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дом инвестиции

Навстречу жителям
В подавляющем большинстве новых жи-
лых комплексов предусмотрены коммер-
ческие помещения, при этом покупатели 
квартир все чаще интересуются возмож-
ностью открыть рядом со своей квартирой 
небольшой бизнес. «Такая схема продаж 
выгодна и покупателю, и застройщику. 
 Покупатель получает возможность органи-
зовать собственный бизнес в непосредс-
твенной близости от места проживания, 
а застройщик, в свою очередь, обеспечива-
ет быстрое развитие инфраструктуры про-
екта, повышая, таким образом, его привле-
кательность»,— говорит директор по раз-
витию KR Properties Александр Подусков. 
По его словам, популярность комплексных 
сделок растет в геометрической прогрес-
сии и в Москве, и в Подмосковье. Высокая 
транспортная загруженность Московского 
региона стимулирует бурное развитие кон-
цепции «живи и работай»: сегодняшние по-
купатели стремятся сконцентрировать всю 
свою деятельность в пределах одного райо-
на, а наиболее удачливые — в пределах од-
ного жилого комплекса.

По словам руководителя департамента 
маркетинга и продаж компании «Газпро-
мбанк-инвест» Луизы Улановской, как 
 правило, покупка коммерческих помеще-
ний жильцами дома характерна в глубине 
кварталов в районах массовой застройки. 
«Особенно это свойственно для панельно-
го домостроения, где площадь нежилых 
помещений на первых этажах небольшая 
и практически соответствует площади 
квартир. Сумма сделки в данном случае не-
высока, поэтому интересна жителям этого 
либо соседних домов для организации не-
большого частного бизнеса»,— говорит эк-
сперт. По словам директора по маркетингу 
Urban Group Леонарда Блинова, в ЖК «Го-
род набережных» на сегодняшний день 
компания получила более 200 заявок на 
аренду коммерческих помещений, боль-
ше 30% которых поступило от покупателей 
жилья в этом ЖК. Причем большая часть 
заявок поступает от жителей, которые хо-
тели бы организовать бизнес с нуля: нап-
ример, предприниматели, переселяющи-
еся из отдаленных регионов России, про-
дают бизнес там и хотят открывать анало-
гичные заведения по новому месту жи-
тельства. Владельцы сетевых заведений 
при покупке жилья также интересуются 
помещениями под размещение их заведе-
ний в комплексе, а также в некоторых слу-
чаях звонят мужья, которые хотят «чем-то 
занять своих жен» в непосредственной 
близости от места проживания.

Некоторые компании сознательно идут 
на стимулирование комплексных поку-
пок, в том числе за счет специальных ски-
док. «При открытии тех или иных предпри-
ятий в нежилых помещениях мы идем на-
встречу жителям — покупателям квартир, 
если они предлагают организацию соци-
ально полезных услуг на территории комп-
лекса, это касается и финансовых взаимо-
отношений»,— говорит руководитель про-
екта «Миниполис» девелоперской компа-
нии «Сити-XXI век» Ольга Володина. Более 
того, по ее словам, при рассмотрении за-
явок на аренду помещений жителям также 
отдается приоритет. Например, в Москве 
на территории Строгинского миниполиса 
жители открыли пять проектов: центр се-
мьи и детст ва, центр изучения иностран-
ных языков, два салона красоты, агентство 
недвижимости. Однако на такие меры со-
гласны далеко не все девелоперы. Как от-
мечает руководитель отдела новостроек 
ГК МИЦ Александр Энгель, в целом на рын-
ке недвижимости предоставление скидок 
застройщиками покупателям квартир на 
нежилые помещения, расположенные на 
первых этажах, возможно, но это нечастое 
явление. «Возможность предоставления 
скидок обсуждается индивидуально, а цена 
определяется на переговорах с застройщи-
ком. Размер скидки в каждом случае инди-
видуален, он будет зависеть от характерис-
тик самого нежилого помещения и спроса 
на него. В принципе дисконт может соста-
вить 1–2%»,— считает он. При этом сама 
ГК МИЦ все помещения на первых этажах 
жилых зданий оставляет за собой и само-
стоятельно сдает их в аренду, поэтому 
о скидках говорить не приходится.

