
С 2013 по 2015 год в обновление жилищного фонда Новосибирской области в рамках федеральных и региональных программ будет вложено 
5,4 млрд руб., из которых 1,25 млрд руб., как предполагается, предоставит Федеральный фонд содействия реформированию ЖКХ. Еще 
по 1,5 млрд руб. поступит из областного и муниципальных бюджетов. К реализации программ по переселению граждан из ветхого и аварий-
ного жилья власти надеются привлечь и полмиллиарда частных инвестиций. Но пока местные застройщики смотрят на проекты чиновников 
без оптимизма. По их мнению, власть должна сначала законодательно решить проблему отношений застройщиков и собственников сноси-
мого жилья. Тем временем интерес к участкам, предполагающим расселение ветхих домов, уже проявляют крупные федеральные компании.

— административный ресурс —

По данным регионального минстроя, в рам-
ках программы развития застроенных тер-
риторий в 2013- 2015 годах планируется рас-
селить 16,5 тыс. кв. м жилья за счет средств 
частных инвесторов. «Мы нацелены при-
влечь около 500 млн руб. частных инвести-
ций в процесс расселения. Что касается 2013 
года, то сумма составит не менее 200 млн 
руб.», — отметил министр строительства и 
жилищно-коммунального комплекса (ЖКХ) 
Новосибирской области Денис Вершинин. 
По его словам, для участия в программах 
привлекаются застройщики, на конкурсной 
основе получающие земельные участки под 
расселение аварийных домов.

В 2012 году в Новосибирске были призна-
ны аварийными 55 многоквартирных домов 
общей площадью 22 тыс. кв. м. В них прожи-
вает более 14,27 тыс. человек. «До 1 января 
2016 года мы планируем расселить более 300 
домов. В текущем году 84 дома будут снесе-
ны и 21 дом реконструирован, — подчеркнул 
первый заместитель мэра Новосибирска Вла-
димир Знатков. — Всем жильцам аварийных 
домов (и собственникам, и нанимателям) по 
распоряжению мэра Владимира Городецкого 
предоставляются отдельные квартиры в но-
вых домах с полной отделкой, даже в том слу-
чае, если человек занимал только комнату».

Осенью текущего года начался снос дома 
№18 на ул. Серафимовича (1953 год построй-
ки). В нем проживало десять семей. Жителям 
предоставлены квартиры в новых домах по 
адресам: ул. Татьяны Снежиной, 49/2; Спор-
тивная, 9/2; Заречная, 8. Всего мэрией Новоси-
бирска было расселено 18 многоквартирных 

жилых домов, расположенных в границах 
микрорайона «Телецентр». В этом микрорай-
оне насчитывается 87 многоквартирных до-
мов, имеющих физический износ около 60%.

В начале ноября с молотка ушли сразу три 
земельных участка с ветхими домами, кото-
рые предстоит расселить. Самый крупный 
лот аукциона, площадью 7,3 га, включал 44 
объекта в Октябрьском районе, подлежащих 
сносу. Победителем аукциона стало ООО «Вос-
точно-Сибирская строительная компания» 
(ВССК), выкупившее участок почти за 50 млн 
руб. По условиям аукциона до апреля следую-
щего года ВССК должна подготовить проект 
планировки участка, до конца ноября 2016 
года — совместно с муниципалитетом завер-
шить программу переселения граждан в но-
вое, благоустроенное жилье. До конца дей-
ствия договора — построить мно-
гоквартирные жилые дома. 

Непереносимый фонд
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Финансовые возможности — не самая главная проблема застройщика при расселении ветхого жилья, гораздо сложнее найти общий язык 
с собственниками подлежащих сносу домов

К Т О  У Ч А С Т В У Е Т  В  Р Е Г И О Н А Л Ь Н О Й 
А Д Р Е С Н О Й  П Р О Г Р А М М Е :

— города: Барабинск, Бердск, Карасук, Каргат, 
Куйбышев, Купино, Обь, Татарск, Тогучин, Черепаново, 
Чулым;
— рабочие поселки: Колывань, Краснозерское, Масля-
нино, Сузун, Чаны, Чистоозерное, Дорогино;
— сельсоветы: Кыштовский сельсовет Кыштовского 
района, Майский сельсовет Краснозерского района, 
Раисинский сельсовет Убинского района, Убин-
ский сельсовет Убинского района, Барышевский 
сельсовет Новосибирского района, Криводановский 
сельсовет Новосибирского района, Мичуринский 
сельсовет Искитимского района, Озеро-Карачинский 
сельсовет Чановского района, Сокурский сельсовет 
Мошковского района.

КОМФОРТ В ЦЕНТРЕ МЕГАПОЛИСА
Первое, с чего стоит, пожалуй, начать 

рассказ о новом доме, — его географиче-
ское положение на карте Новосибирска. 
Тем более что иначе, как крайне удачным, 
его назвать сложно. Marselle находится 
недалеко от центра города — даже с уче-
том плотного трафика, характерного сегод-
ня для столицы Сибири, путь туда займет 
не более получаса по одной из главных 
городских магистралей, улице Больше-
вистская.

Однако стоять в пробках будущим вла-
дельцам квартир не придется: их можно 
избежать, проехав по улице Обская, кото-
рая «Большевичку» полностью дублирует. 
При необходимости добраться до метро 
можно на автобусе за пять минут — ехать 
всего две остановки — или пешком за 15–
20. Словом, будущие собственники квар-
тир не будут оторваны от жизни большого 
города.

Но при этом им не придется ощущать 
себя обитателями суматошного, вечно бе-
гущего мира, не имеющими возможности 
остановиться хотя бы на минуту, чтобы 
перевести дух и предаться размышлени-
ям. Ведь Marselle удален от дороги ровно 
настолько, чтобы назойливый шум транс-
порта не мешал отдыху и повседневным 
делам.

ДОМ НА БЕРЕГУ
Место, выбранное для строительства, 

заслуживает отдельного внимания: все 
окна жилых помещений будут выходить на 
реку и лес, расположенный на левом бе-
регу Оби. Что может быть лучше, чем на-
блюдать рассвет над водой, собираясь на 

работу? Или смотреть на закатное солнце, 
отражающееся в реке, за вечерним чаем? 
Очень может быть, что в ком-то из жителей 
Marselle проснутся творческие способно-
сти, ведь, наблюдая такие виды из соб-
ственного окна, трудно не взяться за па-
литру и кисть. В любом случае, сказочный 
пейзаж будет дарить хорошее настроение 
и гармонию с собой и окружающим миром.

При этом волшебный вид из окна в 
перспективе не перекроет никакое другое 
здание: территория Marselle заканчивает-
ся практически у кромки воды. Здесь пла-
нируется оборудовать пляж, чтобы все, кто 
не имеет возможности в теплый денек вы-
браться на природу, могли насладиться ею 
практически во дворе собственного дома.

СОБСТВЕННЫЙ ГОРОД
Концепция нового дома представляет 

собой своего рода «город в городе». Тер-
ритория площадью 8,5 гектара визуально 
и функционально будет разделена на три 
ступени. На нижней расположится пляж, 

выше — часть дворовой территории. Ее 
проект органично сочетает в себе инте-
ресные дизайнерские решения и удобную 
инфраструктуру. К примеру, здесь будут 
располагаться спортивные объекты на 
любой вкус: футбольное поле, зимой пре-
вращающееся в каток, баскетбольная пло-
щадка, крытая тренажерная зона…

На третьей ступени расположится сам 
Marselle. Вокруг него — большая зона для 
прогулок с ландшафтным озеленением и 
архитектурным освещением. Несмотря на 
близость к деловой части города, здесь 
будет возможность отдохнуть в тишине, 
наслаждаясь видом на реку и лесные мас-
сивы левобережья.

ОТРАЖЕНИЕ ЖИЗНИ
Дизайнерское решение Marselle, воз-

можно, войдет в архитектурную историю 
Новосибирска как один из самых ори-
гинальных и, говоря привычным для нас 
языком, красивых проектов городской за-
стройки.

