
у ряда компаний, например «Интеко», о по-

ставке заводов из Китая. Но это пока только
планы. 

Государственных субсидий не предви-
дится?
— К сожалению, в Федеральной целевой про-
грамме «Жилище», являющейся основой при-
оритетного национального проекта «Доступ-
ное и комфортное жилье — гражданам Рос-
сии», даже раздела о развитии базы стройин-
дустрии нет. Не существует ни точного анали-
за потребностей, ни территориального разме-
щения, ни прогнозных цифр. Есть только дире-
ктивно установленное количество введенного
жилья. Но ряд крупных компаний, членов Ас-
социации Строителей России (далее — АСР), в
первую очередь ранее упоминаемая «Интеко»,
инициировал разработку Концепции развития
промышленности стройматериалов. 

Что лежит в основе Вашей Концепции? С
чего вы предлагаете начать?
— Во-первых, нужно реально проанализиро-
вать ситуацию. Все нужно просчитывать. Во-
вторых, вся наша база стройиндустрии ориен-
тирована на европейскую часть — Сибирь пра-
ктически осталась без такой базы. Следова-
тельно, нужно составить социально-экономиче-
ский прогноз развития страны с учетом трудо-
вых ресурсов, состояния иных отраслей про-
мышленности, где будут строиться нефтепере-
рабатывающие заводы, трубопроводы и т.д.
Мы отказались от отраслевого принципа пла-
нирования экономики. В принципе это правиль-
но. Отрасли приватизированы, и бизнес сам
должен планировать исходя из рентабельности
и потребностей. Государство должно уйти от
жесткого планирования и влиять на формиро-
вание инвестиционной политики через инстру-
менты прогнозирования общественного разви-
тия, информационно-аналитическое обеспече-
ние проекта.

Но государство самоустранилось. Период
разработки национального проекта совпал по
времени с демонтажем сложившейся системы
управления и регулирования жилищной сфе-
ры. Комплексный подход к решению сложных
социальных и экономических проблем в инте-
ресах всех граждан России был заменен экле-
ктическим соединением отдельных подпро-
грамм ФЦП «Жилище». 

То есть фактически Вы занимаетесь госу-
дарственной аналитикой?
— Мы общественная, а не коммерческая орга-
низация, не государственная структура. Но по-
скольку здесь собрались люди, заинтересован-
ные в развитии отрасли, и строительные ком-
пании, которые понимают, что есть болевые
точки, есть угроза для их коммерческой дея-
тельности, то мы заинтересованы в результа-
тах. И проект концепции развития базы строй-
индустрии мы подготовили. Докладывался он
на рабочей межведомственной группе при Со-
вете по национальным проектам. Возражений
не было. 

Вашу Концепцию приняли?
— Не приняли! А, скажем, согласились с тем,
что она необходима. 

В национальном жилищном проекте отсут-
ствует анализ доступности жилья не только с
точки зрения возможности приобретения, но
и с точки зрения обеспечения малоимущих
граждан! 

Нельзя за счет бюджетных денег решить
проблемы всех. Государство должно нести от-
ветственность только за социально-незащи-
щенные и малоимущие слои. Мы, будучи в Гос-
строе России, специально предложили поправ-
ку в Жилищный кодекс, вводящую норму о ма-
лоимущих гражданах, которые должны полу-
чать жилье по социальному найму. Не в собст-
венность, потому что у них нет денег, а по со-

циальному найму. Кто им должен помочь? Госу-
дарство. Ни одного слова на эту тему нигде не
прописано. 

Сегодня у нас сложилась ситуация стран-
ная — рыночные механизмы и администра-
тивно установленные цены. Контрольные
цифры нельзя устанавливать, их нужно про-
гнозировать исходя из анализа, из монито-
ринга реально сложившейся ситуации. Вот
сейчас в стране установка — построить 80
млн кв. м жилья до 2010 г. А как, зачем, по-
чему, откуда взялись эти цифры — все это
опущено. 

Существует серьезная опасность в припис-
ках вводимого жилья при наличии жесткого
«административного ресурса» и не прорабо-
танности механизмов реализации.

Почему «хрущевская» жилищная програм-
ма была успешной? Потому что ее реализации
предшествовал анализ финансовых и произ-
водственных возможностей и потребностей.

А почему осталась лишь благими пожела-
ниями «горбачевская» жилищная программа?
Потому что она свелась исключительно к поли-
тическим декларациям 

Вы были одним из инициаторов и разра-
ботчиков ипотечной программы. Как оценива-
ете темпы развития ипотеки в стране?
— Нам в свое время надо было доказать, что
ипотечное кредитование возможно в России.
Мы анализировали различные подходы. Есть
разные модели: модель ипотечных банков,
ссудно-сберегательная модель, двухуровневая
модель.

Мы посмотрели плюсы и минусы каждой
системы, выбрали в качестве стратегии ту, ко-
торая, во-первых, более динамична, то есть
может обеспечить быстрый рост — двухуров-
невую систему. 

Хотя она сложнее в реализации, посколь-
ку требует большого количества нормативно-
правовых актов, создания более разветвлен-
ной инфраструктуры, но, если все эти условия
будут выполнены, она позволит быстрее на-
ращивать объемы ипотечного кредитования,
быстрее уменьшать процентные ставки, а
следовательно, уменьшать первичные взно-
сы, то есть сделать ипотечный кредит более
доступным.

Второе условие — это модель, минимизи-
рующая бюджетные вложения. 

Двухуровневая система ипотечного жи-
лищного кредитования включает в себя подси-
стему рефинансирования кредитных и иных
организаций, предоставляющих населению
ипотечные кредиты (займы), за счет привлече-
ния долгосрочных ресурсов с финансовых
рынков при помощи ипотечных ценных бумаг.
Их надежность обеспечивается ликвидностью
жилья.

10 августа с.г. произошло выдающееся со-
бытие в области ипотеки. Впервые частный Го-
родской ипотечный банк при помощи компании
Greenwich Finance Service (США) сумел рефи-
нансировать пул кредитов объемом 72,8 млн в
долларов США. Имея в виду готовящуюся
сделку, по инициативе Национальной ассоциа-
ции участников ипотечного рынка и Ассоциа-
ции Строителей России была учреждена ОАО
«Русская ипотечная акцептная компания» (РИ-
АКОМ) — центральный элемент системы рефи-
нансирования ипотечных кредитов. 

Как Вы считаете, повлияла ли ипотека
на рост цен на жилье или это вызвано другими
причинами?
— Рост цен на жилье свидетельствует о неудо-
влетворенном спросе. По самым консерватив-
ным оценкам, которые делали наши аналити-
ки, неудовлетворенный платежеспособный
спрос составляет 35%. 

Вместе с тем неразвитый рынок характери-
зуется тем, что малая флуктуация может поро-
дить большие отклонения. Это означает, что
даже сравнительно небольшие объемы ипоте-
ки способствуют дополнительному росту цен.
Пропаганда ипотеки порождает инфляционное
ожидание. Значительное количество ипотеч-
ных сделок происходит на вторичном рынке
жилья. Поэтому, как только на вторичном рын-
ке цены поползли вверх, тут же активизирова-
лись цены на вновь построенное жилье. В Мо-
скве 1 кв. м «хрущевок» продается за 2100
долларов США. «Вторичка» потянула за со-
бой рост цен на первичном рынке, которые до-
стигли 3300 долларов США за кв. м. С другой
стороны, относительное сокращение предло-
жений на первичном рынке (в результате при-
нятия Жилищного пакета законов) породило
дополнительную негативную динамику цен на
первичном рынке. Следствием этого стало и
повышение цен на вторичном рынке. 

Кто должен заниматься инженерной инф-
раструктурой площадок и платить за ее под-
ключение?
— Это очень сложный и интересный вопрос. В
национальном жилищном проекте предусмот-
рено, что объекты инженерной инфраструкту-
ры возводятся на средства кредитов, взятых
под гарантии Российской Федерации и субъек-
тов (на паритетных началах в объеме 80 про-
центов от их стоимости). Возврат этих средств
осуществляется за счет продаж земельных
участков с готовой инфраструктурой. Но не из-
вестно — продаст или не продаст, потому что
компания, которая создает «инженерию», —
не жилищный застройщик. Вполне может ока-
заться, что этот участок неправильно выбран,
и не известно, будут ли на этом участке поку-
пать жилье по приемлемой цене. Застройщик
коммунальных сетей — не специалист по стро-
ительству жилья. Мы имеем аналогичные нега-
тивные примеры с возвратом Жилищного зай-
ма Всемирному банку (в частности, в Н. Новго-
роде).

Допустим, удалось. Продал жилищному за-
стройщику, который стоимость земли и инже-
нерных сетей включит в продажную цену поку-
пателю жилья. Ну и где доступность? 

Разработчики ФЦП «Жилище» скажут, что
благодаря государственным гарантиям на
рынке появится больше земельных участков
под жилищную застройку. Это правда. Но …
при существующем огромном дефиците квад-
ратных метров, когда потребитель ощутит пло-
ды национального проекта, к 2010 году?
Очень-очень сомневаюсь.

Если мы хотим реально говорить о повы-
шении доступности жилья не в абстрактном
будущем, а в сроки, указанные в националь-
ном проекте, государство должно стать ре-
альным инвестором в инженерные сети либо
механизм возврата средств в инфраструктуру
должен быть автономным от продаж жилья,
например, через инвестиционную составляю-
щую тарифов естественных монополий. Здесь
прекрасно могут быть использованы механиз-
мы, аналогичные механизмам при ипотечном
кредитовании (роль закладных играют пла-
тежные требования на оплату коммунальных
услуг, договоры об ипотеке — концессионные
договоры). 

Но есть еще одна проблема — инженерная
инфраструктура может создаваться только в
рамках неких муниципальных инвестиционных
программ. А они могут разрабатываться толь-
ко в том случае, если существуют территори-
альные планы развития территорий и соответ-
ствующие генеральные планы, которых нет в
большинстве субъектов РФ (или они морально
устарели).

РЕАЛЬНО ЛИ СДЕЛАТЬ ЖИЛЬЕ 
ПО-НАСТОЯЩЕМУ ДОСТУПНЫМ? 
КАК ВЗАИМОДЕЙСТВУЮТ ВЛАСТНЫЕ
СТРУКТУРЫ И БИЗНЕС-СООБЩЕСТВА? 
У ПРЕДСЕДАТЕЛЯ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ —
ПРЕЗИДЕНТА РУССКОЙ ИПОТЕЧНОЙ
АКЦЕПТНОЙ КОМПАНИИ (РИАКОМ),
ПРЕДСЕДАТЕЛЯ СОВЕТА НАЦИОНАЛЬНОЙ
АССОЦИАЦИИ УЧАСТНИКОВ
ИПОТЕЧНОГО РЫНКА (НАУИР), 
ВИЦЕ-ПРЕЗИДЕНТА АССОЦИАЦИИ
СТРОИТЕЛЕЙ РОССИИ — ДИРЕКТОРА
ДЕПАРТАМЕНТА РЫНКА ДОСТУПНОГО
ЖИЛЬЯ И ИПОТЕКИ, ПРОФЕССОРА
ВЛАДИМИРА ПОНОМАРЕВА
СВОЙ ВЗГЛЯД НА ПРОБЛЕМЫ
СТРОИТЕЛЬНОГО РЫНКА СТРАНЫ.
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Инвестиционная
привлекательность регионов

Ситуация должна быть прогнозируемой

Из чего складывается инвестиционная
привлекательность регионов?
П. Парфенов: Начнем с того, что любой инве-
стор заинтересован прийти в регион, кото-
рый имеет понятную и прозрачную страте-
гию регионального развития, где ясно спла-
нированы среднесрочные и долгосрочные
цели. Инвестор должен понимать, какие га-
рантии в лице региональной власти дает го-
сударство. 

Второй важный фактор — система управ-
ления в компаниях. Основная часть предпри-
ятий, существующих в регионах, — это част-
ные предприятия. Классика жанра — два при-
ятеля начали совместное дело, работали по
14—16 часов, бизнес разрастался, накопле-
ны знания, полученные в ходе его становле-
ния... Наступает момент, когда возникает воп-
рос: как развиваться дальше? Люди понима-
ют, что собственных средств для инвестирова-
ния следующего этапа развития у них недоста-
точно. Так появляется проблема поиска допол-
нительного инвестора, которого надо вводить
в бизнес, осознается необходимость в созда-
нии стратегических альянсов. В этот момент
возникают вопросы, связанные с установкой
системы корпоративного управления. Акцио-
неры должны быть готовы к тому, что они пе-
рестают управлять бизнесом на постоянной
основе и отойдут от оперативного управления,
займутся стратегическими вопросами. 

В России до сих пор во многих, даже в
крупных компаниях-лидерах решения прини-
маются на уровне телефонного звонка вла-
дельцев бизнеса. Это далеко от корпоратив-
ного управления. В новых условиях ведения
бизнеса «человеческий фактор» должен быть
сведен к минимуму, потому что это фактор ри-
ска для инвестора. Грамотно выстроенная си-
стема управления с подробно расписанной
процедурой в случае отчуждения — один из
рычагов с точки зрения инвестиционной при-
влекательности. Если создан четкий механизм
взаимодействия акционеров с компанией —
значит, существуют определенные гарантии
для новых акционеров. 