Своим — дешевле
Наибольшей популярностью развитие 
своего бизнеса рядом с домом пользуется 
у жителей новых микрорайонов, располо-
женных в столице на удалении от крупных 
инфраструктурных объектов или в Подмос-
ковье. «Конечно, покупателей квартир в на-
ших проектах интересует в первую очередь 
доступное и качественное жилье, однако 
среди них есть люди, которые помимо ком-
фортного проживания намереваются отк-
рыть в микрорайоне свое дело. На момент 
покупки квартиры я бы оценила долю та-
ких клиентов в 5–10%, после заселения их 
становится больше»,— говорит заместитель 
генерального директора «Мортон-инвест» 

Юлия Королева. По ее словам, эти покупа-
тели являются, как правило, индивидуаль-
ными предпринимателями, которые хотят 
вести бизнес рядом с домом. Обычно они 
арендуют первые нежилые этажи с поме-
щениями площадью от 35 кв. м. Набор на-
правлений бизнеса зачастую стандартный: 
продуктовые магазины, стоматология, ап-
теки, бытовые услуги, строительные мате-
риалы, мебельные магазины. В последнее 
время этот список пополнился детскими 
центрами развития, которые все чаще ста-
ли появляться в микрорайонах ГК. «Напри-
мер, совсем недавно в нашем микрорайо-
не ”Жемчужина Балашихи“ открылся ча-
стный детский центр развития ”Умка“, ко-
торому мы сдали 242 кв. м»,— добавляет 
Юлия Королева. По ее словам, помимо не-
жилых площадей ГК «Мортон» сдает в арен-
ду и офи сные помещения в крупных много-
функциональных центрах, которые компа-
ния строит в рамках программы по разви-
тию торговой инфраструктуры микрорай-
онов, однако среди покупателей квартир 
аренда офисных помещений пользуется 
меньшим спросом.

В свою очередь, концепция микрогорода 
«В лесу» от Rose Group изначально предпо-
лагала идею «живи и работай в одном мес-
те», хотя какие-то льготы или скидки для 
местных жителей девелопер не предлага-
ет. «Мы отдаем приоритет нашим жителям 
не только потому, что собственники мало-
го и среднего бизнеса составляют значи-
тельную долю покупателей квартир в мик-
рогороде ”В лесу“, но отчасти еще и потому, 
что не хотим, чтобы в микрогороде, ориен-
тированном на семьи с детьми, возникали 
сомнительные заведения. Предприимчи-
вым микрогорожанам будет просто стыдно 
и коммерчески невыгодно предоставлять 
некачественные услуги своим соседям, 
с чьими детьми их дети будут ходить в шко-
лу, гулять во дворе и т. д.»,— объясняет ди-
ректор по маркетингу и PR Rose Group Ан-
на Чин-Го-Пин. При этом, по ее словам, деве-
лопер помогает таким предпринимателям 
продвигать свой бизнес в рамках общей ре-
кламной кампании комплекса. Так, неда-
вно Rose Group провела кампанию, в рам-
ках которой в Москве были установлены 
рекламные щиты с призывами «погулять 
в лесу», «позаниматься йогой», «выпить 
чаю»; героями новой кампании стали как 
раз будущие жители-предприниматели 
микрогорода. «Наши покупатели с радос-
тью откликнулись на предложение расска-
зать о своей будущей квартире и любимом 
деле, а мы, в свою очередь, рады тому, что 
нам удалось сформировать ядро активных 
жителей, которые намереваются развивать 
свой собственный малый бизнес на терри-
тории микрогорода»,— рассказывает Анна 
Чин-Го-Пин. Приоритетное право жителя 
работает следующим образом: если в ком-
панию обратятся, например, две продукто-
вые лавки, предпочтение будет отдано жи-
телям. Впрочем, это правило касается дале-
ко не всех видов бизнеса, например, оно не 
распространяется на медицинские услуги. 
В результате более 60% помещений забро-
нировано, причем 85% помещений забро-
нировано именно жителями микрогорода: 
все помещения, предназначенные для раз-
мещения объектов инфраструктуры, распо-
ложены на первых этажах жилых домов. 
В свою очередь, у KR Properties есть целый 
пакет комплексных предложений. Напри-
мер, для арендаторов коммерческих поме-
щений в лофт-квартале «Даниловская ману-
фактура» предусмотрены особые условия 
на покупку апартаментов. А в Studio#8 — 
обособленном лофт-квартале в районе стан-
ции метро «Сокол» — условия приобрете-
ния площадей обсуждаются индивидуаль-
но с каждым покупателем. «Кроме того, 
мы предоставляем пятипроцентную скид-
ку на вторую покупку во всех объектах 
от KR Properties»,— добавляет Александр 
Подусков.