Величественное здание переменной 
этажности (разные секции — от 8 до 
20 этажей), выполненное из коричнево-
го и янтарного кирпича с декоративными 
элементами из белого и серого керамо-
гранита, по задумке архитекторов, будет 
представлять собой островок Европы в 
сибирском мегаполисе. Той самой Евро-
пы, о жизни в которой в разные времена 
могли мечтать практически все жители на-
шего сурового края: комфортной, тихой, 
стабильной, но при этом — современной 
и динамичной.

Самая, пожалуй, важная особенность 
архитектурного облика здания — огром-
ные окна с остеклением в единой с осталь-
ным дизайнерским решением концепции. 
Еще один важный штрих в портрете буду-
щего дома — архитектурное освещение. 
Благодаря ему дом будет виден издалека, 
украшая собой вечерние виды столицы 
Сибири, а его отражение в водах Оби обе-
щает стать поистине завораживающим 
зрелищем.

ИНДИВИДУАЛЬНЫЙ МИР
Технология, применяемая при возведе-

нии дома, — монолитное домостроение с 
наполнением кирпичом. Кирпичными же 
будут и межквартирные стены, соответ-
ственно качественная звукоизоляция не 
позволит вторгаться в ваш мир посторон-
ним, «чужим» звукам. А вот межкомнатные 
стены будут выполнены из гипсокартона. 
Это обусловлено легкостью его демонтажа, 
ведь квартира не должна быть навязанным 
кем-то извне жестко регламентированным 
пространством, квартира — это в первую 
очередь отражение нашей индивидуаль-
ности, нашего «Я».

Заметим, что площадь и планировка 
квартир в Marselle будет самой разной — 
от студий в 25 квадратных метров до че-
тырехкомнатных апартаментов площадью 
120 «квадратов». Объединяет их одно — 
нехарактерная для нашего города высо-
та потолков (2,9 метра) и размер окон до 
2,7 на 2,5 метра. Именно поэтому уютный 
дом для себя здесь сможет найти человек 
с любым образом жизни, мировоззрением 
и мечтами.

АТМОСФЕРА ТВОРЧЕСТВА
На первом этаже Marselle жилых поме-

щений не будет: здесь будут располагаться 
коммерческие площади, будущие владель-
цы которых помогут поддержать творче-
скую и одновременно уютную атмосферу 
дома.

Это станет возможным за счет тщатель-
ного отбора организаций по виду деятель-
ности: предположительно помещения 
займут атмосферная кофейня, цветочная 
лавка, домашняя пекарня… Кроме того, 
вокруг дома постараются минимизировать 
количество назойливых рекламных щитов 
и других конструкций.

Продажи квартир в Marselle, где каждый 
сможет найти для себя настоящий дом, от-
крываются 2 декабря. Первые жильцы за-
едут туда в середине 2015 года — именно 
на это время намечена сдача первой оче-
реди дома в эксплуатацию.

Мой дом — это я 
В начале декабря открываются продажи квартир в сибирском Марселе
Новый год — время дарить и полу-
чать подарки. В преддверии всеми 
любимого праздника ЗАО «Береговое», 
застройщик самого, пожалуй, концепту-
ального из строящихся в Новосибирске 
домов, решил сделать горожанам при-
ятный сюрприз: 2 декабря начинает 
свою работу отдел продаж нового жи-
лого комплекса Marselle, расположен-
ного на правом берегу Оби, неподалеку 
от станции метро «Речной вокзал».

П
ро

ек
тн

ая
 д

ек
ла

ра
ци

и 
на

 с
ай

те
 w

w
w

.o
oo

-p
ro

gr
es

.r
u.

   
  Р

ек
ла

м
а

ООО «Отдел продаж»
г. Новосибирск, 

ул. Водопроводная, д. 1а
тел. (383) 319-87-87
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— конкуренция —

Вхождение инорегиональных за-
стройщиков на новосибирский ры-
нок началось с единичных проектов 
соседей. В 2008 году барнаульский 
бизнесмен Юрий Гатилов (руководи-
тель алтайской компании «Жилищ-
ная инициатива») создал в столице 
СФО компанию «Новосибирский 
квартал». Первым проектом, где 
компания господина Гатилова вы-
ступала в качестве инвестора и гене-
рального подрядчика, в Новосибир-
ске стал микрорайон «Акатуйский» 
(пять многоэтажных домов). Два до-
ма, предусмотренные проектом, уже 
сданы, еще один дом вводится в экс-
плуатацию в текущем году и два — в 
следующем. В 2012 году «Новосибир-
ский квартал» приступил к реализа-
ции еще одного крупного проекта 
— строительству микрорайона №2 
в поселке Краснообск Новосибир-
ского района Новосибирской обла-
сти (квартал «Краснообский»). Здесь 
компания выкупила право аренды 
земельного участка площадью 17 га у 
ЗАО «Трест-36». Проектом предусмо-
трено возведение 12 многоэтажных 
жилых домов, объектов социальной 
инфраструктуры. Строительство че-
тырех домов из 12 уже ведется. «В на-
ших планах в течение ближайших 
трех — пяти лет выйти на сдачу в Но-
восибирске 50-75 тыс. кв. м жилья в 
год. Поэтому уже сейчас мы прораба-
тываем очередные проекты, в част-
ности сотрудничаем с Федеральным 
фондом содействия развитию жи-
лищного строительства, участвуем 
в проектировании новых террито-
рий в Новосибирске, выделяемых 
под жилищное строительство», — 
рассказал Юрий Гатилов. По его мне-
нию, Новосибирск — постоянно ра-
стущий и развивающийся город, по-
этому и жилье здесь всегда будет вос-
требовано.

Предприниматель признает, что 
на рынке есть сильные местные 
игроки. Однако у алтайской компа-
нии, как утверждает господин Гати-
лов, есть свои конкурентные пре-
имущества. «Строительством до-
мов Новосибирск не удивишь. Но 
и в Барнауле, и в Новосибирске мы 
занимаемся исключительно квар-
тальной, комплексной застройкой. 
В этом смысле конкурентов у нас не-
много. Мы строим жилье для сред-
него класса. При этом вкладываем-
ся в комфортную среду для жизни, 
которая не ограничена только дво-
ром вашего дома, но решена ком-
плексно в пределах всего кварта-
ла. Территория обязательно озеле-
няется, благоустраивается, устанав-
ливаются современные и безопас-
ные детские площадки, уличное ос-
вещение, аллеи, спортивные соору-
жения и прочее. Мы строим много-
уровневые гаражи-стоянки рядом с 
жильем. Поскольку мы осуществля-
ем квартальную застройку, то име-
ем возможность участвовать в инве-
стиционных программах различно-
го уровня: федеральных, региональ-
ных, муниципальных и ведомствен-
ных. Благодаря этому в наших квар-
талах появляются школы, детские са-
ды, проще решаются вопросы с ком-
мунальными сетями. Все квартиры в 
домах выполняются с полной отдел-
кой под ключ. При этом мы никогда 
не опирались на кредитные ресурсы 
и вели строительство на собствен-
ные средства», — пояснил Юрий Га-
тилов.

Собеседник уверен, что при-
ход барнаульской компании ока-
зал позитивное влияние на ры-
нок Новосибирска в целом. «С при-
ходом „Новосибирского кварта-
ла“ на строительный рынок, несо-
мненно, повысились объемы воз-

водимого жилья и возросла конку-
ренция в соответствующем сегмен-
те. Цены на квартиры в наших до-
мах уже достаточно конкурентные. 
А повлечет ли это снижение цен на 
квартиры других строительных 
компаний, покажет время», — под-
черкнул господин Гатилов.

К новосибирскому рынку жи-
лищного строительства проявляют 
интерес омские и томские застрой-
щики. Так, в этом году «Томская до-
мостроительная компания» полу-
чила участок под застройку площа-
дью около 2 га в Ленинском райо-
не Новосибирска. ООО «Строитель-
ная компания АСК» омского девело-
пера Валерия Кокорина возводит в 
Ленинском районе два многоэтаж-
ных дома общей площадью около 
15 тыс. кв. м.