Что, на Ваш взгляд, упускают региональ-
ные власти, желая привлечь в регион допол-
нительные финансовые потоки?

П. Парфенов: Просто собрать инвесторов
и сказать им: «Ребята, мы открыты для инве-
стиций, несите нам деньги», — такой подход
не работает. Хорошо, если администрация го-
това вступить в конструктивный диалог вла-
сти и бизнеса. Но власть  должна давать се-
бе отчет в том, что, привлекая инвесторов,
тоже должна быть инвестиционно привлека-
тельной. В отношении инвесторов должна су-
ществовать прозрачная политика. Под поли-
тикой я понимаю свод правил на региональ-
ном уровне. Должны быть обеспечены гаран-
тии, данные региональной властью инвесто-
ру, относительно того, что, вкладывая деньги
в предприятия с государственным участием,
инвестор не окажется у «разбитого корыта».
Определенные гарантии на уровне региона
должны быть и у инвестора, вкладывающего
деньги в частное предприятие. Он должен
быть уверен, что завтра администрация не
скажет: «А заплатите вот это, вот это, потому
что вы богатые». Кроме того,  региональные
власти должны понимать, что налоговое бре-
мя у нас в стране достаточно тяжелое, и не
обкладывать бизнес непосильной данью. 

Но региональная власть не может обхо-
дить федеральные законы! 
П. Парфенов: Она не может обойти феде-
ральные законы, но существуют платежи в
федеральный бюджет и в местный бюджет.
Региональная власть может принимать реше-
ния на уровне местного бюджета. И часто ру-
ководствуется при этом личными симпатиями
и антипатиями. Одному снизят сумму отчис-
лений, потому что он чей-то друг или родст-
венник, другому повысят. Политика в отноше-
нии налоговых льгот должна быть абсолютно
открытой и прозрачной. 

То есть у компании нет шансов, если ад-
министрация не соблюдает тех принципов, о
которых Вы говорите?
В. Королев: Если региональная власть ставит
перед собой задачу сделать регион инвести-
ционно привлекательным, то тогда она и
должна определить, каким образом достичь
этой цели. Компанию обычно в первую оче-
редь заботит собственная привлекатель-
ность, а уж потом — инвестиционная привле-

кательность региона, потому что компания
может выбрать для себя и что-то более вы-
годное, сама решить, где ей лучше работать:
в Калмыкии, в офшоре, в Москве или где-ни-
будь еще. Поэтому властям стоит задуматься:
а что нам необходимо сделать, чтобы регион
привлекал инвесторов? Пока только одного
из российских губернаторов заинтересовал
этот вопрос. 

По каким конкретным критериям можно
оценить — является регион привлекатель-
ным для инвесторов или нет?
В. Королев: На мой взгляд, это определяется
так: если обычный работающий человек, жи-
вущий в этом регионе, может в любой день
пойти за ипотечным кредитом — значит, об-
становка в нем стабильная. Такой кредит —
это тоже инвестиция, причем под гарантию
конкретного человека. Он трудится на рабо-
тодателя, зная, что получит деньги, чтобы
взять кредит и построить дом, то есть инве-
стирует в себя, в свою семью, в свое буду-
щее.  Региональная власть сможет привлечь
инвесторов только в том случае, если мест-
ные компании не будут бежать из этого реги-
она, а останутся там и будут расти, искать
дополнительные средства на дальнейшее
развитие. Так зарождались многие крупные
компании. Инвестор должен быть уверен, что
не один десяток лет сможет работать в этом
регионе, должна быть прогнозируемость. А
безопасность для инвестора определяется
тем, собираются ли местные жители  здесь
жить или они намерены подкопить денег, что-
бы уехать из этого региона. 

П. Парфенов: Согласен. Но для инвести-
ционной привлекательности региональным
властям недостаточно только способствовать
развитию местных компаний. Существуют и
зарубежные концерны, заинтересованные в
инвестиционном климате региона, они строят
здесь свои филиалы. Прежде всего их интере-
сует возможность максимально выгодно вло-
жить деньги. Они оценивают качество площа-
док, инфраструктуру, кадры, создают рабо-
чие места для квалифицированных специали-
стов. Появление квалифицированных рабочих
формирует инфраструктуру услуг. Квалифици-
рованный рабочий понимает, что его дети

должны получить хорошее образование. Воз-
никают приличные школы, вузы, которые, в
свою очередь, восполняют потребность пред-
приятий в квалифицированных кадрах, и т.д.
Любые компании — региональные производи-
тели должны понимать, что они становятся га-
рантами развития своего региона. 

А у государства другие функции — оно
должно  обеспечивать стабильность, благо-
приятные для бизнеса условия, следить за ис-
полнением законов и Конституции.

В. Королев: Отношения бизнеса и власти
должны быть абсолютно прозрачными. Если
бы у бизнесменов были гарантии, что госу-
дарство не будет резко менять правила игры,
что условия для компаний-конкурентов будут
равными, что закон одинаков для всех, мно-
гие не стремились бы слиться с властью, а за-
нимались бы своими делом. 

Когда заходит речь об инвестициях, по-
чему-то чаще всего говорят об иностранных.
А где российские инвесторы?
В. Королев: Различия между иностранными ин-
вестициями и своими — вещь лукавая. Если
формально инвестиции получаются из «криво-
го» офшора, по сути российского, то по стати-
стике — это иностранные инвестиции. Если бы
мы реально смогли отличить «наши» инвести-
ции от «ненаших», то я бы выше оценил «на-
ши». Но иностранных инвестиций больше. 

Экспертами Госдумы было высказано
мнение, что российские бизнесмены, у кото-
рых есть деньги, не станут вкладываться в
нашу экономику, потому что здесь все нена-
дежно.
В. Королев: Олигархи, которые начали биз-
нес не с нуля, хотят привести свои активы в
хорошее состояние, вывести их на биржу и
вложиться в Газпром, Роснефть — туда, где
меньше рисков. А у среднего и мелкого биз-
неса нет перспектив «распылить» компанию
и жить на дивиденды. Те, кто начинал с нуля
и сам строил свою компанию, не бросят дело.
Хотя детей многие обучают за границей, что-
бы те сами приняли решение — уходить в за-
падный бизнес или возвращаться сюда. Но
для того чтобы вернуться, нужна мотивация.
Пока она слабовата.

ЧЕГО ОЖИДАЮТ ПОТЕНЦИАЛЬНЫЕ ИНВЕСТОРЫ ОТ РЕГИОНАЛЬНЫХ ВЛАСТЕЙ? 
КАКИЕ ФАКТОРЫ РИСКА НУЖНО ИСКЛЮЧИТЬ, ЖЕЛАЯ ПРИВЛЕЧЬ СВЕЖИЕ ФИНАНСОВЫЕ ВЛИВАНИЯ В БИЗНЕС? 
ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ЦЕНТРА КОРПОРАТИВНОГО РАЗВИТИЯ (ЦКР) АССОЦИАЦИИ НЕЗАВИСИМЫХ ДИРЕКТОРОВ ВИТАЛИЙ КОРОЛЕВ
И ДИРЕКТОР ПО МАРКЕТИНГУ ЦКР ПАВЕЛ ПАРФЕНОВ СЧИТАЮТ, 
ЧТО И БИЗНЕСУ, И ВЛАСТИ НУЖНО ПЕРЕСМОТРЕТЬ ПРИВЫЧНЫЕ СХЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ И СОТРУДНИЧЕСТВА.

Виталий Королев Павел Парфенов 
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Власть и бизнес:
стратегия сотрудничества

«Политика
народосбережения»

— Эдуард Эргартович, переход к инно-
вационной модели экономики предпо-
лагает и активное решение социальных
проблем. Необходима соответствую-
щая социальная политика. Каким Вы
видите комплексное решение экономи-
ческих и социальных задач в Вашем ре-
гионе?
— Что касается решения социальных
вопросов — в области уже несколько
лет реализуется политика народосбе-
режения. Большое внимание уделяется
реализации приоритетных националь-
ных проектов. Уверенно развивается
жилищное строительство. В 2010 г. в
области должно быть построено 2,1
млн кв. м жилья. С начала года уже
свыше 30 тыс. семей получили деньги
по родовому сертификату в связи с ро-
ждением ребенка. 

Мы столько труда вкладываем в то,
чтобы были рабочие места! Создаем но-
вые производства, поддерживаем ма-
лый и средний бизнес, агропромышлен-
ный комплекс, создаем технопарки для
внедрения новейших технологий. У нас,
в Свердловской области, сегодня необ-
ходимо заполнить около 40 тысяч рабо-
чих мест. 

Приняты программы поддержки се-
лян, и областной бюджет активно их ре-
ализует. 

Уже сегодня можно смело утвер-
ждать, что Свердловская область спо-
собна сама себя прокормить. На Сред-
нем Урале созданы 12 успешно работа-
ющих агрофирм, планируется создать
еще восемь таких же крупных сельско-
хозяйственных предприятий. 

Шестой год подряд наша область
дает стабильный прирост объемов
промышленного производства. Прогноз
развития экономики региона изложен в
комплексной программе развития и
размещения производительных сил
Свердловской области на период до
2015 г. Согласно этому плану к
2010 г. область увеличит объем вало-
вого регионального продукта в 2,2
раза, а к 2015 г. — в 3,2 раза по срав-
нению с 2000 г.

— Как в Вашей области реализуется
проект «Доступное и комфортное жи-
лье — гражданам России»?
— Я уже упомянул, что темпы жилищно-
го строительства в Свердловской обла-
сти ежегодно возрастают. По нашим
расчетам, к концу текущего года объем
выданных на Среднем Урале ипотечных

кредитов в 5—6 раз превысит прошло-
годний показатель.

«Фонд поддержки индивидуального
жилищного строительства», созданный
Указом губернатора Свердловской об-
ласти, недавно отметил десятилетний
юбилей. 

В 2006 г. благодаря активной под-
держке в областной Думе депутатской
фракцией «Единая Россия» фонд полу-
чил дополнительно к тем средствам, ко-
торые были выделены на год, еще 50
млн руб. В том числе 24 млн — на ока-
зание помощи молодым семьям, кото-
рые работают на селе. Дополнительное
финансирование позволит нам уже
в этом году обеспечить жильем около
двухсот молодых семей — специалистов
в сфере образования, здравоохране-
ния, культуры и агропромышленного
комплекса. Более того, сейчас у нас по-
явилась возможность помочь обзавес-
тись собственным жильем и выпускни-
кам сельхозакадемий, которые будут
работать на селе. 

Принято постановление областного
правительства, согласно которому
за счет уже выделенных средств феде-
рального и областного бюджетов мы бу-
дем решать не менее острую проблему
обеспечения жильем инвалидов войны
и их семей. Схема выглядит так: на вы-
деленные средства приобретается жи-
лье по нормативу 33 кв. м на человека.
За счет федеральных средств оплачива-
ется 18 кв. м, за счет областных — еще
15 кв. м. Остальные «квадраты» финан-
сируются за счет муниципальных бюд-
жетов. 

По расчетам областного министерст-
ва экономики и труда, таких квартир
мы должны приобрести или профинан-
сировать их строительство на 420 се-
мей. Времени до конца года осталось
немного, но мы сейчас развернули ак-
тивную работу и, думаю, справимся. 

Еще одна задача, которую нам необ-
ходимо решить, — оказание помощи
в обеспечении жильем молодых семей
и бюджетников всех уровней. Прави-
тельство дает гарантии строительным
кампаниям на 1,5 млрд руб., и за счет
этих средств будет построено жилье для
молодых семей и бюджетников. Для его
приобретения им будет предоставлена
возможность оформить ипотечный кре-
дит на срок до десяти лет. Для молодых
специалистов есть еще и федеральная
программа, по которой выдаются суб-
сидии в зависимости от количества де-

тей. Таким образом, у молодежи появля-
ется реальная возможность получить
свою крышу над головой. 

Эти проекты рассчитаны не на год
и не на два, работы впереди очень много. 

— На территории Свердловской области
реализуется крупнейший в России про-
ект комплексной застройки — район
«Академический» в Екатеринбурге, для
чего потребовалось объединить усилия
крупного бизнеса, региональных вла-
стей и федерального центра. Считаете
ли Вы этот проект удачным примером
частно-государственного партнерства?
— В России в собственном жилье нужда-
ется порядка 60% населения. Однако
его цена для многих делает практически
невозможным приобретение квартиры.
Пока единственный вариант стабилизи-
ровать рост цен на жилье — это увели-
чить объемы строительства. Точечная
застройка, которая практикуется в рос-
сийских городах, задачу насыщения
рынка не решает. Альтернативой ей
должно стать комплексное освоение
территорий. Именно таким проектом яв-
ляется строительство района «Академи-
ческий» в Екатеринбурге. 

Предполагается, что там будет по-
строено более 9 млн кв. м жилья и свы-
ше 5 млн кв. м зданий займут социаль-
ные объекты, офисы и магазины.

