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– Впервые Всемирный конгресс 
проводится в России и, что сим-
волично, впервые же пост пре-
зидента Всемирной ассоциации 
риэлторов сейчас занимает наш 
соотечественник, Александр 
Юрьевич Романенко, руково-
дитель Санкт-Петербургской 
компании "Адвекс". Принимать 
мероприятие такого уровня – 
значимое событие и для горо-
да, и для страны. В этом году 
местом проведения Конгресс 
во многом обязан именно Алек-
сандру Юрьевичу. Впрочем, обя-
занности его многогранны. Что, 

на ваш взгляд, на сегодняшний 
день является особенно важным 
в его деятельности?
– Александр Юрьевич Романенко 
делает максимум возможного для 
того, чтобы был принят закон о 
риэлторской деятельности в Рос-
сии, который пока что находится 
на стадии рассмотрения. На этот 
закон возлагаются большие на-
дежды. Мы очень заинтересова-
ны в его принятии, потому что им 
должны быть определены прави-
ла игры. Сейчас они определены 
только в рамках общероссийского 
законодательства, этого явно не-
достаточно. Принятие закона поз-
волит подтянуть общий уровень 
компаний, работающих на рынке 
недвижимости. На сегодняшний 
день все, кто хочет, может зани-
маться риэлторской деятельнос-
тью, нет никаких лицензионных 
ограничений. Как вы понимаете, 
такая ситуация способствовала 
появлению множества недобросо-
вестных организаций, просто мел-
ких агентств и компаний-однодне-
вок, демпингующих, оказывающих 
услуги заведомо низкого качества, 
что в свою очередь, негативно ска-
зывается на престиже профессии 
риэлтора.

– Закон о риэлторской деятель-
ности – не единственная "горя-
чая" тема из области законода-
тельства? 

– Да, сегодня активно обсуждается 
вопрос об обязательном нотари-
альном оформлении всех сделок 
по отчуждению недвижимого иму-
щества. Проект этого закона име-
ет, на наш взгляд, много спорных 
моментов. До 1998 г. такой порядок 
уже существовал, но объем сделок 
на сегодняшний день по сравне-
нию с 1998 годом вырос практичес-
ки в несколько раз, а количество 
нотариусов не изменилось. Каким 
образом нотариусы будут справ-
ляться с резко увеличившимся 
потоком клиентов? Сколько будут 
стоить услуги по оформлению? В 
конечном итоге потребитель, т. е. 
мы, получит очереди (многочасо-
вые) в нотариальной конторе и 
удорожание услуг по оформлению 
недвижимости (насколько – пока не 
очень понятно, но думаю, от 0,5 до 
1,5% от стоимости квартиры. А это 
немалые деньги.)