Наконец, в сентябре этого года на 
рынок Новосибирска вошел круп-
нейший российский застройщик 
— холдинг «СУ-155». Входящая в его 
состав «Восточно-Сибирская строи-
тельная компания» (ВССК) выигра-
ла аукцион на право строительства 
многоквартирных домов на участке 
площадью 2 га в Дзержинском рай-
оне. Здесь планируется построить 
30 тыс. кв. м жилья экономкласса. 
Инвестиции в проект составят око-
ло 900 млн руб. В ноябре ВССК выи-
грала еще один аукцион — на право 
строительства домов на площадке в 
7,3 га в Октябрьском районе, где пла-
нируется возвести около 100 тыс. кв. 
м жилья. Предполагаемый объем ин-
вестиций в проект — 4 млрд руб. Как 
пояснили в пресс-службе холдинга, 
«выход группы компаний на строи-
тельный рынок Новосибирска обу-
словлен как стратегическими плана-
ми ГК „СУ-155“ по расширению реги-
онального присутствия (прежде все-
го в городах-миллионниках), так и 
тем, что Новосибирск сегодня актив-
но развивается и нуждается в новом 
и доступном жилье: несмотря на то 
что семь лет подряд в городе наблю-
дается 10-процентный рост объемов 
ввода жилья ежегодно, эксперты ут-
верждают, что строительному рынку 
еще есть куда развиваться». По мне-
нию Илья Михальчука, генерально-
го директора ООО «Восточно-Сибир-
ская строительная компания», как и 
в любом городе-миллионнике, в Но-
восибирске конкуренция на рын-
ке строительства и недвижимости 
сильна. О том, что сильных игроков 
на рынке достаточно, свидетельству-
ют прежде всего внушительные объ-
емы строительства, которые продол-
жают расти: по официальным дан-
ным, в 2012 году в Новосибирске бы-
ло введено 1,115 млн кв. м жилья (в 
том числе 950 тыс. кв. м многоквар-
тирного). Это на 8% выше показате-
ля 2011 года. Уже в первом квартале 
2013 года новосибирские застрой-
щики ввели 163 тыс. кв. м, что на 
51% выше аналогичного показателя 
2012 года, отметили в холдинге. Кро-
ме того, местный рынок представля-
ется москвичам не слишком забюро-
кратизированным. «Новосибирский 
рынок жилья существует в равных с 
другими субъектами РФ законода-
тельных и нормативных условиях, с 
одной стороны. С другой — местная 
специфика органов власти отличает-
ся, скорее, в лучшую сторону от мно-
гих других городов России», — отме-
тил Илья Михальчук.

Активные действия федераль-
ных и региональных компаний, по 
мнению генерального директора 
ГК «Стрижи» Игоря Белокобыльско-
го, идут на пользу Новосибирску. «С 
моей точки зрения, это скорее плюс, 
чем минус. Нам, новосибирским за-
стройщикам, всегда приходится 
держать ухо востро. Кстати, „варяги“ 
часто имеют какие-то интересные 

идеи, поэтому у них нужно еще и по-
учиться. Однако Новосибирск — это 
очень специфичный рынок, на кото-
ром федеральные застройщики так 
и не смогли начать работать по сво-
им правилам. У нас было два успеш-
ных опыта, когда приходили феде-
ральные и региональные игроки, 
известен опыт активной экспансии 
в области коммерческой недвижи-
мости, однако с жилой недвижимо-
стью связано очень много особенно-
стей», — считает господин Белоко-
быльский. По его наблюдениям, ры-
нок на усилившуюся экспансию «ре-
агирует вполне адекватно». «Тех, кто 
предлагает хорошие товары, встре-
чает с распростертыми объятия-
ми, остальных — выталкивает. Бы-
ли случаи, когда федеральные ком-
пании приобретали площадки, но 
так и не смогли обосноваться. Но-

восибирск еще отличается от феде-
ральных центров тем, что здесь бо-
лее жесткая конкуренция на рынке, 
наши застройщики выросли в этой 
среде, а остальным — придется под-
страиваться», — уверен Игорь Бело-
кобыльский.

Одно из преимуществ федераль-
ных компаний при вхождении на 
региональный рынок, как считают 
сами участники рынка, их гибкость 
и запас прочности. «В столице Си-
бирского федерального округа, как 
и в других регионах своего присут-
ствия, ГК „СУ -155“ намерена стро-
ить доступное жилье экономкласса. 
Традиционно компания реализует 
квартиры по ценам на 10-20% ниже 
среднерыночных в каждом конкрет-
ном регионе. Это связано с тем, что 
группа имеет возможность макси-
мально снизить себестоимость стро-
ительства за счет собственной про-
мышленной, машиностроительной, 
транспортной, проектной и строи-
тельно-монтажной базы, а также с 
тем, что компания стремится зараба-

тывать на объеме строительства, а не 
на маржинальной разнице между се-
бестоимостью и ценой квадратного 
метра. Конкуренция в сегменте эко-
номкласса усилится, что повлияет 
на рынок благоприятно с точки зре-
ния покупателей, и в ценовом, и в ка-
чественном отношениях», — подчер-
кнул Илья Михальчук.

В том, что запас прочности есть 
и у местных игроков, Игорь Белоко-
быльский уверен. «Но он очень силь-
но различается. Кроме того, на рын-
ке назревают серьезные изменения. 
По моему мнению, в 2014-2015 годах 
некоторое количество новосибир-
ских игроков сойдут с дистанции, 
но вовсе не из-за экспансии Москвы, 
а по причине перепроизводства жи-
лья и роста квалификации покупате-
лей. Около 30% объемов обретут но-
вые имена. Передел рынка будет, он 
уже идет в полный рост, но измене-
ния будут связаны, скорее, с выше
указанными причинами», — счита-
ет господин Белокобыльский.

Как подчеркивают аналитики, 

Новосибирск сегодня представля-
ет собой один из наиболее капита-
лизированных локальных рынков 
СФО. «Экономика города развива-
ется сравнительно высокими тем-
пами, основные индикаторы спро-
са формируются на довольно вы-
соком уровне, что делает его весь-
ма привлекательным для экспан-
сии со стороны крупных операто-
ров жилищно-строительной инду-
стрии. Полагаю, в перспективе по-
явление новых игроков, в том чис-
ле федеральных операторов, рас-
полагающих значительными ре-
сурсами, а значит, и возможностя-
ми для снижения издержек и реа-
лизации агрессивной ценовой по-
литики, приведет к увеличению 
предложения на фоне роста ново-
го строительства и повышению 
конкуренции, что будет позитив-
но влиять на ценовую конъюнкту-
ру», — резюмирует Максим Кля-
гин, аналитик компании «Финам 
Менеджмент».