Для эффективной реализации задач
подобного масштаба усилий одного
бизнеса или одних властей недостаточ-
но, важно объединить их. Такое частно-
государственное партнерство выгодно
всем его участникам: бизнес от реали-
зации проекта получает прибыль, муни-
ципалитет — возможность повысить ка-
чество жизни населения и свою инвести-
ционно-социальную привлекательность,
а государственная власть — механизм
эффективной реализации национально-
го проекта «Комфортное и доступное
жилье — гражданам России». Надеюсь,
что опыт реализации такого масштабно-
го проекта в столице Среднего Урала
окажется удачным.

На прошедшей видеоконференции
первого заместителя Председателя
Правительства РФ Дмитрия Медведева,
посвященной реализации приоритетных
национальных проектов, участие в кото-
рой принимал и я, руководитель Рос-
строя Сергей Круглик отметил, что про-
ект нового жилого района «Академиче-
ский» является примером для других
субъектов России.

— Какой Вы видите роль банков в инве-
стиционных процессах региона?
— Для обеспечения роста экономики
России банковская система по сравне-
нию с другими отраслями должна разви-
ваться опережающими темпами. Ключе-
вой задачей, стоящей перед региональ-
ными банками, является дальнейшее ре-
формирование банковской системы, оп-
ределенное Стратегией развития бан-
ковского сектора РФ на ближайшую
перспективу. 

В России сохраняется достаточно
высокая степень рисков для инвесто-
ров. Известны и неэтичная конкурен-
ция, и риск потери собственности (ино-
гда даже на законных основаниях), и
игнорирование интересов инвесторов
со стороны менеджеров. Поэтому глав-
ные задачи, стоящие перед органами
власти, — преодолеть сложившиеся
инфраструктурные барьеры и созда-
вать благоприятный предприниматель-
ский климат, способствующий притоку
финансовых средств в экономику Рос-
сии и активному вовлечению их в соз-
дание конкурентоспособных произ-
водств.

Как мне кажется, необходимо уве-
личить объем ресурсов, привлекаемых
банками для выдачи кредитов предпри-
ятиям и населению. А для этого на зако-
нодательном уровне следует разрешить
вовлекать в оборот средства бюджетов,
пенсионных фондов, межбанковские
кредиты, совершенствовать систему ре-
финансирования. 

Банки Среднего Урала сыграли важ-
ную роль в том, что экономика нашей
области успешно и поступательно раз-
вивается вот уже несколько лет подряд.
В результате областной банковский сек-
тор занимает третье место в стране по
объемам кредитования предприятий и
населения, лидирует среди регионов,
входящих в Уральский федеральный
округ.

Кредитный портфель для предпри-
ятий превысил три миллиарда долларов
США, а для населения — 21 млрд руб-
лей.

Для дальнейшего успешного разви-
тия банковской системы необходимо
расширять ее ресурсную базу, стимули-
ровать развитие инфраструктуры, осо-
бенно на региональном уровне, решать
проблемы демонополизации регулиро-
вания и децентрализации банковской
системы, обеспечить стабильность стра-
хования вкладов.

СВЕРДЛОВСКАЯ ОБЛАСТЬ 
ОФИЦИАЛЬНО ПРИЗНАНА САМОЙ 
СОЦИАЛЬНО ОРИЕНТИРОВАННОЙ В РОССИИ — 
ВО МНОГОМ БЛАГОДАРЯ «ПОЛИТИКЕ НАРОДОСБЕРЕЖЕНИЯ». 
В ЧЕМ ЕЕ СУТЬ И КАК ВЛАСТИ ПРЕДПОЛАГАЮТ 
РЕШАТЬ  ЖИЛИЩНЫЕ ПРОБЛЕМЫ, 
РАССКАЗЫВАЕТ ГУБЕРНАТОР СВЕРДЛОВСКОЙ ОБЛАСТИ 
ЭДУАРД ЭРГАРТОВИЧ РОССЕЛЬ.



Столь амбициозные задачи заявляются
впервые с лучших советских времен — осво-
ить 1300 га земли, на которой будут постро-
ены 9 млн кв. м жилья, где будут проживать
325 тыс. человек и парковаться 160 тыc.
автомобилей. Но у нового проекта, носяще-
го имя «Академический», принципиально
другая философия по сравнению с масштаб-
ными стройками социализма — это уже не
повальное переселение народа из общих
коммуналок в отдельные «скворечники».
Это, скорее, создание нового, учитывающе-
го все современные требования жизни горо-
да-сателлита рядом с промышленным мега-
полисом. Столь масштабный проект рассчи-
тан на реализацию в течение двух с полови-
ной десятилетий и станет одним из элемен-
тов национального проекта «Доступное и
комфортное жилье — гражданам России». 

Конец эпохи «точечной» 
застройки
Идеологом и основным инвестором про-

екта «Академический» является компания
«Ренова-СтройГруп», входящая в крупный
инвестиционно-промышленный холдинг «Ре-
нова». В 2005 г., когда стало очевидно, что
в России создаются предпосылки для разви-
тия жилищного строительства, а государст-
во обозначило обеспечение населения каче-
ственным и доступным жильем одним из ос-
новных социально-экономических приорите-
тов, стали активно прорабатываться и воз-
можные экономические модели решения
этой проблемы. Сегодня уже вполне очевид-
но, что снять жилищную проблему теми пу-
тями, которыми ее пытались решить в Рос-
сии до сих пор, а именно с помощью «точеч-
ной» застройки, не получится — возникает
слишком много «но». Их можно объединить
одним понятием — невозможность удовле-
творения всех насущных потребностей как
конкретного жителя, так и города в целом.
Единственный выход — Комплексное Освое-
ние Территорий, строительство на неосвоен-

ных прежде площадках новых полноценных
районов города, учитывающих реалии сего-
дняшнего и потребности завтрашнего дня. 

Не просто спальный район…
Согласно первоначальной градострои-

тельной концепции Екатеринбурга «Акаде-
мический» должен был представлять собой
стандартный спальный район. Однако с уче-
том изменившихся потребностей современ-
ного горожанина, в расчете на то, что про-
живание в «Академическом» — не только
решение жилищной проблемы, но и созда-
ние нового качества жизни в городе, преж-
ний взгляд на развитие этой территории был
существенно переработан. Новый район
способен поменять представление о Екате-
ринбурге как крупном промышленном цент-
ре, прежде всего своим ландшафтом — жи-
лые кварталы будут построены на берегах
живописных каналов, в которые благодаря
сложным гидротехническим работам пре-
вратится река Патрушиха. Кроме того, рай-
он будет «вписан» в лесной массив — суще-
ственную площадь займут парки и скверы. 

Проектирование «Академического» пре-
дусматривает решение многочисленных
проблем старопромышленных городов —
создание новых экономических зон, отвеча-
ющих требованиям высокотехнологичных
производств, строительство торгово-раз-
влекательных комплексов (проект преду-
сматривает создание крупнейшего на Урале
центра площадью 350 тыс. кв. м, конгресс-
холла на 60 тыс. кв. м, спортивного центра
на 72 тыс. кв. м). Важнейшей составной ча-
стью «Академического» станет строительст-
во уже на первом этапе собственных гене-
рирующих мощностей электроснабжения на
200—250 МВт и теплоснабжения на 2000
МВт на основе новейших высокопроизводи-
тельных газотурбинных технологий. Будет
решена и острейшая для крупных городов
проблема питьевой воды — магистраль-
ный водовод из стеклопластиковых труб

обеспечит подачу воды без ухудшения ее
качества. 

В то же время появление нового района,
куда, по прогнозным данным, переселится
порядка 200 тыс. человек из «старого» Ека-
теринбурга, значительно, до 20%, ослабит
нагрузку на существующую инженерную ин-
фраструктуру города — сети и дороги, что
позволит муниципалитету реконструировать
их в дальнейшем со значительно меньшими
затратами. Комплексность предполагает,
что на этой территории действительно будет
все, человек сможет получать все необходи-
мые ему услуги. Очевидна и коммерческая
выгода проекта, потому что человек стре-
мится жить там, где ему обеспечены лучшие
условия. Мы не сомневаемся, что на сегод-
няшнем строительном рынке таких проектов
нет. «Ренова» готова, неся большие затра-
ты, приходить и к большим финансовым ре-
зультатам», — отметил председатель Сове-
та директоров ЗАО «Ренова-СтройГруп» Ве-
ниамин Голубицкий. 

Партнеры и соинвесторы
Очевидно, что воплощение столь крупно-

го проекта не по силам ни региональному,
ни, тем более, муниципальному бюджетам. А
потому, по сути, единственным решением для
наименее рискованного вложения миллиард-
ных инвестиций является частно-государст-
венное партнерство. На примере «Академи-
ческого» партнерство будет выглядеть следу-
ющим образом: «Ренова-СтройГруп», имею-
щая право на 50% застройки района, оцени-
вает размер затрат на строительство магист-
ральных сетей, объектов инженерной инфра-
структуры и собственно объектов недвижи-
мости в районе «Академическ» в 316—336
млрд руб. Из них основную часть — 300—
320 млрд руб. — необходимо привлечь в
строительство объектов недвижимости, 12
млрд — в создание генерирующих мощно-
стей и 4 млрд руб. — в создание коммуналь-
ной инфраструктуры. Вклад со стороны му-

ниципалитета и государства будет осуществ-
ляться через механизмы государственных ин-
вестиций, государственных гарантий и пря-
мого бюджетного финансирования. Часть
этих средств может быть вложена в рамках
целевой программы «Жилище» в части госга-
рантий по заимствованиям для обеспечения
земельных участков инженерной инфрастру-
ктурой и возмещения части затрат областно-
го бюджета на уплату процентов по заимст-
вованиям. Кроме того, возможно выделение
денег по программе государственной под-
держки из средств Инвестфонда РФ и бюд-
жетного финансирования строительства го-
родских дорог.

Результат должен стать выигрышным для
всех — появление нового района снимет
массу «головных болей» для муниципалите-
та, значительно повысит инвестиционную
привлекательность региона и принесет при-
быль частному инвестору. Больше того, рас-
четы показали, что реализация проекта
«Академический» приведет к росту доходов
муниципального бюджета на 15—20%, а об-
ластного — на 5—7%. Это станет возможно
в том числе благодаря тому, что в районе
предполагается создание технопарка, в ко-
тором, по предварительному ТЭО, будут по-
строены 930 тыс. кв. м промышленной и де-
ловой недвижимости для размещения высо-
котехнологичных производств. Реализация
проекта позволит создать порядка 40 тыс.
рабочих мест, в том числе половина из них —
в высокотехнологичном производстве, еще
около 20 тыс. рабочих мест — в сфере об-
служивания, ориентированного на экспорт
услуг за пределы района и города. 

Это только начало…
Проект «Академический» это, по сути,

лишь пробный шар, который должен пока-
зать, как на практике осуществляется комп-
лексная застройка новых районов в реали-
ях XXI века. Накануне было объявлено, что
следующий масштабный комплексный жи-
лищный проект «Ренова-СтройГруп» реали-
зует в Перми. За ним — Челябинск.

Реализация проектов, подобных «Акаде-
мическому», позволяет удваивать годовой
объем ввода жилья в регионе, а значит, сни-
мать главную проблему, влияющую сегодня
на конечную цену жилья — острую нехватку
квартир. И в течение ближайших 10 лет бла-
годаря появлению «Академического» доступ-
ность жилья в Екатеринбурге увеличится
вдвое. «Здесь, в Екатеринбурге, для всей
страны будет продемонстрировано — есть
выход. Можно не просто копошиться в пре-
делах границ муниципальных образований,
а выйти за эти пределы, сформулировать об-
щую систему, разгрузить старую и создать
новую. Но если реализовать этот проект
только здесь и сказать, что мы все выполни-
ли, это будет неверным. Такого рода события
должны происходить в каждом городе —
только тогда проект будет выполнен», — за-
явил, находясь с визитом в Екатеринбурге,
глава Росстроя РФ Сергей Круглик.

Станислав Придвижкин
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Частно-государственное
партнерство

КРУПНЕЙШИЙ В СТРАНЕ ПРОЕКТ 
ПО КОМПЛЕКСНОМУ ОСВОЕНИЮ ТЕРРИТОРИИ (КОТ) 
БУДЕТ РЕАЛИЗОВАН В ЕКАТЕРИНБУРГЕ. 
ЭТО ПЕРВЫЙ РЕАЛЬНЫЙ ПРИМЕР ЧАСТНО-ГОСУДАРСТВЕННОГО ПАРТНЕРСТВА 
В СФЕРЕ СТРОИТЕЛЬСТВА — В ЕГО ВОПЛОЩЕНИИ УЧАСТВУЮТ 
ВЛАСТИ ВСЕХ УРОВНЕЙ. 

Будущее жилищного 
строительства — за КОТами…
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Вениамин Максович, почему реализо-
вывать такой грандиозный проект решено
именно в Екатеринбурге? 
— Для реализации проекта необходимо
было совпадение многих составляющих.
Поскольку речь фактически идет о частно-
государственном партнерстве, здесь долж-
на была быть добрая воля всех, начиная от
муниципальной и областной власти и закан-
чивая федеральными структурами. Проект
изначально инициировал губернатор
Свердловской области Эдуард Россель. 

Еще один момент — Екатеринбург об-
ладает развитой строительной инфрастру-
ктурой, которая позволяет осуществить
проект такого масштаба.