Живи и работай
Справедливости ради стоит отметить, что 
в будущее комплексных покупок верят да-
леко не все эксперты. «Реализуя квартиры, 
застройщик ориентируется на одну целе-
вую аудиторию, реализуя нежилые — на 
другую. Более того, нежилые помещения 
застройщики обычно выводят в продажу 
на средней или завершающей стадии стро-
ительства в отличие от квартир, которые на-
чинают часто продавать на котловане или 
при низкой степени готовности комплек-
са»,— говорит председатель совета директо-
ров компании «Бест-новострой» Ирина Доб-
рохотова. По ее словам, подчас даже прода-
жей квартир и нежилых помещений зани-
маются два разных агента. «В своей практи-
ке мы замечаем тенденцию, что покупате-
ли квартир возвращаются в офис продаж за 
коммерческими помещениями для после-
дующей сдачи в аренду или для открытия 
своего бизнеса. Идеальным можно счи-
тать помещение на первом этаже, с отдель-
ным входом, с высотой потолков 3–3,2 м и 
 электромощностями из расчета 0,2 кВт на 
1 кв. м»,— говорит директор инвестици-
онного департамента Tekta Group Роман 
Семчишин. Однако, по его словам, таким 
возвращенцам компания никаких скидок 
не предоставляет. В высокобюджетных мос-
ковских комплексах покупка нежилых по-
мещений жильцами более популярна. «Так, 
ради удобства покупатель может приобрес-
ти небольшое помещение под размещение 
собственного офиса»,— говорит генераль-
ный директор Praedium Николай Девяти-
лов. По его словам, договориться о неболь-
шом дисконте возможно только в случае 
 покупки дорогой квартиры в этом доме, но 
размер скидки составит не более той вели-
чины, которую застройщик сам запланиро-
вал по данному помещению. «В нашем жи-
лом комплексе ”Континенталь“ есть доста-
точно большое количество нежилых поме-
щений офисного, административного, тор-
гового назначения, помещение под ресто-
ран. Безусловно, приоритетом по покупке 
этих помещений обладают жители комп-
лекса, и они могут получить дополнитель-
ную скидку при приобретении»,— говорит 
директор по маркетингу ГК «Конти» Юрий 
Синяев. 

Открытие собственного бизнеса в пешей 
доступности от дома, по мнению экспертов, 
может стать одним из основных направле-
ний развития районов комплексной за-
стройки в будущем. «Учитывая транспорт-
ный вопрос в Москве и области, активную 
застройку Подмосковья и растущий уро-
вень благосостояния людей, мы прогнози-
руем усиление интереса жителей к веде-
нию своего бизнеса рядом с домом. Со сво-
ей стороны, мы будем развивать торговую 
и коммерческую составляющую наших 
микрорайонов, активно строя бизнес-инку-
баторы, многофункциональные комплек-
сы, апартаменты с офисными помещения-
ми»,— говорит Юлия Королева. По словам 
Луизы Улановской, очень важно создавать 
предпосылки для организации частного 
бизнеса в районах массовой жилой застрой-
ки, например в Подмосковье или на терри-
ториях Новой Москвы. «Здесь застраивают-
ся огромные жилые массивы, а люди все 
равно вынуждены простаивать в пробках 
по несколько часов, чтобы добраться на 
 работу в Москву. При этом создание в этих 
жилых комплексах рабочих мест выгодно 
и жителям, и девелоперам»,— говорит экс-
перт. Таким образом, организация на пер-
вых этажах кафе, клиник, химчисток и т. д., 
с одной стороны, не только повышает бла-
гоустройство района и комфорт прожива-
ния, но и увеличивает долю рабочих мест 
для жильцов. «В ситуации, когда анонсиро-
ванный ранее переезд федеральных ве-
домств за МКАД так и не состоялся, именно 
таким образом можно решить проблему со-
здания центров занятости на присоединен-
ных к столице территориях»,— говорит уп-
равляющий директор «Century 21 Запад» 
 Евгений Скоморовский.

Алексей Лоссан

Бизнес «на районе»
бонусы

Покупатели квартир в новостройках все чаще проявляют интерес к покупке или аренде 
коммерческих помещений в том же жилом комплексе. По мнению экспертов, в будущем 
эта тенденция станет все более популярной: из-за транспортного коллапса многие жите-
ли Московского региона исповедуют принцип работать и жить в одном районе. 
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Покупка бизнес-помещений выгодна в районах 
массовой застройки ФОТО ПеТра Кассина