Михаил Палочкин

Все краны в гости к нам

Характеристики жилья различных классов в Новосибирске
Класс 	 Местоположение 	 Используемые конструктивы	 Отделка квартир  	 Характерная отделка 	 Обустройство  	 Свойства  паркинга	 Диапазон характерных цен  
				    мест общего пользования	 прилегающей территории		  (кроме студий), тыс. руб. за 1 кв. м* 
							       Первичный рынок                   Вторичный рынок
А	 Центр города	 Железобетонный каркас, 	 Под чистовую отделку	 С использованием лучших материалов 	 Максимальное обустройство, 	 Подземный, более 1 машино-места 	 95-120 (под самоотделку)	 Более 100 
		  кирпичное заполнение	 с использованием лучших материалов	 и созданием неповторимого облика	 по возможности — ландшафтный дизайн	 на квартиру
В	 Центр 	 Монолитный или железобетонный каркас, 	 Под чистовую отделку	 С использованием лучших материалов 	 Максимальное обустройство, 	 Подземный	 72-86 (под самоотделку)	 75-100 
	 или субцентр города	 кирпичное заполнение	 с использованием лучших материалов	 и созданием неповторимого облика	 по возможности — ландшафтный дизайн
В-	 Субцентр	 Монолитный или железобетонный каркас, 	 Под чистовую отделку	 Окраска стен, бетонные полы	 Необходимая инфраструктура (детские площадки и т. п.)	 Подземный	 47-65 (под самоотделку)	 55-75 
		  кирпичное заполнение
С	 Средней удаленности 	 Монолитный или железобетонный каркас, 	 Под чистовую отделку или под ключ	 Окраска стен, бетонные полы	 Необходимая инфраструктура (детские площадки и т. п.)	 Как минимум закрепленный наземный	 38-54 (под самоотделку)	 40-55 
	 или отдаленное	 кирпичное заполнение
С, сегмент	 6-й микрорайон	 Железобетонный каркас 	 Под ключ с использованием	 Окраска стен, бетонные полы	 Комплексное обустройство микрорайона	 В отдельном здании	 55-62 (под ключ)	 52-60 
«Энергомонтаж»		  с кирпичным заполнением, панельные	 импортных материалов
С-	 Отдаленное 	 Монолитный каркас	 Минимально возможная	 Окраска стен, бетонные полы	 Минимальное	 Нет	 36-50 (под самоотделку),	 35-55 
	 (новые микрорайоны)	 с кирпичным заполнением, панельные					     35-45 (под ключ)
D 	 Отдаленное	 Панельные	 Минимально возможная	 Окраска стен, бетонные полы	 Минимальное	 Нет	 22-29 (под самоотделку)	 35-50 
	 (новые микрорайоны)
* Источник: DSO Consulting.    ** По данным на октябрь 2013 года.

В 2013 году началась активная экспансия ре-
гиональных и федеральных строительных 
компаний на новосибирский рынок. По на-
блюдениям экспертов, они уже начали тес-
нить местных застройщиков, поскольку могут 
позволить себе не только освоение крупных 
площадок, предполагающих масштабное 
расселение жильцов, но и реализацию гото-
вых метров по цене ниже рыночной. Участники 
рынка сходятся во мнении, что рост конкурен-
ции идет ему на пользу.

« К о н к у р е н т ы  н а  н о в о с и б и р с к о м  р ы н к е  
с о с у щ е с т в у ю т  в п о л н е  г а р м о н и ч н о »

Григорий Якобсон, 
руководитель отдела новостроек
агентства недвижимости «Жилфонд»

— Как вы оцениваете общую ситуа-
цию на строительном рынке региона?
— Ситуация на строительном рынке Ново-
сибирска в целом стабильна. Количество 
сданных квадратных метров увеличивается с 
каждым годом, что является доказательством 
развития отрасли.
— Насколько сильна здесь конку-
ренция?
— Рынок новостроек в Новосибирске — это 
высококонкурентный рынок, но конкуренты 
на нем сосуществуют вполне гармонично. 
Застройщики предлагают покупателям недви-
жимости хороший ассортимент, полностью 
закрывая потребности спроса. Вместе с тем 
незаселенных домов или невостребованных 
квартир на новосибирском рынке также нет.

— Какова средняя стоимость жилья в 
новосибирских новостройках?
— По данным нашего аналитического центра, 
в начале ноября средневзвешенная цена 
квадратного метра на первичном рынке 
Новосибирска составила 57,34 тыс. руб., что 
на 1,13% выше средневзвешенной цены в 
октябре этого года.

Ноябрь 2013 года для первичного рынка 
Новосибирска стартовал со следующим 
уровнем цен: 1-комнатные — 55,76 тыс. руб. 
за 1 кв. м (55,42 в октябре); 2-комнатные — 
53,49 тыс. руб. за 1 кв. м (53,16 в октябре); 
3-комнатные — 53,71 тыс. руб. за 1 кв. м 
(52,23 в октябре).
— Как вы оцениваете приход на него 
федеральных и региональных игро-
ков? Насколько успешно они конкури-
руют с местными игроками?
— Думаю, что вполне успешно. Открыт пока 
обратный вопрос — смогут ли местные 
застройщики выдержать конкуренцию с 
крупными федеральными игроками, которые 
могут себе позволить самые интересные 
площадки под застройку, вне зависимости от 
их стоимости.
— Что приход таких компаний прине-
сет для конечного потребителя?
— Новые игроки на строительном рынке — 
это удачно «обкатанные» в других регионах 
новые идеи, интересные потребителю. Од-
нако пока рано однозначно говорить о том, 
что принесет конечному потребителю вход 
региональных игроков на рынок Новосибир-
ска. Сначала необходимо хотя бы понимать, 
какие именно задачи ставят перед собой эти 
компании.

Записал Михаил Палочкин

« Ч е м  б о л ь ш е  к в а л и ф и ц и р о в а н н ы х  и г р о к о в  р ы н к а ,  
т е м  ж е с т ч е  к о н к у р е н ц и я »

Сергей Дьячков, 
управляющий партнер компании
DSO Consulting

— Можно ли говорить сегодня о кри-
зисе перепроизводства на строитель-
ном рынке региона?
— Да. Понижательная фаза цикла строитель-
ной конъюнктуры в Новосибирской области 
началась в конце лета прошлого года. Сегодня 
разворачивается кризис перепроизводства 
как строящегося, так и вторичного жилья. В 
2011 году в Новосибирске было продано, 
по разным оценкам, 16-17 тыс. квартир в 
новостройках. В 2012 году значение этого 
показателя находилось в диапазоне 30-32 тыс. 
квартир на примерно 500 тыс. домохозяйств 
города, то есть на уровне около 6% от числа 
домохозяйств. Дальше расти рынку некуда.
— Как вы оцениваете уровень конку-
ренции?

— В отличие от, например, Томска, где явным 
монополистом является «Томская домостро-
ительная компания» (ТДСК), или, скажем, 
других крупных городов Сибири, где основная 
часть рынка строительства жилья разделена 
между несколькими крупнейшими застройщи-
ками, в Новосибирске ситуация иная. Вместе 
с тем в каждом из традиционных товарных 
сегментов конкуренция уже заставляет участ-
ников рынка «играть» на понижение цен или, 
в лучшем случае, привносить в производимое 
жилье элементы более высокого товарного и 
ценового сегмента. Явных лидеров рынка в 
целом в Новосибирске, по-видимому, нет, и в 
каждом товарном и ценовом классе постоянно 
идет жесткое соревнование застройщиков. 
Сегодня в создании потребительских трендов 
рынка преуспевают, в частности, группа 
«Сибакадемстрой» (реализует проекты между 
классами В- и В), группа «Стрижи» (проекты 
между классами С и В-, см. таблицу), SKY 
Group. Все эти девелоперы создают новые 
образы жизни для горожан.
— Экспансия региональных игроков 
влияет на рынок?
— Чем больше квалифицированных игроков 
рынка, тем жестче конкуренция, выше 
стандарты качества производимого товара 
и лучше условия покупки для потребителей. 
Группа «Брусника», купившая «Сибакадем-
строй», принесла на новосибирский рынок 
стандарты, отработанные при строительстве 
массива «Европейский» в Тюмени, та же ТДСК 
сегодня возводит дом, что называется, по 
томским лекалам. Новосибирск всегда был та-
ким сибирским Чикаго, «плавильным котлом», 
пусть становится им и в строительстве жилья. 