Будет ли этот проект пилотным? Не-
давно была озвучена информация, что по-
добный проект будет реализован и в Пер-
ми. Расскажите об этих планах подробнее.
— Безусловно, это пилотный проект, мож-
но даже сказать — модельный. Мы хотим
отработать на нем технологии взаимодей-
ствия всех ветвей власти и частного бизне-
са,  отработать проектные решения.

Компания «РЕНОВА-СтройГруп» по
всей стране планирует выйти на 5—7 про-
ектов такого масштаба. Мы уже провели
переговоры в Перми, Челябинске. Я не хо-
чу пока называть других городов, но мы
работаем над тем, чтобы подготовить там
необходимые площадки. Проект комплекс-
ного освоения территории — это уникаль-
ный рыночный продукт именно компании
«РЕНОВА-СтройГруп». Мы вложили в него
значительные финансовый и интеллекту-
альный ресурсы. 

Почему Вы выбрали путь частно-госу-
дарственного партнерства?
— Серьезную поддержку «Академическо-
му» на всех этапах, связанных с  подгото-
вительной фазой и проектированием,
оказывает мэрия Екатеринбурга — мы бы
просто не смогли продвинуться вперед,
если бы в этом процессе не участвовали
структуры города. Определяющей была
и остается роль губернатора Свердлов-
ской области. Очень серьезный интерес к
проекту продемонстрирован и на феде-
ральном уровне, в частности руководите-
лем Росстроя Сергеем Кругликом. Я хо-
тел бы выразить большую благодарность
по этому поводу, поскольку его участие
много добавило к пониманию нашего
проекта. 

Если бы мы создавали проект такого
масштаба без ориентации на то, что сего-
дня делается в России с точки зрения госу-

дарственной политики в сфере жилищного
строительства, то его просто нельзя бы
было развернуть. Поэтому мы постоянно
консультируемся со специалистами феде-
ральных структур: состоялись обществен-
ные слушания в Министерстве региональ-
ного развития, сейчас готовится совеща-
ние в аппарате полномочного представи-
теля Президента РФ по Уральскому феде-
ральному округу, где мы тоже рассчитыва-
ем получить поддержку и помощь в реали-
зации проекта. 

Я думаю, что это та редкая ситуация,
когда совпадают интересы всех, кто сего-
дня обеспокоен судьбой жилищного строи-
тельства в регионах, во всей России, всех,
кто по-государственному к этому относит-
ся. И «РЕНОВА» как социально-ориенти-
рованный бизнес, безусловно, собирается
реализовывать свои проекты, ориентиру-
ясь на эти интересы. 

Есть ли вероятность, что реализация
проекта станет одним из способов монопо-
лизации рынка, а с другой стороны, не
начнет ли «РЕНОВА» выступать, как спе-
кулянт на строительном рынке?
— Здесь надо сразу сказать о том, что,
во-первых, рынок не монополизируется,
а, наоборот, открывается для всех уча-
стников: «РЕНОВА-СтройГруп» намерена
на тендерной основе привлекать и стро-
ительные компании, и компании, произ-
водящие строительные материалы, и
проектные бюро. Второй момент: мы,
безусловно, заинтересованы выйти на
максимальный уровень капитализации
по проекту «Академический». Но, дейст-
вуя как спекулянты, распродавая все на
самых ранних фазах, мы этого эффекта
достигнуть не сможем. Наконец, если бы
мы действовали как спекулятивная стру-
ктура, нам не надо было бы вкладывать
сегодня такие ресурсы в проектирова-
ние, настаивать на том, что мы должны
обеспечить единое проектное решение и
архитектурный контроль по всему рай-
ону. Создать спальный район гораздо
дешевле, чем построить новый город. Но
мы понимаем, что в перспективе че-
рез 15—20 лет рынок России, безуслов-
но, будет более цивилизованным и оста-
нутся на этом рынке те, кто думает о бу-
дущем, а не о том, как урвать сегодня.
«РЕНОВА» совершенно точно не относит-
ся к числу тех, кто думает только о сего-
дняшнем дне, иначе мы бы не стали вкла-
дывать долгосрочные инвестиции и ис-
кать столь серьезных партнеров в этом
бизнесе.

ИНИЦИАТОРОМ СТРОИТЕЛЬСТВА НОВОГО РАЙОНА, 
А ПО СУТИ, ГОРОДА-САТЕЛЛИТА РЯДОМ С ЕКАТЕРИНБУРГОМ 
СТАЛА КОМПАНИЯ «РЕНОВА-СТРОЙГРУП». 
О ПРЕИМУЩЕСТВАХ И ПЕРСПЕКТИВАХ ПРОЕКТА, 
ПОЛУЧИВШЕГО НАЗВАНИЕ «АКАДЕМИЧЕСКИЙ», 
РАССКАЗЫВАЕТ ПРЕДСЕДАТЕЛЬ СОВЕТА ДИРЕКТОРОВ ЗАО «РЕНОВА-СТРОЙГРУП»
ВЕНИАМИН ГОЛУБИЦКИЙ. 

Альтернативное решение —
города-сателлиты

Приоритетными направлениями социально-
экономической политики Правительства РФ в
2006—2009 гг., по недавним заявлениям Мини-
стерства экономического развития и торговли
РФ в прогнозе социально-экономического разви-
тия РФ, станут модернизация социальной сфе-

ры, технологическая модернизация, улучшение
инвестиционного климата, новая региональная
политика и энергетическая безопасность. Для
улучшения инвестиционного климата в стране
необходимо преодолеть отставание в развитии
транспортной инфраструктуры путем реализа-
ции инфраструктурных проектов с участием
средств Инвестиционного фонда, формирования
сети технико-внедренческих, производственных,
рекреационных и портовых особых экономиче-
ских зон, создания Государственной корпорации
развития, расширения программ по поддержке
развития малого бизнеса и снижения админист-
ративных барьеров. При этом задача государст-
ва в области инвестиционной политики — не
просто дать частному капиталу все, что он про-
сит, а  уравновесить его интересы с рядом соци-
ально-экономических интересов территорий и
страны в целом.

В отраслевой структуре иностранных инве-
стиций можно отметить заметное снижение доли
обрабатывающих производств (с 35,2% до 25,2)

и рост инвестиций в добычу полезных ископае-
мых (с 19,4% до 33,4), в торговлю (с 18,2% до
18,6), в финансовую деятельность (с 4,3% до
7,8).

Увеличение объема поступивших иностран-
ных инвестиций по перечисленным производст-

вам происходило в основном за счет прочих ин-
вестиций. Исключением является «Добыча топ-
ливно-энергетических полезных ископаемых»,
где прямые инвестиции составили 97,5% от всех
иностранных поступлений по этому виду эконо-
мической деятельности.

Наметившаяся в 2005 г. тенденция доми-
нирования обрабатывающих производств в
структуре поступивших иностранных инвестиций
в Россию в I квартале 2006 г. изменилась, и на
первый план, как и в прошлые годы, вышла до-
быча полезных ископаемых.

Самый большой объем иностранных инве-
стиций поступил из Индии (1,5 млрд USD), кото-
рая обогнала традиционных лидеров: Кипр, Ни-
дерланды, Германию.

Крупнейшими иностранными инвесторами в
Россию уже традиционно считаются: Кипр, Ни-
дерланды, Германия, Люксембург, Великобрита-
ния, США. Их доля в общем объеме накоплен-
ных иностранных инвестиций составила 79%, в
том числе по прямым инвестициям — 80,4%.

ЛИДИРУЮЩИЕ ПО ПРИВЛЕЧЕНИЮ ИНОСТРАННЫХ ИНВЕСТИЦИЙ ОТРАСЛИ — ДОБЫЧА

ПОЛЕЗНЫХ ИСКОПАЕМЫХ И ОБРАБАТЫВАЮЩИЕ ПРОИЗВОДСТВА. РОССИЙСКИЙ РЫНОК

НЕДВИЖИМОСТИ, УВЫ, НЕ ПРИВЛЕКАЕТ ЗАРУБЕЖНЫХ ИНВЕСТОРОВ. РАЗИТЕЛЬНЫЕ ИЗМЕНЕНИЯ

УРОВНЯ ИНВЕСТИЦИЙ В СФЕРЕ ОПЕРАЦИЙ С НЕДВИЖИМЫМ ИМУЩЕСТВОМ (С 7,7% ДО 4,9)

СВЯЗАНЫ С ГАЛОПИРУЮЩИМ РОСТОМ ЦЕН НА НЕДВИЖИМОСТЬ НА ФОНЕ УКРЕПЛЕНИЯ РУБЛЯ

И ВЫСОКИХ ЦЕН НА НЕФТЬ (ПРИТОК СВОБОДНЫХ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ) И НЕАДЕКВАТНЫМИ

ТЕМПАМИ РОСТА РЕАЛЬНЫХ ДОХОДОВ НАСЕЛЕНИЯ. ПРИ ЭТОМ ПРОИСХОДИТ СТОЛКНОВЕНИЕ

СОЦИАЛЬНЫХ ЗАКАЗОВ — СПЕКУЛЯТИВНЫХ ИНТЕРЕСОВ КОМПАНИЙ,

ЗАРАБАТЫВАЮЩИХ НА СТРОИТЕЛЬСТВЕ ЖИЛОЙ НЕДВИЖИМОСТИ, 

И ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ.

СИТУАЦИЮ, СЛОЖИВШУЮСЯ НА ИНВЕСТИЦИОННОМ ПОЛЕ СТРАНЫ,

КОММЕНТИРУЕТ НАЧАЛЬНИК ОТДЕЛА МОНИТОРИНГА КРЕДИТНО-

ФИНАНСОВОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ЦЕНТРА ИССЛЕДОВАНИЙ

ИНВЕСТИЦИОННОГО РЫНКА ПРИ МИНЭКОНОМРАЗВИТИЯ РФ, 

К.Э.Н. ОЛЬГА ДМИТРИЕВА. 

Согласно данным Росстата, в I квартале 2006 г. в экономику России поступило 8,8 млрд USD
иностранных инвестиций, что на 46% больше, чем в I квартале 2005 г. Объем прямых иностранных
инвестиций  (ПИИ) за этот период увеличился в 2 раза и составил 3,845 млрд USD. В том числе на
13,1% увеличились взносы иностранных инвесторов в акционерный капитал российских компаний.
При этом доля ПИИ в общем объеме поступивших иностранных инвестиций возросла с 31,9% (I
квартал 2005 г.) до 43,8% (I квартал 2006 г.). Объем прочих инвестиций по итогам I квартала 2006 г.
увеличился на 17,2% и составил 4,714 млрд USD, однако их доля в общем объеме поступивших за
этот период инвестиций уменьшилась с 66,8% (I квартал 2005 г.) до 53,6% (I квартал 2006 г.).
Уровень портфельных инвестиций остается низким для России — 230 млн USD, или 2,6% от общего
объема инвестиций. Тем не менее их объем относительно предыдущего года вырос в 2,9 раза.

К СВЕДЕНИЮ

Франция

США

Германия

Великобритания

Люксембург

Нидерланды

Кипр

■ — прямые ■ — портфельные ■ — прочие

Основные страны-инвесторы в структуре накопленных иностранных инвестиций на конец марта 2006 г.

0 5000 10 000 15 000 20 000 25 000

Структура поступления в Россию иностранных
инвестиций в I квартале 2005 г.

Структура поступления в Россию иностранных
инвестиций в I квартале 2006 г.

■ обрабатывающие производства — 25,2%
■ добыча полезных ископаемых — 33,4%
■ транспорт и связь — 8,0%
■ операции с недвижимым имуществом — 4,9%
■ оптовая и розничная торговля — 18,6%
■ другие — 9,9%

■ обрабатывающие производства — 35,2%
■ добыча полезных ископаемых — 19,4%
■ транспорт и связь — 13,0%
■ операции с недвижимым имуществом — 7,7%
■ оптовая и розничная торговля — 18,2%
■ другие — 6,5%

Инвестиционное поле России
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Александр Николаевич, расскажите,
пожалуйста, в чем же особенности «ипоте-
ки для военнослужащих»?
— Правительством России при участии
Минобороны был разработан и принят Го-
сударственной Думой Закон № 117-ФЗ «О
накопительно-ипотечной системе жилищно-
го обеспечения военнослужащих». Основ-
ная идея состоит в переводе обязательств
государства перед военнослужащими в жи-
лищной сфере из натуральной формы (пре-
доставление квартиры) в денежную. Это
позволит им самостоятельно принимать ре-
шение по выбору места проживания, каче-
ству и размеру приобретаемого жилого по-
мещения, не дожидаясь окончания службы,
как сейчас. 

Основой для создания накопительно-
ипотечной системы (НИС) являются долго-
срочный характер воинской службы (в сре-
днем 15—20 лет) и предусмотренные в
бюджете целевые ассигнования для накоп-
ления средств на именных накопительных
счетах военнослужащих с последующим
приобретением ими жилья.

Размер накопительного взноса на одно-
го частника устанавливается Федеральным
законом о федеральном бюджете с учетом
уровня инфляции, предусмотренного про-
гнозом социально-экономического разви-
тия РФ на очередной год.