– Мы беседовали с вами в февра-
ле, вскоре после вашего избра-
ния на должность Президента 
ГРЧ. Что за это время произош-
ло в Гильдии?
– Количество агентств недвижимос-
ти – членов Гильдии увеличилось до 
11. В их число входят практически 
все крупные риэлторские компа-
нии, представленные на воронежс-
ком рынке и охватывающие более 
60% риэлторских услуг в городе и 
области. Общая численность рабо-
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С 12 по 16 мая в Санкт-Петербурге будет про-
ходить Всемирный конгресс FIABCI (Меж-
дународной Федерации Недвижимости). С 
17 по 19 мая – Национальный конгресс по 
недвижимости. Журнал "Парадный квар-
тал" выступает информационным партне-
ром Конгресса, и в преддверии этого важ-
ного события мы встретились с Алексеем 
Владимировичем Гунькиным, Президентом 
Гильдии Риэлторов Черноземья, чтобы обсу-
дить сегодняшнее состояние дел в риэлторс-
ком бизнесе.
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тающих в этих компаниях составля-
ет около 1000 человек. Наша орга-
низация должна выступать в роли 
регулятора "правил игры" на рынке 
и помощника в решении конфлик-
тных, проблемных или нетипичных 
ситуаций. Определенные шаги к 
форматированию рынка уже сде-
ланы. В прошлом году впервые в 
регионе была проведена аттеста-
ция специалистов по недвижимос-
ти, в которой приняли участие бо-
лее 300 сотрудников воронежских 
агентств. В апреле 2012 года пла-
нируется аттестовать еще более 
200 агентов и брокеров компаний, 
входящих в ГРЧ. Чтобы получить 
аттестат, необходимо пройти обу-
чение по методологии, разработан-
ной Российской гильдией риэлто-
ров. В квалификационный экзамен 
входят вопросы из области права, 
менеджмента, маркетинга, граж-
данского и налогового кодекса.
Аттестованные сотрудники получа-
ют персональные удостоверения, 
где указаны фамилия, имя и от-
чество, номер сертификата, а так-
же номера, по которым его можно 
проверить – позвонить и спросить, 
действительно ли этот человек 
представляет такую организацию, 
соответствует ли его уровень тому, 
что он озвучивает. Я думаю, что 
это защищает не только потреби-
телей как таковых, давая возмож-
ность понять, что вы имеете дело 
с человеком, подтвердившим свой 
профессионализм; это защищает 
и самого сотрудника, показывая, 
что он представляет конкретную 
организацию, подтверждая, что за 
ним стоит ряд организаций – как 
его компания, так и Гильдия.
О тех, кто не проходил аттестацию, 
я ничего не могу сказать, я прос-
то ничего про них не знаю. Может 
быть, они хорошие специалисты, 
может быть, нет. Чаще нет. Пото-
му что, как правило, если человек 
имеет высокий уровень професси-
онализма, он пытается его каким-то 
образом подтвердить и иметь соот-
ветствующий документ. Аттестация 
агентов – необходимое условие для 
сертификации самой компании. 
Если же компания не сертифициро-
вана, то тут два варианта: либо она 
этого не хочет по какой-то причине, 
либо не соответствует критериям. 
И в том, и в другом случае это не 
очень правильно. Но выбор, естес-
твенно, остается за гражданами.

– Любое агентство недвижимос-
ти может стать членом Гильдии 
Риэлторов Черноземья?
– Принять в Гильдию мы готовы не 
каждую компанию. Помещение в 
собственности или долгосрочной 
аренде, штат профессиональных 
сотрудников, стаж работы на рын-
ке недвижимости не менее трех лет 
являются необходимыми условиями 
для членства, а многие компании 
не соответствую даже таким мини-
мальным требованиям, не вклады-
ваются в развитие. Как правило, 
на рынке риэлторских услуг такие 
организации не задерживаются. 

Понятно, что их уровень сильно 
отличается от уровня членов ГРЧ, 
поэтому нет смысла принимать их в 
Гильдию. Либо перед вступлением 
они должны подтянуть свой уро-
вень до требований, предъявляе-
мых к кандидатам в члены ГРЧ.

– Скажите, а насколько тесно 
связан размер компании с ее 
уровнем? И каков механизм этой 
связи?
– Лишь крупная компания может 
позволить себе не только страхо-
ваться на рынке, но и никогда не 
бросать своего клиента. Если по 
какой-то причине клиент говорит: 
"Я у вас приобретал квартиру 10 
лет назад, у меня возникли юриди-
ческие коллизии", крупная компа-
ния выделяет своих юристов, спе-
циалистов, подключает адвокатов 
и ведет его до разрешения этих 
вопросов. Мелкая компания может 
вообще к этому моменту не сущес-
твовать, вот в чем разница. 
Кроме того, есть определенные 
технологии, как российские, так и 
западные. Технологии существуют 
не только при создании телевизо-
ров, ракет или танков – на самом 
деле есть технологии при созда-
нии любого продукта, в том числе 
интеллектуального, как у нас. И в 
маленьких компаниях люди разра-
батывают свои ноу-хау, но самоуч-
ки, Кулибины, Левши и так далее 
– это прошлый век. У маленькой 
компании нет сайта, потому что нет 
денег на то, чтобы создать, вести и 
поддерживать сайт. Как без сайта 
сегодня о ней узнают?.. У малень-
кой компании нет возможности 
пригласить бизнес-тренера, пое-
хать за границу или хотя бы в Моск-
ву или Питер на обучение. А иногда 
даже дело не в деньгах, а в том, что 
сотрудников мало, и если один из 
них уезжает – из обоймы выпадает 
очень важное звено, сбоит весь ме-
ханизм… Вот и на Конгресс они не 
поедут – в этом я уверен…