Записал Михаил Палочкин
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Активная экспансия федеральных  
и региональных компаний, по оцен-
кам экспертов, пошла на пользу  
новосибирскому рынку жилья
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— акции —

Деньги решают все
Московский рынок недвижимости нахо-
дится в состоянии стагнации уже несколько 
лет. Предложение нового жилья на рынке 
постоянно увеличивается, а спрос растет не 
так быстро. В результате девелоперам при-
ходится бороться за каждого клиента и пре-
доставлять ему максимально лояльные ус-
ловия покупки квартиры, чтобы избежать 
его ухода к более проворному конкуренту. 
«То, что продавцы жилья в новостройках 
активно проводят различные акции, не-
удивительно: конкуренция на рынке жи-
лья за покупателей огромная — необходи-
мо выделиться, обратить внимание именно 
на свой проект, бренд и побудить потенци-
ального покупателя вступить в контакт с от-
делом продаж», — считает директор анали-
тического центра Gdeetotdom.ru Александр 
Пыпин. Скидка — это серьезный шаг для де-
велопера, который не проходит для бизне-
са бесследно, ведь, давая скидку, в подавля-
ющем большинстве случаев девелопер да-
ет возможность покупателю заранее отку-
сить кусочек от собственной прибыли, се-
тует вице-президент «Химки Групп» Дми-
трий Котровский. «Но деваться некуда: ес-
ли не дашь откусить ты, то конкурент может 
оказаться проворнее», — признает он. Впро-
чем, иногда этот «пирог» может оказаться 
несвежим или иметь вовсе не тот вкус, о ко-
тором мечтает покупатель.

Первое место в рейтинге покупательских 
предпочтений по-прежнему твердо занима-
ет то, что поддается подсчету лучше всего, — 
деньги. «Большинство покупателей квартир 
все-таки предпочитают скидки. Куда прият-
нее сэкономить на покупке жилья, а не полу-
чить подарок, который может быть абсолют-
но бесполезен», — уверена генеральный ди-
ректор «Метриум Групп» Мария Литинецкая.

При этом следует разделять постоянные 
скидки, которые напрямую зависят от усло-
вий сделки (например, при стопроцентной 
оплате покупатель в большинстве случаев 
может рассчитывать на скидку 2-5%), и до-
полнительные, продолжает госпожа Лити-
нецкая. Дополнительные скидки застрой-
щик чаще всего использует для того, чтобы 

активизировать продажи в сезоны, которые 
отличаются низким уровнем спроса со сто-
роны покупателей, в том числе летом или в 
период новогодних праздников. «Обычно 
застройщики за несколько дней до начала 
акции обзванивают тех клиентов, которые 
раньше обращались в компанию, и пред-
лагают им особые условия приобретения 
квартиры», — рассказывает генеральный 
директор ООО «Новые Ватутинки» Алек-
сандр Зубец. «В период действия акции каж-
дый покупатель получает денежную скид-
ку, составляющую определенный процент 
от стоимости — обычно он находится в диа-
пазоне от 2% до 7%, но в отдельных случаях 
может доходить и до 15-20%», — добавляет 
коммерческий директор ФСК «Лидер» Гри-
горий Алтухов.

Но поскольку всем известно, где же бы-
вает бесплатный сыр, оценивать скидку на-
до очень тщательно. «Если размер дисконта 
превышает 10% или скидка более 3-5% дей-
ствует длительное время, то это может го-
ворить о неликвиде, изначально завышен-
ной цене квартир или трудностях у застрой-
щика», — напоминает руководитель отде-
ла маркетинга и аналитики Pioneer Group 
Александра Кржевова. А вот покупать жи-
лье накануне или сразу после праздников 
— как общечеловеческих, так и важных 
для компании — можно и нужно, потому 
что предоставление разовых весомых ски-
док по этим поводам является стандартной 
практикой на московском рынке новостро-
ек, добавляет эксперт. Так, в ГК ПИК поми-
мо периодических акций, приуроченных 
ко дню рождения компании, Новому году 
либо другим значимым событиям, действу-
ет программа повышения лояльности «Пи-
комания», позволяющая владельцам специ-
альных дисконтных карт получать скидки 
не только на недвижимость компании, но 
и на целый ряд товаров и услуг ее партне-
ров, рассказывает директор департамента 
по связям с общественностью Наталья Ива-
нова. На рынке дешевого жилья могут быть 
и оригинальные ценовые акции, говорит 
Александр Пыпин, вроде такой, которую 
устроила одна из компаний рынка: за каж-
дого ребенка в семье покупателей им дава-
лась дополнительная скидка.

Используются на рынке и непрямые 
скидки. Например, девелоперская компа-
ния Rose Group предлагает акцию «Приведи 
друга», по которой скидку получает клиент, 
обратившийся по рекомендации владельца 
квартиры в проекте компании. Похожую ак-
цию, но ориентированную скорее на инве-
сторов, чем на рядовых покупателей, про-
водит и KR Properties. «Мы предоставляем 
скидку в 5% на вторую покупку во всех объ-
ектах компании, поэтому клиенты, заклю-
чив сделку в одном из наших проектов, ча-
сто приходят снова, чтобы купить площади 
уже в другом», — рассказывает директор по 
продажам компании Александр Подусков.

Действительно, в сегменте экономклас-
са именно скидки являются основным ка-
тализатором решения о покупке среди бо-
лее или менее равнозначных предложений, 

считает коммерческий директор Rose Group 
Наталья Саакянц. А вот уже в более высоких 
сегментах рынка надеяться только на скид-
ки гораздо рискованнее, так как при приня-
тии решения о покупке дорогостоящего жи-
лья значение имеет не только цена, но и мно-
жество эмоциональных факторов. Интерес 
со стороны покупателей хорошо стимулиру-
ет и такой инструмент, как грядущее повы-
шение цен, когда застройщик заранее сооб-
щает клиентам о запланированном подоро-
жании жилья. «Практика показывает, что это 
эффективный инструмент, поскольку он хо-
рошо стимулирует тех, кто уже заброниро-
вал квартиру, но еще раздумывает о покуп-
ке», — комментирует господин Зубовец.

Скидки разные нужны
Но одними скидками дело не ограничивает-
ся. Креатив девелоперов немного поутих вме-
сте с кризисом, и пока больше никто из за-
стройщиков не решался предлагать в каче-
стве подарка что-то вроде бейсболки. Нынеш-
ние бонусы обычно менее замысловатые, но 
более традиционные. «История с подарком от 

застройщика создает дополнительный долго-
играющий повод для обсуждения и привлека-
ет внимание не только к объекту, но и к брен-
ду компании», — говорит директор инвести-
ционного департамента Tekta Group Роман 
Семчишин. Согласно опросу, проведенному 
компанией «НДВ-Недвижимость», такие по-
дарки популярны у 29% респондентов. При 
этом 19% посчитали лучшим бонус, не связан-
ный с недвижимостью, а 10% выбрали пода-
рок, включенный в стоимость (отделка, маши-
но-место в подземном паркинге).

По сути, бонус, выдаваемый застройщи-
ком, — это неденежная замена скидки, от-
мечают участники рынка. Иногда машино-
место или отделка идут в подарок, иногда 
они предлагаются в качестве приза в бес-
проигрышной лотерее, в которой автомати-
чески участвуют покупатели определенной 
группы квартир, рассказывает директор по 
маркетингу Urban Group Леонард Блинов. 
Однако чаще предлагаются более дешевые 
призы: бытовая техника, возможность при-
обретения мебели с большой 
скидкой и т. д.

Финальная распродажа

Когда на рынке одновременно в продаже 
находятся десятки почти одинаковых 
проектов, а покупателей становится все 
меньше, обойтись без специальных акций и 
скидок довольно сложно
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В попытке привлечь покупателей девелоперы идут на 
разные хитрости, самыми популярными из которых яв-
ляются, конечно, всевозможные скидки и бонусы поку-
пателям квартир. Впрочем, зачастую за скидками и бо-
нусами скрывается всего лишь завуалированное сни-
жение цен на жилье, которого уже давно ждет столич-
ный рынок недвижимости.