Согласно Указу Президента Российской
Федерации от 20 апреля 2005 г. для реа-
лизации поставленных задач создано феде-
ральное государственное учреждение «Фе-
деральное управление накопительно-ипо-
течной системы жилищного обеспечения
военнослужащих». 

Следует ли это понимать так, что с
2005 г. для военнослужащих ипотека бу-
дет единственной возможностью получить
жилье в собственность по окончании срока
службы? Или еще будет возможность полу-
чить квартиру, не участвуя в ипотечной
программе, от государства?
— С введением новой накопительно-ипо-
течной системы на переходный период со-
хранится существующая система обеспече-
ния жильем военнослужащих, заключивших
контракты до 1 января 2005 г. Она пред-

полагает получение жилого помещения по
окончании военной службы либо в нату-
ральном виде, либо с помощью государст-
венных жилищных сертификатов.

Президент выразил озабоченность де-
мографической ситуацией в России. А за-
планированные 54 кв. м жилой площади
предполагают наличие у семьи военнослу-
жащего 1 ребенка. МО РФ готовит какие-
либо инициативы для решения демографи-
ческой проблемы семей военнослужащих?
— Законом принят расчетный состав семьи
военнослужащего — 3 человека. Рассчиты-
вается, что за 17 лет военной службы
(средняя продолжительность военной служ-
бы до достижения 20 лет календарной вы-
слуги) на именном счете участника системы
должны быть накоплены средства для при-
обретения жилья площадью 54 кв. м. Вме-
сте с тем, продолжая служить, военнослу-
жащий остается участником НИС, и на его
именной накопительный счет по-прежнему
поступают деньги. Поэтому, например, при
достижении 27 лет календарной выслуги
(45 лет) участник получит средства, поку-
пательная способность которых должна
позволить приобрести жилье большей пло-
щади.

Кроме того, при включении военнослу-
жащего в НИС имеющаяся у него или чле-
нов его семьи жилая площадь не учитыва-
ется. Независимо от этого он при желании
станет участником программы и получит
накопленные денежные средства.

Если военнослужащий, не прослужив
18 лет в рядах Вооруженных Сил, решает
уволиться, он лишается и права стать соб-
ственником жилья, и всех накопительных
взносов, которые он получил за время
службы? 
— Закон предусматривает, что в случае
увольнения военнослужащего по четырем
основаниям: по достижении предельного
возраста пребывания на военной службе,
по состоянию здоровья, в связи с организа-
ционно-штатными мероприятиями и по се-
мейным обстоятельствам до достижения

выслуги 20 лет в календарном исчислении,
право собственности на квартиру сохраня-
ется. Если же военнослужащий при уволь-
нении по льготным основаниям признан ну-
ждающимся в жилье, ему выплачиваются
денежные средства, которые он мог бы на-
копить до 20 лет выслуги.

При досрочном увольнении участника
НИС с военной службы, если у него не
возникли основания на использование на-

коплений, он обязан возвратить выплачен-
ные уполномоченным федеральным орга-
ном суммы по договору целевого жилищ-
ного займа. Кроме того, придется упла-
тить проценты по этому займу по ставке,
установленной договором о предоставле-
нии целевого жилищного займа. А платить
придется ежемесячными платежами в те-
чение десяти лет.

В случае гибели или смерти военнослу-
жащего, признания его в установленном
порядке безвестно отсутствующим или
объявления его умершим члены его семьи
получают право на использование накоп-
лений, учтенных на именном накопитель-
ном счете.

При этом в случае признания военно-
служащего, имеющего выслугу от 10 до 20
лет (а в случае его гибели или смерти неза-
висимо от выслуги), нуждающимся в улуч-
шении жилищных условий ему (членам его
семьи) могут выплачиваться дополнитель-
ные денежные средства, которые военно-
служащий мог бы накопить до даты дости-
жения выслуги двадцать лет.

Какой накопительный взнос на участ-
ника программы ипотечного кредитова-
ния предусмотрен и как определяется эта
сумма? 

— Стоимость квадратного метра жилья
берется в среднем по стране. В соответст-
вии с законом размер ежегодного накопи-
тельного взноса на одного участника НИС
рассчитывался в 2004 г. исходя из необхо-
димости накопления за 17 лет участия в си-
стеме средств, достаточных для приобрете-
ния квартиры общей площадью 54 кв. м
(расчетная покупательная способность —
3,1 кв. м в год).

Однако из-за значительного роста сто-
имости жилья за последние годы покупа-
тельная способность накопительного взно-
са снизилась практически в два раза. 

В связи с этим Минобороны России в
рамках подготовки проекта федерального
закона «О федеральном бюджете на 2007
год» в Минфин России направлены предло-

жения о компенсации накопительных взно-
сов 2005, 2006 годов. Предлагается так-
же определить размер накопительного
взноса 2007 года с целью сохранения его
покупательной способности на уровне
расчетной — 3,1 кв. метра в год. Предло-
жения Минобороны России не были под-
держаны Минфином России, и разногласия
вынесены на рассмотрение бюджетной ко-
миссии.

Одновременно в соответствии с реше-
нием Комитета по обороне Государствен-
ной Думы Правительству РФ рекомендова-
но при подготовке проекта федерального
закона «О федеральном бюджете на 2007
год» изыскать возможность увеличения фи-
нансирования расходов Минобороны Рос-
сии по сравнению с планируемым, в том
числе на накопительно-ипотечную систему
жилищного обеспечения военнослужащих
(включая компенсацию размеров накопи-
тельных взносов на 2005, 2006 годы и
проведение эксперимента) — на 1,77 млрд
рублей. 

В чем суть эксперимента, который бу-
дет проведен по инициативе Минобороны
РФ в НИС?
— Основной его целью является разра-
ботка мер и механизмов, позволяющих во-
еннослужащим приобретение жилья с ис-
пользованием системы ипотечного креди-
тования.

Нам предстоит определить условия,
позволяющие практически реализовать
нормы Федерального закона «О накопи-
тельно-ипотечной системе»; обеспечить
привлекательность этой системы для воен-
нослужащих; разработать новые кредит-
ные продукты, интересные для военнослу-
жащего. 

На первом этапе, до декабря 2006 го-
да, планируется разработать нормативные
правовые документы Правительства РФ по
проведению эксперимента.

На втором, в течение 2007 года, —
приступим к предоставлению ипотечных
кредитов военнослужащим и продолжим
совершенствовать нормативные правовые
акты с учетом результатов эксперимента.

Национальные 
проекты

В США, ФРГ, Франции, Китае, Турции и других странах военнослужащие на период контракта
обеспечиваются служебными квартирами. Для этого военными ведомствами арендуется жилье или
выплачиваются компенсации для поднайма жилых помещений.
Во время прохождения службы военнослужащим открываются расчетные счета с последующим
ежемесячным начислением на них средств до момента его выхода на пенсию. Источником средств
может быть и госбюджет, как в Китае, и личные средства военнослужащих, как в Турции, ФРГ, Франции.
После окончания службы накопленные средства используются военнослужащими для приобретения
жилых помещений. Жилье можно приобрести в кредит с выплатой задолженности и в период
прохождения службы.

В ТО ЖЕ ВРЕМЯ…

В ПРОЦЕССЕ РЕАЛИЗАЦИИ НАЦИОНАЛЬНОГО ПРОЕКТА 
«ДОСТУПНОЕ ЖИЛЬЕ» ВСЕ БОЛЬШЕ ВНИМАНИЯ УДЕЛЯЕТСЯ ИПОТЕКЕ.
ВОЕННОСЛУЖАЩИХ ПРОГРАММА ИПОТЕЧНОГО КРЕДИТОВАНИЯ КОСНУЛАСЬ 
В 2005 ГОДУ. 
КАК БУДЕТ ТЕПЕРЬ РЕШАТЬСЯ «КВАРТИРНЫЙ ВОПРОС» В АРМИИ 
РАССКАЗЫВАЕТ ПЕРВЫЙ ЗАМЕСТИТЕЛЬ НАЧАЛЬНИКА ЦЕНТРАЛЬНОГО
ОРГАНИЗАЦИОННО-ПЛАНОВОГО УПРАВЛЕНИЯ КАПИТАЛЬНОГО СТРОИТЕЛЬСТВА
МИНИСТЕРСТВА ОБОРОНЫ РФ ГЕНЕРАЛ-МАЙОР АЛЕКСАНДР РЫЛЬСКИЙ.

Ипотека для военных
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Валерий Викторович, Ваша фирма
основана в середине девяностых. Как
Вы пришли в этот бизнес? С чего начи-
нали?
— По образованию я — учитель, окон-
чил педагогический вуз, преподавал гео-
графию, работал методистом, заместите-
лем директора училища... Возглавлял по-
исковый клуб, мы с ребятами разыскива-
ли пропавших без вести солдат, погиб-
ших на фронтах Второй мировой... Даже
занимал пост вице-президента всего по-
искового движения на территории СНГ.
Видимо, неплохо получалось — за эту
работу Президент наградил меня орде-
ном Отечества II степени, я получил ме-
даль ЮНЕСКО. И вообще я считал, что
работа с детьми — мое призвание.

Но как-то сосед — он работал в газо-
вой службе — предложил поработать в
строительстве. Времена были тяжелые,
надо было как-то выживать — решил по-
пробовать. Так я с должности замдирек-
тора ушел «на лопату». Два года так
проработал. А потом директор строи-
тельного треста в Истре предложил соз-
дать газовый участок. Создал, сдал один
объект. После этого тот же директор ска-
зал, что пора создавать свою фирму. И
хотя сделать это было непросто — я ри-
скнул. Так в декабре 1995 года и возни-
кла фирма «Данко»…

А почему «Данко»? 
— Потому что наше дело — светить,
греть. Взгляните на наш логотип — види-
те, рука, а в ней сердце. Мы же несем те-
пло людям — это теперь девиз нашей
фирмы. 

Начинали с малого. Строили газопро-
воды. Сначала по чужим проектам. Наб-
рались опыта — создали свой проектный
отдел. Это было правильное решение.
Не будь этого отдела — сегодня имели
бы большие проблемы. Зато теперь мо-
жем сами спроектировать объект, сами
же смонтировать и сдать. 

Сейчас у нас шесть направлений де-
ятельности: проектирование, монтаж
газопроводов, обслуживание импортно-
го оборудования, система вентиляции и
кондиционирования, отопление, ком-
муникации, есть и свой транспортный
участок.

Проектное направление у Вас — ос-
новное?
— Ну почему же? У нас все направления
главные. И проектное, и строительное, и
обслуживание оборудования. Мы ведь
все котлы, которые монтируем, берем
потом на обслуживание. У нас сейчас 30
котлов разных модификаций: производ-
ства Италии и Швеции, Германии, Чехии
и Франции. Есть такие «умные» котлы,
которые могут обеспечить поддержание
в конкретной точке запрограммирован-
ной температуры. Есть и такие, которые
отапливают не только дом, но и собачью
будку. Выбор очень большой — на лю-
бой вкус и кошелек, каждый может подо-
брать что-то оптимальное для себя. 

К примеру, к Вам обращается физи-
ческое лицо, хочет провести газопровод.
С чего начнете? 
— Начинаем с того, что объясняем, ка-
кие этапы предстоит пройти, какой пере-
чень документов надо будет подготовить
сразу, какой на следующих этапах. Этот
перечень, в принципе, дает представле-
ние, что нужно пройти человеку от пер-
вого его заявления до пуска газа. Заказ-
чик приносит этот комплект документов и
передает доверенность на право пред-
ставления в тресте газового хозяйства.
Когда все проблемы улажены — мы на-
чинаем работать. Раньше, 15—20 лет
назад, трубы были небольшого диамет-
ра. Сегодня ситуация иная — заклады-
ваются трубы, которые не просто пода-
ют газ, но используются как накопитель.
Чтобы можно было обеспечить не одну
лишь дачу, а все соседние дома.

Вы занимаетесь этим бизнесом боль-
ше десяти лет. Какую нишу на рынке за-
нимает фирма «Данко»? 
— Признание и авторитет завоевывают-
ся не в один день. У фирмы хорошая ре-
путация. Мы сумели сохранить свое имя
в девяностых годах, в начале 2000-х. Те,
кто начинал свой бизнес в девяностых, я
думаю, понимают, о чем речь. Многие
фирмы закрывались, как только заканчи-
вался срок действия лицензии. Потом от-
крывались заново, но под новым именем.
Мы научились жить в дружбе с законом.
Сегодня слова «репутация», «надеж-
ность» значат очень многое для любой
компании. Мы свое доброе имя сохрани-
ли и стараемся, чтобы отношения с кли-
ентом строились на основе доверия и ма-
ксимальной открытости. Лицензию про-

длеваем уже в четвертый раз. И хотя у
нас есть свои проблемы — а у кого их
нет? — «Данко» живет, развивается,
строит планы на будущее.

У нас сложился определенный круг
заказчиков. Те, кто хоть раз к нам обра-
щался, как правило, рекомендуют нас
своим знакомым, те — своим. Так что без
работы мы не останемся. 