Однако ситуация не является тупи-
ковой. ГРЧ имеет возможность пос-
лать обучаться, имеет возможность 
пригласить бизнес-тренеров сюда, 
рассказать о каких-то новшествах, 
нововведениях. Имеет возмож-
ность создать объединенный ин-
формационный Интернет-ресурс. 
Членство в ГРЧ позволит малень-
ким компаниям, ряд из которых мы 
хотим видеть у себя, пользоваться 
теми возможностями для роста, 
которые мы готовы им предло-
жить. Мы хотим помочь им выйти 
на новый уровень оказания услуг, 
поскольку цель Гильдии – сделать 
рынок цивилизованным. Создать 
такую ситуацию, когда агентства 
недвижимости вынуждены будут 
либо оказывать услуги на должном 
уровне, либо уйти с этого рынка. 
Бытует мнение, что крупные ком-
пании существенно больше берут 
за свои услуги. На самом деле есть 
объективная сумма сделки, как пра-
вило, неизменная. Мы проводили 
такую аналитику: ряд компаний оз-

вучивает разные проценты, от 4 до 
6 в среднем, но в результате сумма 
комиссионных приблизительно оди-
наковая, и приблизительно одина-
ковая оказывается услуга. Вопрос 
в том, как считаются эти проценты: 
входят накладные расходы или не 
входят, где-то есть дополнительные 
услуги, а где-то нет, и поэтому все 
вырастает приблизительно в одну 
и ту же сумму, независимо от того, 
называют вам 6% или 4%. А тот, 
кто рассказывает о своих низких 
ценах, получает, как правило, не 
меньше денег, просто делает это 
менее прозрачным способом: не 
озвучивает комиссию, берет с двух 
сторон деньги, "в процессе" гово-
рит, что возникли трудности, требу-
ющие дополнительных расходов, 
и так далее, в результате клиент 
платит, как правило, не меньше, 
а иногда и больше, но доказать и 
что-то высказать ему некому. Ску-
пой платит дважды, а то и трижды. 
Конечно, вольному воля, каждый 
может выбирать, но, на мой взгляд, 
цена вопроса достаточно высока и 
хочется, чтобы потребитель сделал 
этот выбор осознанно.

– А как менталитет потребителя? 
Меняется? 
– Определенным образом меняет-
ся. К примеру, если люди выбира-
ют стоматологическую клинику, то 
спрашивают: "А какое там обору-
дование? А ты там был? А качест-
венно ли ставят пломбы?" – то есть 
живо интересуются процессом. И в 
нашу сферу это потихонечку при-
ходит: в "Адвексе" (как, думаю, и в 
других ведущих компаниях) до 75% 
клиентов – это клиенты по рекомен-
дации, потому что покупка недви-
жимости – очень интимный вопрос, 
и очень высока цена ошибки. Мы 
очень дорожим своей репутацией 
перед клиентом и очень вниматель-
но и индивидуально подходим к его 
требованиям.