ЖК «Астра» возводится на участ-
ке площадью примерно 4  га, который 
расположен на пересечении улиц Ип-
подромская и Танковая в Калининском 
районе. Проект компании «Строитель» 
предполагает строительство пяти мно-
гоэтажных домов. Три из них  — вы-
сотой в 26 этажей, еще два заявлены 
с переменной этажностью  — от 9  до 
16. Покупателям предлагаются студии, 
одно-, двух- и трехкомнатные кварти-
ры. В общей сложности в «Астре» смо-
гут проживать около 2,5 тыс. человек. 
Согласно проектной документации, 
все дома будут соединены много
уровневой подземной парковкой, рас-
считанной более чем на 1  тыс. мест, 
причем спуститься на нее можно из 
каждого дома на лифте. В благоустро-
енном дворе жилого комплекса разме-
стятся детские и игровые площадки. К 
этому стоит добавить, что дома будут 
выделяться оригинальным цветовым 
решением.

По словам заместителя гендирек-
тора ЗАО «Строитель» по продажам 
Эдуарда Ляхова, к активным работам 
на участке компания приступила в 
конце прошлого года. В настоящее 
время они ведутся на площадке пер-
вых двух 26‑этажных домов «Астры». 
«За прошедший год были проведены 
практически все необходимые ком-
муникации. Завершается возведение 
подпорной стены. В одном из 26‑этаж-
ных домов завершены работы с под-
земной частью, залиты перекрытия. 
Здесь мы выходим «на поверхность». 
Во втором доме заканчиваются работы 
со свайным полем», — уточнил госпо-
дин Ляхов.

Подобные жилые комплексы — не 
редкость в Новосибирске. Их число 
увеличивается, учитывая растущие 
объемы жилищного строительства в 
крупнейшем российском городе за 
Уралом. В 2012 году здесь было введе-
но в строй 1,115 млн кв. м жилья. По-
давляющая его часть (около 950  тыс. 
кв. м) приходится на многоэтажное 
жилье. В этом году новосибирские 
строители, даже в условиях тормо-
жения общего экономического роста 
в России, опережают прошлогодний 
график. За 10 месяцев, по данным об-
ластного министерства строительства 
и ЖКХ, в Новосибирске сдано в экс-
плуатацию 675,3  тыс. кв. м (1,35  млн 
кв. м в целом в регионе)  — на 30% 
больше, чем за аналогичный период 
2012‑го. Значительная часть этого жи-
лищного фонда приходится на объек-
ты комплексной застройки. Понятно, 
что подобный рост ужесточает конку-
ренцию среди застройщиков.

Тем не менее квартиры в строящей-
ся «Астре» пользуются стабильным 
спросом. Продажи стартовали в конце 
2012  года. По словам исполнительно-
го директора ООО «Верное решение» 
(уполномоченное риэлторское агент-
ство по продажам квартир в объектах 
«Строителя) Виталия Гильда, к насто-
ящему времени реализовано уже бо-
лее 430  квартир  — это 15–20% от их 
общего числа. Цена квадратного метра 
установлена в размере от 50 тыс. руб. 
Для студий и однокомнатных квартир 
она выше, чем для двух- или трехком-
натных. Стоимость зависит и от этажно-
сти. Например, квартира на 15‑м этаже 
обходится покупателю дороже анало-

гичного жилья на четвертом примерно 
на 300  тыс. руб. Студии в ЖК «Астра» 
можно приобрести за 1,48 млн руб., од-
нокомнатные квартиры — от 2 млн руб. 
Такое предложение соответствует трен-
дам местного рынка. По данным пор-
тала «Новосибирская недвижимость», 
после подорожания в первой половине 
ноября на 1,13% стоимость 1 кв. м в но-
востройках составила 57,34 тыс. руб. К 
концу года, по прогнозу экспертов, цена 
еще немного вырастет.

По словам Эдуарда Ляхова, объемы 
продаж свидетельствуют о правиль-
ности стратегии, которой придержива-
ется компания в реализации проекта. 
Она заключается в сочетании целого 
ряда факторов. Месторасположение 
участка уже стало одним из конку-
рентных преимуществ будущего ком-
плекса: он находится в относительной 
близости от центра Новосибирска, 
в районе с развитой социальной и 
транспортной инфраструктурой. По-
жалуй, в городе не осталось подобных 
участков с такой характеристикой. 
«В радиусе 600  м расположены три 
школы и несколько детских садов, на 
улице Танковой строится громадный 
торгово‑развлекательный центр», — 
отметил независимый аналитик рын-
ка недвижимости Сергей Николаев. 
Впрочем, он оговорился, что объект 
будет пользоваться хорошим спросом 
«при высоких темпах строительства».

На это изначально ориентирова-
лись и в самом «Строителе». Именно 
для обеспечения бесперебойного 
инвестирования строительства ЖК 
«Астра» компания заключила согла-
шение о проектном финансировании с 
ОАО «Газпромбанк». В результате банк 
открыл новосибирской компании кре-
дитные линии совокупным лимитом 
выдачи 2,35 млрд руб.

Еще недавно подобный механизм 
привлечения средств считался редко-
стью для строительной отрасли в рос-
сийских регионах. Даже в настоящее 
время, по данным Сергея Николаева, 
проектным финансированием рас-
полагают не более 20% российских 
строек, хотя эта цифра и заметно росла 
последние два года. Речь идет о таком 
финансировании инвестиционных 
проектов, при котором источником по-

гашения кредита становятся средства, 
полученные в результате реализации 
самого проекта. В этих случаях банк и 
застройщик распределяют между со-
бой риски, которые в противном слу-
чае ложились бы на плечи исключи-
тельно самой строительной компании. 
То есть фактически банк выступает в 
качестве инвестора, не получая залога 
под выданные средства. Газпромбанк 
является одним из лидеров российско-
го банковского рынка в использовании 
этого инструмента. По собственным 
данным кредитного учреждения, его 
портфель сделок проектного и струк-
турного финансирования превышает 
200 млрд руб. (более 110 инвестпроек-
тов в различных отраслях экономики).

«Проектное финансирование, ко-
торое используется все шире в стро-
ительных проектах, обеспечивает 
им стабильные финансовые потоки. 
Это очень важно для того, чтобы со-
блюдать график работ, выдерживать 
заявленные сроки строительства», — 
считает совладелец и директор компа-
нии «Назаров и Партнеры» Александр 
Назаров. В свою очередь, господин 
Николаев отмечает, что этот механизм 
снижает риски клиентов. Компаниям 
же, имеющим проектное финансиро-
вание, будет проще получить поручи-

тельство банка по федеральному за-
кону №  294, который вступает в силу 
5  января 2014  года (294‑ФЗ обяжет 
строителей подкреплять свою финан-
совую ответственность гарантиями 
банков или страховых организаций).

С соглашением с Газпромбанком 
напрямую связан еще один фактор, 
привлекающий потребителей в ЖК 
«Астра», — участие «Строителя» в раз-
личных государственных программах, 
которые стимулируют приобретение 
жилья. Для потребителей это озна-
чает, в частности, дополнительные 
гарантии. Так, условием проектного 
финансирования комплекса было со-
ответствие объектов требованиям 
федеральной программы «Стимул», 
утвержденной федеральным «Агент-
ством по ипотечному жилищному кре-
дитованию». Гарантом того, что объек-
ты будут построены и введены в строй, 
выступает «Новосибирское областное 
агентство ипотечного кредитования».

Кроме того, как отметил Эдуард Ля-
хов, компания ЗАО «Строитель» была 
первым застройщиком за Уралом, ак-
кредитованным ФГКУ «Росвоенипоте-
ка». Федеральное учреждение, рабо-
тающее в структуре Минобороны РФ, 
занимается выдачей целевых жилищ-
ных займов военнослужащим, кото-

рые стали участниками накопительно-
ипотечной системы. В прошлом году 
«Строитель» заключил первую сделку 
по этой программе ипотечного креди-
тования. Перспективы в этом сегменте 
и объем рынка не стоит недооцени-
вать. По данным «Росвоенипотеки», 
271  тыс. военнослужащих являются 
участниками накопительно-ипотечной 
системы (НИС), из них более 68  тыс. 
уже решили свой жилищный вопрос с 
использованием целевого жилищного 
займа. По данным армейской прессы, 
с начала этого года количество при-
обретенных квартир в рамках НИС 
уже превысило 20 тыс. В том числе в 
регионах присутствия Екатеринбург-
ского филиала ФГКУ было заключено 
1,58 тыс. таких сделок. 618 из них — 
в Новосибирской области, которая в 
системе Минобороны РФ включена 
в Центральный военный округ с цен-
тром в Екатеринбурге. При этом экс-
перты отмечают, что военнослужащих 
интересуют прежде всего двух- и трех-
комнатные квартиры, на которые при-
ходится до 75% сделок.