Насколько я знаю, сфера Ваших ин-
тересов не ограничивается рамками од-
ного района?
— Мы никогда не старались территори-
ально к чему-то привязываться. В основ-
ном работаем в Истринском, Красногор-
ском районах. Но выполняли заказы и в
Нарофоминском, и в Солнечногорском, и
в Одинцовском, и в Мытищинском рай-
онах. Так что ограничений каких-то нет. 

Чем привлекает «Данко» своих кли-
ентов?
— Расценки на многие услуги у нас зна-
чительно ниже, чем у наших конкурен-
тов. Мы стараемся быть честными с за-
казчиками. Наше преимущество — в про-
зрачности отношений подрядчик — кли-
ент. И если услуга стоит столько-то — не
станем в разы завышать на нее цену. Но
сразу скажу, что основную ставку мы де-
лаем на качество. Здесь мы дадим фору
многим конкурентам. Потому что так, как
монтируют наши специалисты, дай Бог
всем. Плюс красота монтажа — вы бы
видели, как мастерски они это делают! А
от красоты монтажа очень многое зави-
сит. Если красиво — значит, сделано
правильно.  

Судя по тому, как Вы отзываетесь о
своих сотрудниках, команда у вас подо-
бралась надежная?

— Да, коллектив у нас действительно хо-
роший. «Лишних» людей нет, каждый от-
вечает за свой участок и понимает, что
чем больше и лучше мы сделаем — тем
больше сможем заработать. Сейчас у
нас шесть бригад — работы хватает на
всех. Все, что мною делается — делает-
ся для коллектива. Что-то урвать лично
для себя, быстро обогатиться — это не
метод. 

Люди, которые работают в «Дан-
ко», — это действительно высококласс-
ные специалисты, настоящие професси-
оналы. Все, что касается монтажа, ус-
тановки оборудования, самого процес-
са производства, мы уже просто асы.
Сложно представить ситуацию, с кото-
рой мы бы не справились. О газе мы
знаем все!

Инфраструктура

«О газе мы знаем все!»
ЛЮБОЙ НОВОСТРОЙКЕ — БУДЬ ТО КОТТЕДЖ, МНОГОЭТАЖНОЕ ЗДАНИЕ 
ИЛИ ДАЧНЫЙ ДОМИК — ТРЕБУЕТСЯ ГАЗ. 
НЕТ ГАЗА — НЕТ И ТЕПЛА. 
ОБЩЕСТВО С ОГРАНИЧЕННОЙ ОТВЕТСТВЕННОСТЬЮ «ДАНКО» 
ЗАНИМАЕТСЯ СТРОИТЕЛЬСТВОМ ГАЗОПРОВОДОВ УЖЕ БОЛЕЕ ДЕСЯТИ ЛЕТ. 
ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР ВАЛЕРИЙ КУРАКОВ УТВЕРЖДАЕТ, 
ЧТО О ГАЗЕ СПЕЦИАЛИСТЫ ЕГО ФИРМЫ ЗНАЮТ ВСЕ.

Проектирование, строительство 
и монтаж газопроводов любой
сложности.
Все виды работ по газификации
объектов:
■ коттеджные застройки

■ многоэтажные здания

■ котельные

■ ГРП (газорегуляторные пункты)

■ сервисное обслуживание импортного

оборудования

ООО «Данко-В»
143500, Московская область, г. Истра,
Чеховский переулок, д.5
Тел./ф.: (495)994-57-24, (231)4-37-24, 
danko-istra@yandex.ru
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С чего начинался Ваш бизнес и в чем он
состоит сейчас?
— Наша компания работает с 1993 г., то есть
уже 14-й год, на рынке подмосковного дачно-
го и коттеджного строительства. Мы начинали
строить сразу с коттеджных поселков. Выпол-
няли полный цикл строительства, с девелопер-
ской стадии — нахождения земельного участ-
ка, получения технических условий, всей доку-
ментации, согласования строительства всех
объектов недвижимости — до сдачи поселка
под ключ. Первым нашим опытом был кот-
теджный поселок на 77 домов, построенный в
районе Голицыно. С тех пор мы построили
уже 14 дачных и коттеджных поселков не
только в Московской области, но и в других
регионах. В1997—99 годы мы занимались
строительством поселков на Рублево-Успен-
ском шоссе. Они завершены, и поселки эти
достаточно высокого класса. 

Мы работаем в элит-классе, бизнес-клас-
се и эконом-классе. Помимо строительства
коттеджных поселков работаем в эксклю-
зивных нишах, о которых мало кто слышал.
Это строительство усадеб, ранчо и других
объектов.

На рынке подмосковного дачного и кот-
теджного строительства RODEX GROUP пози-
ционируется как первый вертикально интег-
рированный инвестиционно-строительный
холдинг полного цикла. В чем преимущества
такого структурирования? 
— В 2005 г. было решено провести организа-
ционно-технические мероприятия по реоргани-
зации нашей компании, и из отдельно сущест-

вующих подконтрольных нам компаний со сла-
бой степенью аффилированности мы создали
холдинговую структуру — инвестиционно-стро-
ительный холдинг полного цикла. Вертикаль-
ная интеграция состоит в том, что все задачи,
которые необходимо решить для реализации
инвестиционно-строительных проектов, дачно-
го и коттеджного строительства, мы осуществ-
ляем только собственными силами или силами
организаций, которые у нас находятся на аут-
сорсинге. В основном это собственные мощно-
сти, вплоть до производства стройматериалов
и систем инженерного обеспечения. 

В сентябре 2005 г. мы создали ОАО «Уп-
равляющая компания RODEX GROUP», кото-
рая в настоящий момент является главным
мозговым центром и управляющим звеном в
организации всех проектов. RODEX GROUP
управляет и ставит задачи перед всеми ком-
паниями холдинга. А их сейчас более 30. 

Наверное, чтобы структура работала сла-
женно, необходима команда, на которую
можно положиться и в которой каждый четко
знает, за какой участок он отвечает?
— Интеграция предполагает жесткий конт-
роль со стороны управляющей компании. С
одной стороны, жесткое предписание, с дру-
гой — вознаграждение в соответствии с систе-
мой мотивации компании. По большому счету,
все зависит от команды. Если все живут одной
идеей, одной целью, с чувством локтя, с абсо-
лютно прозрачной системой мотивации, если
грамотные руководители могут создать такой
коллектив, установить эти взаимосвязи, то под
такую команду легко найти деньги и можно
реализовать проект любой сложности. Если в
прошлом году мы вели 4 проекта, то сейчас
уже 6, а к концу года добавятся еще 2. На
следующий год у нас предполагаемый рост
объемов — от 25 до 35%. 

При строительстве поселков Ваша компа-
ния не ограничивается постройкой одних
лишь жилых домов?
— Да, наши генподрядчики доводят проект до
полного завершения, и помимо домов, мы за-
нимаемся строительством дорог, инфраструк-
туры, всех сетей: магистральных, внутрипло-
щадочных, реализацией каких-то социальных
проектов (в зависимости от класса строящего-
ся объекта). Например, в наших поселках

кроме административно-хозяйственных комп-
лексов (администрации, коммунальных служб,
охраны) есть мойка, спортивные и детские
комплексы. Сейчас ведем поселок на Ново-
рижском шоссе в районе 55-го км, где мы
строим фитнес-клуб непосредственно для жи-
телей этого поселка (спортивный зал, фитнес-
центр с бассейном и т.д.). На каждой террито-
рии предусматриваем магазин, на некоторых
в зависимости от количества домов — ресто-
раны или кафе, магазины строительных мате-
риалов и т.д. Я хочу сказать, что ни один из
наших поселков не остается без определенно-
го наполнения. 

Какова роль Вашего холдинга в реализа-
ции национального проекта «Доступное и
комфортное жилье»?
— Мы принимаем участие в этой программе.
Но для начала надо определить — доступное
для кого и в каком объеме? С точки зрения де-
шевизны или с точки зрения возможности при-
обретения, прозрачности? Если государство
дает землю и ставит задачу построить на этом
месте то-то и то-то по таким-то ценам — тогда
это уже будет социальное жилье. Мы же сей-
час работаем в сегменте зарождающегося сре-
днего класса с доходом от 1000 долл. Для них
данная программа тоже должна работать, по-
тому что в основном это молодые семьи и им
нужна поддержка государства. Они не могут
себе позволить приобрести в Москве квартиру,
где стоимость кв. м составляет 3500 долл. У
нас же в поселках со всей инфраструктурой
стоимость кв. м — 1300 долл. В этом смысле
мы делаем доступное жилье. Мы работаем на
рынок, где потребительская масса составляет
25—40%. 

С точки зрения цены и возможности про-
живания, транспортной доступности и орга-
низации рабочих мест, возможности исполь-
зования для постоянного проживания и рабо-
ты мы эту программу начали реализовывать
еще год назад. За год мы построили 230 до-
мов. Все наши проекты эконом-класса или по-
вышенной комфортности (как мы их называ-
ем) в ценовой категории от 100 тыс. до 300
тыс. Около 350 домов запланировано на
следующий год. При этом мы участвуем в ре-
ализации национального проекта только за
счет частных инвестиций! 

Без участия со стороны государства?
— Все проекты мы реализуем исключительно
своими силами. Никакого участия государст-
ва в этом нет: никаких дотаций или льгот мы
не получаем. Напротив, в настоящее время
существуют определенные сложности в полу-
чении необходимых согласований и разреши-
тельной документации. 

Создание необходимой инфраструктуры
— тоже целиком забота застройщика. Хол-
динг RODEX GROUP обладает необходимым
набором мощностей, поэтому мы своими сила-
ми прокладываем необходимые коммуника-
ции, обеспечиваем электрификацию, газифи-
кацию поселков, осуществляем строительство
качественных дорог. Всю инфраструктуру по-
селка и ее последующую эксплуатацию мы
также осуществляем самостоятельно.

Мы обратились в районы и выразили го-
товность на конкурсной основе и по рыночной
цене выкупить земельные участки. От власт-
ных структур требуется только предоставле-
ние необходимого земельного ресурса из ре-
зерва перераспределения, на котором можно
было бы построить жилье и впоследствии его
продать. По сей день ряд перспективных с ин-
вестиционной точки зрения участков земли
сельхозназначения простаивает десятки лет. 

Проблема в том, что зачастую админист-
рация не заинтересована в предоставлении
земли для реализации подобных программ. 

Безусловно, строительный сектор на сего-
дняшний день испытывает множество трудно-
стей на различных стадиях реализации объек-
тов, тем не менее мы с уверенностью смотрим
в будущее. В планах холдинга RODEX GROUP
— активно развивать сегмент современных
дачных поселков и выводить на рынок по край-
ней мере по три новых проекта в год, обеспе-
чивая тем самым жителей Московского регио-
на качественным жильем для отдыха или по-
стоянного проживания по доступным ценам.

ОАО «РОДЭКС Груп» — инвестиционно-строитель-
ный холдинг полного цикла на рынке подмосков-
ного дачного и коттеджного строительства.
Адрес: 121069 РФ г. Москва, 
Трубниковский пер. д. 22 стр. 2
Телефоны: 203-92-00, 203-02-09, 203-24- 61 
Факс: 203-03-67. E-mail: info@rodexgroup.ru

Прозрачность необходима 
не только бизнесу…

КАКОВЫ КРИТЕРИИ «ДОСТУПНОСТИ» ЖИЛЬЯ? ДЛЯ КОГО ПРЕДНАЗНАЧЕНО ТАКОЕ ЖИЛЬЕ? 
ЖДУТ ЛИ СТРОИТЕЛИ ПОМОЩИ ОТ ГОСУДАРСТВА В РАМКАХ РЕАЛИЗАЦИИ НАЦИОНАЛЬНОГО ПРОЕКТА? 
У ГЕНЕРАЛЬНОГО ДИРЕКТОРА ИНВЕСТИЦИОННО-СТРОИТЕЛЬНОГО ХОЛДИНГА RODEX GROUP 
ЕВГЕНИЯ РОДИОНОВА НАКОПЛЕН БОЛЬШОЙ ОПЫТ ОБЩЕНИЯ С ПРЕДСТАВИТЕЛЯМИ ВЛАСТНЫХ СТРУКТУР.

Земельный
вопрос

Евгений Родионов — генеральный директор ин-
вестиционно-строительного холдинга RODEX
GROUP. 
Окончил Рижское высшее военно-политическое
Краснознаменное училище им. маршала 
С.С. Бирюзова и Военный инженерно-космиче-
ский университет им. А.Ф. Можайского.
Кандидат технических наук, автор 53 изобрете-
ний, ряда статей. 
До 1994 года Е. Родионов проходил действи-
тельную военную службу в Вооруженных Силах
Российской Федерации.

ВИЗИТНАЯ КАРТОЧКА
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Новое качество
жилья

Планы 
и перспективы

У ЗАО «ТермоДом МонолитСтрой»
большие планы. 

Готовится к реализации проект созда-
ния рядом с г. Костромой структурного эле-
мента селитебной территории города, за-
стройщиком которого выступит компания. 

Проект поистине грандиозный. На тер-
ритории почти 500 га в нескольких мину-
тах езды от Костромы разместится новый
район, созданный на основе жилой за-
стройки и ландшафтно-рекреационной зо-
ны.