– И в заключение несколько воп-
росов о состоянии рынка жилой 
недвижимости в Воронеже. Как 
известно, цены растут, и растут 
быстро. Чем вызван резкий рост 
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цен на недвижимость и будет ли 
он продолжаться?
– Если нас не накроет "вторая вол-
на" кризиса, он продолжится и, по 
моему мнению, составит к концу 
2012 года не менее 20% от показа-
телей конца 2011. Причин несколь-
ко: во-первых, это реализация так 
называемого "отложенного" спроса 
– люди устали ждать и поверили в 
то, что стоимость недвижимости 
больше не будет падать. Во-вторых, 
заработали более активно различ-
ные ипотечные программы. Про-
цент покупателей, использующих 
кредитные средства, вырос и со-
ставляет на сегодня до 75% от об-
щего числа покупателей в сегменте 
жилой недвижимости стоимостью 
до трех миллионов рублей. Сам 
покупатель стал более разборчив 
и требователен. Снизился средний 
возраст покупателя по сравнению 
с докризисным – с 35-50 лет до 
27-40 лет. Это активная часть на-
селения, занятая в государствен-
ных учреждениях, сотрудники ус-
пешных предприятий, банковские 
работники, имеющие устойчивый, 
достаточно высокий доход для оп-
латы ипотечного кредита.
Необходимо отметить, что поряд-
ка трети (по сведениям некоторых 
банков, занимающих лидирующие 
позиции на рынке ипотечного кре-
дитования) клиентов от общего ко-
личества были привлечены в 2011 
и начале 2012 года агентствами не-
движимости, и эта часть будет уве-

личиваться, так как потребителю 
сложно в одиночку разобраться во 
всех тонкостях приобретения жи-
лья с помощью кредитных средств.

Третья причина роста цен на недви-
жимость – инфляция, наряду со все 
еще высокими рисками вложения 
средств в валюту, ПИФы или золото. 
Ну, и, наконец, многие люди просто 
стали больше зарабатывать.

– Покупают ли сейчас жилье с 
целью инвестирования в недви-
жимость?
– Сразу после кризиса таких по-
купок не было вообще, так как не-
движимость на тот момент падала 
в цене, и не имело смысла вклады-
ваться. На сегодняшний день ситу-
ация изменилась в лучшую сторо-
ну, и люди вновь стали вкладывать 
появившиеся свободные средства 
в квадратные метры. Кроме того, 
на рынке появились привлекатель-
ные по цене объекты (особенно на 
начальном этапе строительства). 
В частности, в жилом комплексе 
на улице Шишкова, возводимом 
компанией "Выбор", благодаря 
привлекательной цене на начало 
строительства (35 тыс. руб./кв.м) и 
хорошим для покупателя условиям 
ипотеки возник даже некоторый 
ажиотаж по приобретению квар-
тир. В результате цена менее чем 
за год увеличилась на 10-15% и 
сравнялась с аналогичными объ-
ектами.

– Как отреагировали строители 
на изменившуюся конъюнктуру?
– В 2009-2010 годах строительный 
рынок практически замер. Достра-
ивались незавершенные объекты, 
а новых почти не появлялось. В 
2011 году застройщики в связи с 
улучшившейся конъюнктурой нача-
ли реализацию новых проектов. К 
счастью, практически все крупные 
строительные компании во время 
кризиса удержались на плаву и 
снова активно работают.
Строители ведут себя довольно 
гибко. Они повышают цены в ос-
новном на новых строящихся объ-
ектах, пользующихся спросом, и 
используют гибкую политику ски-
док. Тот же ДСК, повысивший цены 
в 2011 году в среднем на 10%, мо-
жет сделать скидку на квартиру в 
зависимости от этажа, площади и 
т. д. Необходимо отметить, что на 
сегодняшний день начинают реа-
лизовываться новые проекты, кото-
рые наконец-то отвечают требова-
ниям градостроительной политики 
города Воронежа и области. Стро-
ятся новые дома, закладываются 
новые жилые районы с хорошей 
транспортной доступностью, нали-
чием не только детских и образо-
вательных учреждений, но и спор-
тивных, развлекательных и других 
необходимых объектов. Уверен, что 
город и его архитектура будут раз-
виваться и в дальнейшем уровень 
качества застройки и инфраструк-
туры только повысится.