Два первых 26‑этажных дома, по 
данным «Строителя», будут сданы к 
концу 2014  года. Передача ключей 
владельцам квартир намечена на се-
редину 2015 года.

«Астра» в тепличных условиях 
В создании нового комплекса «Строитель» использует преимущества  
проектного финансирования и участия в жилищных госпрограммах

Рост объемов жилищного строительства в Новосибирской обла-
сти в последние годы привел к заметному ужесточению конкурент-
ной борьбы участников рынка. В условиях, когда выбор у потенци-
ального покупателя широк, застройщики могут добиться успеха, 
только сочетая в своей деятельности сразу несколько факторов. 
Прежде всего, это стабильное финансирование проектов, позволяю-
щее выдерживать заявленные сроки строительства. В числе других 
необходимых составляющих — высокий уровень инфраструктуры и 
способность компании работать с различными государственными 
программами поддержки спроса на жилье. Эффективно использовать 
все эти преимущества смогло ЗАО «Строитель», которое возводит 
в Калининском районе Новосибирска жилой комплекс (ЖК) «Астра».
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ЗАО «Строитель» создано в 
2002 году. К настоящему времени на 
его счету около 20 объектов как жи-
лой, так и коммерческой недвижимо-
сти. В сфере жилищного строитель-
ства компания ориентируется на 
комплексное освоение территории, 
которое предполагает создание со-
циальной инфраструктуры в новых 
жилых комплексах. В Новосибирске 
крупнейшими завершенными проек-
тами «Строителя» в этом сегменте 
являются жилые комплексы «Созвез-
дие» на ул. Фрунзе и «Тихая гавань» 
на ул. Овражная. Кроме того, в на-
стоящее время компания реализует 
проект малоэтажного поселка Ново-
марусино на окраине левобережной 
части Новосибирска (общая площадь 
жилья  — 220  тыс. кв. м). Первые 
дома в его составе будут сданы в экс-
плуатацию до конца 2013 года.
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– акции –

По словам Романа Семчи-
шина, очень важно угадать 

потребности потенциального покупа-
теля определенного сегмента рынка и 
красиво преподнести даже самый не-
дорогой бонус. «Например, в сегмен-
те экономкласса привлекать покупа-
телей, предлагая в подарок машино-
место или хрустальную дизайнерскую 
люстру, нелогично, а вот в бизнес-клас-
се это уже может сработать», — считает 
он. Машино-место в подарок действи-
тельно одна из самых эффективных не-
финансовых акций в жилье бизнес- и 
элит-классов, поскольку парковочные 
места в элитных комплексах отнюдь не 
дешевы и их стоимость может дости-
гать $100 -150 тыс., подтверждает управ-
ляющий партнер Contact Real Estate Де-
нис Попов. В то же время покупатели 
этого сегмента могут обратить внима-
ние и на другие подарки, так как они 
готовы платить, а иной раз даже пере-
плачивать за эмоциональные характе-
ристики своего будущего жилья и по-
лучать скидки в индивидуальном по-
рядке. «Эксклюзивные подарки, ори-
ентированные на конкретного покупа-
теля, могут простимулировать клиен-
тов на совершение покупки», — счита-
ет директор по маркетингу и рекламе 
проекта «Меркурий Сити» Ирина Крас-
ненкова.

В сегменте «эконом» обычно и за-
просы более экономичные: чаще все-
го спросом пользуются квартиры с ча-
стичной меблировкой. «Квартиры со 
встроенным кухонным гарнитуром 
вызывают высокий интерес у покупа-
телей жилья экономкласса, посколь-
ку приобретение кухни является од-
ной из самых затратных частей бюд-
жета, закладываемых на ремонт и об-
устройство жилья», — комментирует 
Наталья Иванова из ГК ПИК, предлага-
ющей такие услуги в некоторых своих 
проектах.

Отличительные черты есть и у по-
дарков, получаемых при приобре-
тении загородных домов. Это может 
быть ландшафтный дизайн или бес-
платное озеленение участка, говорит 
управляющий партнер Tweed Ирина 
Могилатова, приводя в пример акцию, 
прошедшую в поселке «Резиденции 
Бенилюкс», когда при покупке коттед-
жа в подарок будущие жители получа-
ли восемь елей на своем участке в по-
дарок. При продаже такого жилья по-
пулярностью также пользуется опция 
«дизайн-проект в подарок», чтобы по-
купатель мог увидеть проект, сравнить 
его с пустым домом и оценить возмож-
ные изменения.

Внимание бесценно
При этом стоимость подарка или раз-
мер скидки не всегда играют главную 

роль для покупателя. Так, в сегмен-
те экономкласса решающими могут 
быть скидки и на 30 тыс. руб. — имен-
но столько составляет стоимость услу-
ги оформления квартиры, которую за-
стройщики часто предоставляют бес-
платно, отмечает Леонард Блинов. 
«Иногда красиво преподнесенный да-
же 1% скидки может быть эффективнее 
10%», — подтверждает господин Семчи-
шин. К тому же не слишком дорогосто-
ящие вещи демонстрируют внимание 
застройщиков к своим клиентам, до-
бавляет Мария Литинецкая.

К таким подаркам можно от-
нести iPad-mini,  который «НДВ-
Недвижимость» дарила при покупке 
квартир в ЖК «Мосфильмовский», или 
кошка породы ашера, которая вруча-
лась при покупке коттеджа в одном из 
загородных поселков. «В числе прочих 
подарков были: белый рояль, беседка 
или летняя кухня-барбекю, сертифи-
кат на покупку мебели от ведущих ме-
бельных производителей, вечеринка 
на новоселье, детская площадка, жи-
вая изгородь, мини-внедорожник и 
большая живая новогодняя ель с укра-
шениями», — рассказывает руководи-
тель пресс-службы компании «НДВ-
Недвижимость» Мария Елова.

Внимание к клиентам может обхо-
диться для компании и совсем недоро-
го. «В числе креативных фишек, кото-
рые успешно работают, у нас есть марш-
рутки от метро „Бульвар Дмитрия Дон-
ского“, которые бесплатно возят кли-
ентов до подъезда их будущего дома 
в ЖК „Бутово Парк“», — говорит гене-
ральный директор Galaxy Realty Фи-
липп Третьяков. «То, что дается покупа-
телю, должно быть ценностью для не-
го, но при этом обходиться компании 
недорого», — резюмирует Александр 
Пыпин. К примеру, отделка квартиры, 
которую компания проводит по стои-
мости оптовых закупок, может обой-
тись ей в два раза дешевле, чем поку-
пателю. В этом плане вещные методы 
стимулирования финансово выгоднее 
компании, чем скидочные, так как они 
меньше влияют на приток денежных 
средств, да к тому же позволяют нала-
живать взаимовыгодные отношения с 
партнерами, которые предоставляют 
вещные стимулы.

Условная скидка
Компаниям может быть выгодно 
устраивать разнообразные акции и 
раздавать бонусы, но делать это сле-
дует осторожно и очень вдумчиво, го-
ворят эксперты. «Правильные скид-
ки и акции способны привлечь допол-
нительное внимание к объекту, повы-
сить лояльность покупателей и, ко-
нечно, увеличить продажи в среднем 
на 10-30%», — уверена Мария Литинец-
кая. В принципе любые акции и скид-
ки эффективны, даже несмотря на то 

что размер сэкономленных средств 
для покупателей абсолютно несопо-
ставим со стоимостью квартиры, со-
гласен Александр Зубец. Однако следу-
ет понимать, что универсального ин-
струмента в этом вопросе нет и деве-
лоперу, прежде чем проводить очеред-
ную акцию, необходимо понять, на-
сколько она нужна его целевым кли-
ентам. «Беспроигрышного варианта 
для привлечения внимания клиен-
тов не существует, так как все объек-
ты, как и люди, индивидуальны. Пред-
ставьте, что вы ждете в гости друзей на 
вечеринку и вам нужно составить ме-
ню и винную карту так, чтобы каждый 
мог пить тот напиток, который пред-
почитает. Вы можете, конечно, купить 
ящик пива и сказать: „Все пьем пиво!“ 
Возможно, его будут пить все, но мно-
гие — без удовольствия», — наглядно 
объясняет Дмитрий Котровский.