В жилой зоне площадью около 150 га
проектом предусмотрено строительство
многоэтажных домов с квартирами соци-
ального назначения и домов повышенного
комфорта. По предварительным подсче-
там,  здесь смогут поселиться более 67
тыс. жителей. Планируется построить 255
одноподъездных блок-секций (многоэтаж-
ные дома и несколько десятков индивиду-
альных). В структуре жилой застройки на-
мечены места размещения коммерческих,
социальных и общественных структур: дет-
ские сады, школы, административное зда-
ние с офисными помещениями, культурно-
просветительные учреждения (центры досу-
га, художественные, музыкальные школы и
многое другое), банки, магазины, объекты

общественного питания, аптеки, ремонтно-
бытовые и жилищно-эксплуатационные
службы. Предусмотрены транспортные и
туристические агентства, фотоателье, ми-
ни-химчистки и прачечные, ветлечебницы,
подстанция «Скорой помощи», отделы
РОВД и ГИБДД, пожарное депо, автомати-
ческая телефонная станция, почтовое отде-
ление. Не забыты и такие вспомогательные
сооружения, как гаражи-стоянки личного
автотранспорта, станция технического об-
служивания легковых автомобилей, мойки
автомобилей, банно-оздоровительный ком-
плекс.

Будет возведен крупный торговый комп-
лекс общей проектной площадью 108 тыс.
кв. м, состоящий из шести одноэтажных
многопролетных корпусов, предназначен-
ных для реализации товаров и продуктов
питания крупнейших торговых сетей. Этот
мегакомплекс по генплану размещен на пе-
ресечении двух магистральных трасс и в
10 минутах ходьбы от жилой застройки,
имеет большие площади для организации
временной парковки приезжающего авто-
транспорта, что делает его удобным в об-
служивании как жителей самого района,
так и жителей прилегающих поселений, а
также транзитного транспорта. Торговые
здания расположены радиально веером и
образуют со стороны Волги площадь со
сценой, окруженной галереями, для прове-
дения культурно-массовых мероприятий и
представлений. 

В группу, образующую торговый мега-
комплекс, войдет и торгово-выставочный
ювелирный комплекс, выполненный в виде
короны Российской империи «шапка Моно-
маха» из современных конструкций и мате-
риалов, со стеклянным куполом из цветно-
го стекла. Здесь будут размещены произ-
водственные ювелирные мастерские, вы-
ставочные залы постоянной и временной
экспозиции, торговые залы ювелирных из-
делий и другие службы дополнительных ус-
луг покупателям (ломбард, гомологическая
экспертиза, магазины ювелирного инстру-
мента, ювелирные мастерские, пункт пода-
рочной упаковки, книжная лавка, кафе, ре-
креационные фойе, переговорные и конфе-

ренц-залы), а также будут проводиться
российские и региональные выставки-кон-
курсы ювелирного мастерства. Общая пло-
щадь ювелирного центра составит около 8
тыс. кв. м.

Проект будет привлекателен для тури-
стов, своим уникальным познавательно-
развлекательным комплексом. Русская ис-
тория, фольклор, традиции, обряды, ре-
месла — основа объектов, входящих в ком-
плекс:
■ отель «Царские палаты» с номерами
различных категорий, расположенный на
живописном берегу Волги;
■ хрустальный дворец Снегурочки, окру-
женный парком фонтанов, — официальная
резиденция Всероссийской Снегурочки;
■ город ремесленников — ансамбль тере-
мов мастеров, рассказывающих и обучаю-
щих древнему ремеслу (гончарному, ору-
жейному и т.д.);
■ парк аттракционов (русская версия
«Диснейленда»: «Ступа Бабы Яги», ковер-
самолет и т.д.);
■ сеть стилизованных кафе и ресторанов
(«По щучьему веленью», «В гостях у Васи-
лисы прекрасной» и т.д.).

Максимальное включение гостей в
творческий процесс создания — главная
цель уникального познавательно-развлека-
тельного комплекса.

На одной оси с торговым комплексом,
но отделенной от него «зеленой зоной»,
разместится другой мегакомплекс — спор-
тивный (школы Олимпийского резерва мо-
лодежи) с одним из крупнейших в стране
аквапарком общей площадью 7 тыс. кв. м.
Другое крытое спортивное и физкультур-
но-оздоровительное сооружение с залами
и бассейном по европейским стандартам
позволит проводить соревнования высоко-
го уровня. Рядом будут построены откры-
тые стадионы с трибунами, беговой, лы-
жероллерной и велосипедной трассами,
сооружение для экстремальных видов
спорта, пункты проката спортивного ин-
вентаря. Большой ледовый дворец с двумя
полями искусственного льда круглый год
будет принимать всех желающих провести
свободное время на катке или на трибунах
во время соревнований по ледовым видам
спорта. Кроме катания на коньках, для за-
нятий спортом и повышения физической
активности населения в проект будут
включены и места для занятий другими
зальными коллективными видами спорта,
не требующими профессиональной физи-
ческой подготовки и экипировки (напри-
мер, боулинг). Вдоль всего комплекса про-
ходит Аллея спортивной славы, которая
объединит для пешеходов спортивную,
торговую и жилую зоны. Площадь участка,
выделенного проектом под застройку со-
оружений спортивного назначения, состав-
ляет 50 га.

Строим будущее

Генеральный директор 
ЗАО «ТермоДом МонолитСтрой» 
Д. А. Виноградов

ЗАО 
«ТЕРМОДОМ МОНОЛИТСТРОЙ»
СОЗДАНО В 2003 ГОДУ. 
ЭТО ПЕРСПЕКТИВНАЯ,
ДИНАМИЧНО
РАЗВИВАЮЩАЯСЯ 
ПРОЕКТНО-СТРОИТЕЛЬНАЯ
КОМПАНИЯ Г. КОСТРОМЫ. 
НОВЫЕ ТЕХНОЛОГИИ
СТРОИТЕЛЬСТВА, 
КОТОРЫЕ ИСПОЛЬЗУЕТ ЗАО, 
ПОЗВОЛЯЮТ СОЗДАВАТЬ
КАЧЕСТВЕННОЕ,
КОМФОРТНОЕ 
И ЭКОЛОГИЧЕСКИ ЧИСТОЕ
ЖИЛЬЕ 
В МАКСИМАЛЬНО СЖАТЫЕ
СРОКИ.  
ВОЗГЛАВЛЯЕТ КОМПАНИЮ
ВИНОГРАДОВ ДМИТРИЙ
АЛЕКСАНДРОВИЧ.

О компании 
Дома, построенные компанией «ТермоДом МонолитСтрой», отли-
чает не только применение новых технологий, но и оригинальная
архитектура, удачные решения планировки квартир, современ-
ная инженерия, максимальный уровень комфорта проживания.

В основе технологии лежит принцип конструктора «ЛЕГО», где роль кубиков в реальном
строительстве выполняют термоблоки из вспененного пенополистирола. Термоблоки име-
ют полости, которые в процессе строительства армируются и заполняются бетоном. 
Такая технология дает возможность строить качественное жилье, подпадающее под ка-
тегории «индивидуальное», «экономичное», «элитное», отвечающее самым разным за-
просам потребителя. По этой технологии строится жилой комплекс на Михалевском
бульваре, возводятся дома на ул. Ленина, Юношеская.

ЗАО «Термодом Монолитстрой», 
г. Кострома, 6-й Давыдовский пр-д, д. 31. Тел. (4942) 62-41-41, 62-41-11,
www.cityXXIvek.ru  e-mail: termodom@kostroma.ru

«Михалевский» — элитное 
жилье на льготных условиях

Жилой комплекс «Михалевский» рас-
положен в живописном, экологически
чистом уголке Костромы, на Михалев-
ском бульваре. Просторные квартиры
свободной планировки, при строитель-
стве которых используются только со-
временные технологии и материалы. 
Нашим клиентам мы предлагаем
льготные условия приобретения недви-
жимости на «Михалевском»: зачет ны-
нешнего жилья с роживанием в нем до
момента переезда, беспроцентная рас-
срочка на период строительства, ипо-
течное кредитование до 8 лет.
Компания «ТермоДом МонолитСтрой»
приступила к оснастке оборудования
Домостроительного комбината по фин-
ской технологии фирмы «Eematic».
Приоритетным направлением комбина-
та станет производство сборных желе-
зобетонных конструкций для панель-
ного строительства и он будет произ-
водить стеновые панели, плиты-пере-
крытия, сваи, товарный бетон, балки,
колонны, лестничные марши, тротуар-
ную плитку для использования в стро-
ительстве как крупных проектов, так и
домов и построек для частного секто-
ра и сельской местности.
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Точка 
зрения

Сегодня, когда уже накоплен какой-то
опыт, можно утверждать: работать и прода-
вать строящиеся объекты в соответствии с
требованиями Федерального закона «Об
участии в долевом строительстве многоквар-
тирных домов и иных объектов недвижимости
и о внесении изменений в некоторые законо-
дательные акты РФ» от 30 декабря 2004 г.
вполне реально. 

Плюсы и минусы
Основные преимущества, которые дает

инвестору Закон: 
во-первых, договор долевого участия

вступает в силу лишь с момента государст-
венной регистрации в органах юстиции. Та-
ким образом, единственный риск, остающий-
ся для соинвестора, — это банкротство за-
стройщика, а в остальном законодатель фак-
тически приравнивает инвестиционный дого-
вор первичного рынка к договору купли-про-
дажи недвижимости вторичного рынка со все-
ми вытекающими отсюда последствиями (ис-
ключение двойной продажи, возможность
распоряжения приобретенной будущей квар-
тирой сразу после регистрации, например,
залог в банке); 

во-вторых, завершение возможного «про-
извола» застройщика по отношению к инве-
стору — застройщик может расторгнуть дого-
вор в одностороннем порядке только в слу-
чае непогашения соинвесторов задолженно-
сти по уплате цены договора;

в-третьих, серьезнейшие штрафные санк-
ции за затягивание сроков строительства —
1/300 ставки рефинансирования ЦБ от сум-
мы договора в день и пятилетняя гарантия
качества построенного объекта вместо ранее
действующей однолетней. Небольшим «пере-
гибом», конечно, является солидарная ответ-
ственность банка кредитующих застройщика
и самого застройщика перед инвестором. Но
именно эти положения Закона уже подкорре-
ктированы поправками.

Другого пути у российского рынка пер-
вичной недвижимости, к сожалению или к сча-
стью, просто не существует, так как этот За-
кон является некой квинтэссенцией мировой
девелоперской практики и объединяет в себе
практически все сложившиеся многими деся-
тилетиями правовые нормы привлечения со-
инвесторов на стадии строительства много-
квартирных жилых объектов. 

Подводя итоги первого года работы в
рамках нового Закона, можно отметить сле-
дующие основные тенденции:

1. Достаточно резкое увеличение расхо-
дов на начальной стадии осуществления
проекта. 20—25% из собственных средств
застройщика: расходы на получение всей
необходимой исходно-разрешительной доку-
ментации, расходы на все необходимые сог-
ласования (например, в ЮФО для того, что-
бы начать строительство многоквартирного
жилого дома, необходимо собрать 324 под-
писи должностных лиц разных уровней).

2. Проектно-изыскательные работы пол-
ностью оплачиваются застройщиком до на-
чала продаж, потому что без полностью со-
гласованного проекта и всей необходимой
рабочей документации невозможно полу-
чить основной документ, являющимся неким
камнем преткновения для львиной доли за-
стройщиков нашей страны — разрешение

на строительство. А ведь это многие милли-
оны долларов.

3. В разы выросли затраты застройщика
на маркетинго-аналитическую службу: необ-
ходимо иметь максимально близкие к реаль-
ности аналитические прогнозы на весь пери-
од строительства. 

Это основные статьи увеличившихся рас-
ходных бюджетов инвесторов-застройщиков.
О более мелких, таких как плата за аренду
земли, увеличение штата юридического и фи-
нансового управлений в связи с подготовкой
проектной декларации, увеличение стоимо-
сти кредитных ресурсов в случае привлече-
ния денег из сторонних финансовых структур
в связи с солидарной ответственностью бан-
ка кредитующего застройщика и самого за-
стройщика перед частными соинвесторами, и
прочие, можно уже и не говорить.

Итак, мы имеем повышение стоимости
«входного билета» на девелоперский рынок
от традиционно укоренившихся в сознании
людей минимальных 100 — 200 тыс. долла-
ров (огородил площадку — начал продажи),
до нескольких миллионов долларов, естест-
венно, в зависимости от размера и геогра-
фии проекта.  Здесь следует отметить и пол-
ное исключение на федеральном уровне в
рамках национального проекта «Доступное
жилье» любых форм и видов выделения зе-
мельных участков под застройку иначе, чем
через аукционы. Этот элемент увеличения
первичных расходов девелопера скажется в
полной мере к концу 2006 г. Так как пока не
все существующие проекты на рынке, где
начались продажи, были получены застрой-
щиками по разнообразным инвестирован-
ным схемам. В них в основном стоимость зе-
мельного участка выплачивается городу
квадратными метрами будущего построен-
ного объекта. Этот фактор еще увеличит се-
бестоимость запуска на 5—40% в зависимо-
сти от региона страны. Но дело в том, что с
принятием этого Закона в России завершил-
ся этап начального освоения строительного
рынка. До 1 апреля 2005 г. достаточно ча-
сто на первичном рынке возникал некий «су-
пердемпинг». Небольшие компании, осуще-
ствляющие свои первые проекты или круп-
ные девелоперы, замахнувшиеся сразу на
слишком большое количество проектов, за-
частую оказывались в отчаянном финансо-
вом положении и на старте продаж были вы-
нуждены — чтобы стройка не встала — от-
давать квадратные метры по себестоимости
или даже ниже ее! Но привлечение напря-
мую денежных средств от частных инвесто-
ров всегда было и по-прежнему остается са-
мой дешевой формой кредитования строи-
тельной организации. Это был суперблаго-
приятный период для частных инвесторов.
Сейчас он стал просто нормальный и намно-
го более прогнозируемый. Закон № 214-ФЗ
— это плохо и даже фатально для компа-
ний, привыкших к работе в условиях дикого
рынка. Но это верное решение с точки зре-
ния мировой девелоперской практики.

Кому Закон не выгоден?
Во многом создание негативного инфор-

мационного поля вокруг этого Закона объяс-
няется нежеланием многих игроков рынка не-
сти дополнительные расходы на стадии запу-
ска объекта и, как им кажется, тем самым

ОАО «СТ Групп Регион»
123104, г. Москва, Большой Палашевский переулок, д.11, строение 1

Тел.: 234-38-23, 209-19-46. Факс: 209-64-31. Www.stregion.com, e-mail: info@stregion.com 

Пора отказаться 
от «серых» схем... 

ПРИНЯТИЕ ЗАКОНА
№ 214-ФЗ ВЫЗВАЛО
НЕОДНОЗНАЧНУЮ
РЕАКЦИЮ БИЗНЕС-
СООБЩЕСТВА. 
ОДНАКО, 
ПО МНЕНИЮ
КОММЕРЧЕСКОГО
ДИРЕКТОРА КОМПАНИИ
ОАО «СТ ГРУПП РЕГИОН»
ДМИТРИЯ ШМЕЛЕВА,
РАБОТА 
В РАМКАХ НОВОГО
ЗАКОНА ИМЕЕТ СВОИ
ПРЕИМУЩЕСТВА.
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СТ Групп, материнская компания, это не
просто игрок на рынке — это компания, ко-
торая формировала этот рынок. Первые
коммерческие проекты в России, в Москве
делались еще в 1989—1990 годах. Они
были сделаны под сенью двух этих букв: СТ.
А в 2002 году при поддержке Ю. М. Лужко-
ва стартовала Программа межрегиональ-
ного сотрудничества Правительства г. Мо-
сквы в сфере строительства. Это началось
в Севастополе. Потом распространилось
на российские регионы. В течение 2003 го-
да программа пошла настолько успешно,
что было принято решение сделать это са-
мим. Была организована СТ Групп Регион. И
вот в течение уже трех лет мы строим в ре-
гионах России.

Каким был первый проект СТ Групп Ре-
гион? Что это было? 
— В центре города Ростова-на-Дону мы
строим первые небоскребы юга России
«Olymp Towers». С верхних этажей видно
Азовское море. Сдать первый корпус мы
планируем в декабре этого года. Сейчас
идет внутренняя отделка, облицовка фаса-
да. До нас в городе строили максимум 16
этажей. Мы их так и называем: первые не-
боскребы Южного федерального округа.
После Ростова был Новосибирск — сейчас
там уже четыре проекта. Первый — небо-
скреб-бизнес-центр за Уралом. Потом Став-
рополь, Сочи. В Краснодаре мы планируем
осенью выйти на площадку. 

Маленький дом (всего семь тысяч квад-
ратных метров) был нашим первым проек-
том в Сибири. Он достаточно крохотный
по сегодняшним меркам — одноподъезд-
ный 9-этажный дом. Второй — уже 23 тыс.
кв. м. А сейчас мы приступаем к реализа-
ции проекта — жилого комплекса «Light
Towers» общей площадью 50 тыс. кв. м —
в центре Новосибирска.

Как у Вас все-таки хватило сил взаимо-
действовать с администрацией, чтобы под-
нимать такие масштабные вещи?
— Мы оцениваем затраты на проект: на
персонал, на открытие офиса в этом горо-
де. Поэтому, естественно, компания берет-
ся только за те проекты, которые гаранти-
рованно окупятся. Нам как московским за-
стройщикам в регионах интересно браться
за крупные проекты, которые не под силу

местным застройщикам. Московский за-
стройщик в силу собственного финансового
потенциала может себе позволить отдать
городу немного больше, чем тот же мест-
ный.   Каждый наш дом — это оригинальное
архитектурное решение, украшающее го-
род и создающее его новый облик.

В Новосибирске мы начали работать с
местным партнером. Долго выбирали, при-
сматривались. Потому что стандартная си-
туация любого локального девелопера —
это когда он, пользуясь своим ресурсом,
наберет площадок всегда больше, чем он
может освоить. Всегда. И проблема всех
компаний заключается в том, что они начи-
нают больше проектов, чем в состоянии
реализовать. Мы выбрали одного, и эти
первые два дома, о которых я упомянул, де-
лали вместе с ним. 

Можно сказать, ваши клиенты доста-
точно защищены?
— С момента создания СТ Групп Регион у
нас не было ни одной продажи не по зако-
ну. Первый договор долевого участия был
зарегистрирован по объекту «Olymp
Towers» в Ростове-на-Дону 4 октября 2005
года. Для того, чтобы начать продажи, мы
получили все необходимые разрешения,
экспертизы, опубликовали проектную дек-
ларацию в СМИ, как того требует Закон
№ 214-ФЗ.

Что хочется отметить — рынок, конеч-
но, крайне благосклонно смотрит на госре-
гистрацию, и люди готовы платить за до-
полнительные госгарантии. Если сравни-
вать два дома, стоящие рядом, то на 10—
15% дом с государственной печатью может
быть дороже. Любой человек заплатит за
спокойный сон.

Многие эксперты отмечали, что сейчас
рынок еще не сформирован. Застройщики
жалуются на то, что нет аукциона, на ха-
ос… 
— Согласен. Во многом рынок еще не сфор-
мирован, и вот Закон № 214-ФЗ — это та-
кая рамка, паспарту для рынка в целом.
Это первая попытка, и могу сказать, доста-
точно успешная попытка законодателя,
придать некие цивилизованные рамки про-
цессу строительства.

Во всем мире девелоперский бизнес на-
много более интуитивный, чем продажа или
постройка автомобилей, или, скажем, про-
изводство холодильников. Он более инди-
видуальный. Например, мощнейший деве-
лопер Америки Дональд Трамп в 1978 году
вдруг оказался в долгах на четыре милли-
арда. И это при нормальном стабильном
росте рынка Америки в тот год. Поэтому не-
кий элемент, как любят говорить наши бир-
жевые аналитики, волатильности — необъ-
яснимых колебаний того или иного сегмента
рынка, он в девелоперском бизнесе присут-
ствует, наверное, чуть больше, чем в ос-
тальных. Мы, собственно, присутствуем при
попытке систематизировать этот рынок,
ввести какие-то четкие правила игры для
всех. 

Но у каждого региона есть свой запас
— что застройщик может отдать городу. Ры-
нок — удивительно четкий инструмент. Если
вы получаете, скажем, «икс», вам из этого

«икса» «не больно» отдать какую-то опре-
деленную часть городу. Только в одном го-
роде это будет 3%, в другом — 50%. В
больших миллионных городах процентные
соотношения доходности примерно близки.
Поэтому это не хаотические правила игры.
У всех городов разный инвестиционный по-
тенциал.

Но получается, что общих админист-
ративных требований для всей страны
нет?
— А это и невозможно. Условно говоря,
Владивосток — 3%, а Москва — 50%. И все
остальные города по ранжиру, посередине.
Но какая-то доля «игрек», которую вы отда-
ете городу, она приблизительно равна. На-
пример, в Москве сейчас она дошла до
50%. Соответственно цены растут. Их раз-
гоняет рынок. Follow the prices. Каждому ре-
гиону нужны деньги на повседневные нужды
— на поддержание дорог и т.д. Повышение
цен — это стимул для администрации, на-
пример, взять не 14%, как в Самаре, а
16%, как в Нижнем Новгороде.

Так что ситуация преломляется?
— В правильную сторону, с точки зрения
потребителя. Закон-то направлен в сторону
интересов потребителя, а не в сторону уще-
мления интересов мелких и средних компа-
ний. Конечно, закон является одним из де-
сятка факторов, которые влияют на форми-
рование цены на том или ином рынке. Но
это далеко не главное. На первом месте,
конечно, — удорожание себестоимости
стройки. Вот арматура подорожала на
100% за две недели. А цена арматуры в мо-
нолитном доме — это 7—8% от себестоимо-
сти строительства. 

Это много.
— Много. То есть на 5% реально вырос-

ла себестоимость строительства дома. Это
не за год, а за две недели. Год назад цемент
резко подорожал на 100% — ну что это та-
кое! 

Проблема нехватки отечественных
материалов стоит очень остро. В Подмо-
сковье сейчас что-то предпринимается,
что-то будет строиться, но сказать, что си-
туация будет выправлена, нельзя. А в ре-
гионах как?

— По-разному. Есть перебои с цемен-
том — особенно в Сочи. Ситуация в Сочи
сложная. Но мы стараемся удерживать
графики. Мы закладываем лишний квар-
тал-другой в проектную документацию как
раз вот на эти непредвиденные обстоя-
тельства, для того чтобы проект был сдан
в указанный срок. 

Процесс идет. Власть относится нор-
мально, благосклонно. Эти усилия админи-
страций по активизации программы «Дос-
тупное жилье», может быть, пока еще не
принесли какого-то ощутимого результата
по увеличению вводимых метров, по увели-
чению количества предлагаемых объектов.
Вообще тенденция роста положительная.
Но что очень четко чувствуется — усилия по
активизации строительного рынка сверху
результат дали. 

МЫ ПОПРОСИЛИ ДМИТРИЯ ВАЛЕРЬЕВИЧА ОТВЕТИТЬ 
ЕЩЕ НА НЕСКОЛЬКО ВОПРОСОВ ОБ ОПЫТЕ 
САМОЙ КОМПАНИИ СТ ГРУПП РЕГИОН.

...практически это возможно

Точка 
зрения

уменьшать свой заработок с квадратного
метра. Но уменьшения доходности девело-
перских проектов не происходит, поскольку
рынок возвращает все дополнительные рас-
ходы даже с некоей премией. Из более чем
полугодовалого опыта продаж вывод только
один — за дом, продающийся легально, со-
инвесторы готовы платить и платят на 10—
15% больше.

Следует обратить особое внимание на
то, что с момента дефолта 1998 г. на рынке
первичной недвижимости нашей страны на-
копилось немало разнообразных пирамид
как сознательно созданных, так и получив-
шихся без злого умысла их организаторов,
лишь в силу неэффективного менеджмента.

Эта мина замедленного действия рвану-
ла в 2005 г., причем в регионах даже рань-
ше, чем в Москве. Больше года тому назад,
в самом начале 2005 г., обманутые соинве-
сторы строительной компании «Маяк» в
г. Ставрополе устроили демонстрацию у зда-
ния городской администрации. Обществен-
ный резонанс этих негативных событий на-
столько велик, что не так давно в Минюсте
РФ даже была зарегистрирована новая по-
литическая партия обманутых соинвесторов.
Естественно, законодательные власти не мо-
гут допустить дальнейшее существование по-
добного правового вакуума в столь социаль-
но значимой части нашего общества. Поэто-
му ждать глобальных изменений в Законе
№ 214-ФЗ не приходится.  Ведь только госу-
дарственная регистрация договора долевого
участия в строительстве присваивает каждой
квартире уникальный регистрационный но-
мер, который не меняется весь срок сущест-
вования объекта недвижимости.

Прозрачность — 
мечта инвестора
Следует отметить, что впервые за всю

историю существования рынка первичной
недвижимости в нашей стране стратегиче-
ский инвестор, в том числе и зарубежный,
девелоперского проекта получает все не-
обходимые и привычные ему на общепри-
нятом мировом уровне гарантии возврата
инвестиций и соблюдения  сроков. Традици-
онно считается, что стратегическое инве-
стирование в жилую недвижимость России
непривлекательно для институциональных
западных инвесторов. В первую очередь
это происходило из-за абсолютной непро-
зрачности общей бизнес-схемы осуществ-
ления того или иного девелоперского про-
екта, разнообразной и непонятной для сто-
роннего инвестора ситуации с получением
земельных участков и исходно-разреши-
тельной документации и наличием на рос-
сийском рынке разнообразных компроме-
тирующих его пирамид.

По росту стоимости жилой недвижимо-
сти Россия занимает одно из первых мест в
Европе. Закон № 214-ФЗ является как раз
той необходимой гарантией надежности
вложений в сектор первичной недвижимо-
сти в России для западных инвестиционных
банков и фондов, без которой ждать увели-
чения притока западных инвестиций не
приходится. Остальные составляющие —
супервысокий рост рынка, высокая доход-
ность, гарантированный устойчивый спрос
на много лет вперед уже есть.
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