Также необходимо понимать, что ак-
ции и скидки — это все же некая услов-
ность. «Объективного измерителя кон-
кретной стоимости квартиры нет: каж-
дый объект уникален, поэтому просто-
му обывателю довольно трудно понять, 
почему в обычное время эта квартира 
стоит 5 млн руб., а сейчас — 4,5 млн руб. 
Застройщики этим пользуются и часто 
делают дутые скидки, то есть отыгран-
ные либо курсом валют, либо предва-
рительным повышением цены», — по-
ясняет Александр Зубец.

К тому же иногда компания может 
обойтись и своими силами, без разда-
чи специальных бонусов, ведь если 
квартира и цена подходят покупате-
лю, то он поспешит совершить покуп-
ку, не дожидаясь специальных скидок, 
считает Филипп Третьяков. Такая по-
литика может иметь свои преимуще-
ства как для покупателей, особенно в 
премиум-классе, так и для девелопера, 
который при правильном позициони-
ровании объекта получает прибыль в 
полном объеме, поясняет эксперт. «В 
противном случае девелоперы начи-
нают соревноваться друг с другом, кто 
больше скинет, покупатель начинает 
ждать скидок ото всех, а жилье — это 
не тот продукт, который выдерживает 
бесконечный демпинг: рано или позд-
но это скажется на качестве», — заклю-
чает господин Третьяков.

Впрочем, в текущих реалиях, ког-
да на рынке одновременно в прода-
же находятся десятки почти одинако-
вых проектов, а покупателей становит-
ся все меньше, обойтись без специаль-
ных акций и скидок довольно слож-
но. По сути, все акции застройщиков 
— это попытка завуалировать проис-
ходящее снижение цен на квартиры 
и сохранить средние цены на стабиль-
ном уровне. И, следует признать, пока 
у столичных девелоперов это неплохо 
получается.

Виктория Михайлова

— административный ресурс —

Второй участок, располо-
женный в Советском рай-

оне, выкуплен за 10,1 млн руб.
Еще один участок, площадью 0,6 га, 

в границах улиц Красный Факел, Физ-
культурная и Марии Ульяновой, ото-
шел победителю аукциона — ООО «Ин-
вестиционно-строительная компания 
„Форпост“». Цена права на заключение 
договора составила 5,75 млн руб.

На том, что к решению пробле-
мы расселения ветхого жилья необ-
ходимо более активно привлекать 
застройщиков — давать им опре-
деленные преференции, помогать 
с инженерным обеспечением пло-
щадок, — настаивает глава регио-
на Василий Юрченко. «Сегодня фе-
деральный бюджет выделяет опре-
деленные средства на эти цели, но 
нужно предусматривать дополни-

тельные ресурсы в муниципальном 
бюджете, будем продолжать оказы-
вать поддержку из областного бюд-
жета. Программа переселения лю-
дей из ветхого жилья есть, но она не 
столь масштабна, как должна быть, 
и мы уже этот вопрос не раз обсуж-
дали», — подчеркнул Василий Юр-
ченко. Как отмечает заместитель на-
чальника управления по жилищ-
ным вопросам мэрии Новосибирска 
Андрей Гудченко, для застройщиков 
«создаются благоприятные финан-
сово-экономические условия». На-
пример, для повышения рентабель-
ности освоения земельного участка 
мэрия проводит частичное расселе-
ние ветхого и аварийного жилищно-
го фонда, расположенного в грани-
цах застроенной территории.

Надо сказать, что сами застрой-
щики к таким проектам относятся 
с осторожностью. В числе причин 

они называют нехватку оборотных 
средств, которые «фактически „вы-
мыты“ кризисом». Именно поэтому, 
как считают эксперты, местные ком-
пании практически не участвуют в 
аукционах на право заключения до-
говора о развитии застроенной тер-
ритории, если он предполагает мас-
штабное расселение. Большие участ-
ки без боя достаются крупным феде-
ральным застройщикам.

Но финансовые возможности за-
стройщика — не самая главная про-
блема, с которой сталкиваются ком-
пании при расселении ветхого жи-
лья. «Власть понимает, что пробле-
ма с переселением аварийного фон-
да серьезная, и делает все, чтобы у 
застройщиков появился к этому ин-
терес. Не за горами, когда нужно бу-
дет расселять дома 60-70-х годов по-
стройки. Но я считаю, и с этим, ду-
маю, согласятся мои коллеги из 

строительного сообщества, главная 
проблема, с которой мы сталкива-
емся, — получить согласие жильцов 
на переселение», — говорит гене-
ральный директор многопрофиль-
ного холдинга «Первый строитель-
ный фонд» Майис Мамедов. Дело в 
том, что, чтобы снести дом, застрой-
щик должен получить стопроцент-
ное согласие жильцов, при этом до 
10-15% из прописанных в ветхих и 
аварийных домах не проживают в 
них фактически. «Одна проблема 
— найти всех жильцов и получить 
от них согласие. Порой в одной кро-
хотной квартире прописано около 
десяти человек. Другая — многие, 
по сути, шантажируют застройщи-
ков с целью получить новое жилье 
большей площади и по более высо-

кой цене, — поясняет господин Ма-
медов. — Если мы не решим эту про-
блему на законодательном уровне, 
если застройщики останутся один 
на один с собственниками, то, бо-
юсь, мы застрянем в реализации 
программ расселения».

Что касается планов региональ-
ных властей на текущий год, то чи-
новники рапортуют об успехах: за 
счет бюджета и средств частных ин-
весторов приобретено уже более 
90% квартир в новостройкках. Об-
щий объем финансирования про-
грамм переселения граждан из ава-
рийного фонда в 2013 году составит 
2,4 млрд руб., в том числе из Феде-
рального фонда содействия рефор-
мированию ЖКХ — 1,06 млрд руб. 
и областного бюджета — 644,5 млн 

руб. Из местных бюджетов на эти 
цели планируется привлечь 656,5 
млн руб. «Объемы финансирова-
ния 2014 года станут известны в 
конце ноября. В первую очередь мы 
руководствуемся федеральным за-
конодательством и ориентируемся 
на расселение 826 многоквартир-
ных домов, которые официально 
признаны аварийными на 1 янва-
ря 2013 года. Все они должны быть 
расселены до 1 января 2016 года», 
— подчеркнул Денис Вершинин. В 
минстрое уточнили, что общая пло-
щадь жилых помещений в указан-
ных домах составляет 181,1 тыс. кв. 
м. Такое жилье есть в 44 муници-
пальных образованиях Новосибир-
ской области.

Вера Невская

Финальная распродажа

Непереносимый фонд
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О том, что влияет на формирование новосибирско-
го рынка жилой недвижимости рассказал советник 
управляющего партнера DSO Consulting Сергей 
Сидоренко.

— По версии журнала «Коммерсантъ Деньги», Новоси-
бирск занимает 5-е место в рейтинге самых дорогих 
городов России. Как на этом фоне в целом выглядит 
стоимость жилой недвижимости города на первичном 
и вторичном рынках?
— Исторически средние цены по городам разнятся — напри-
мер, в Омске они ниже, чем в Новосибирске, а красноярские 
цены жилья исторически выше новосибирских. Мы предпола-
гаем, что ключевым фактором, формирующим такие различия, 
является отличие в уровнях средних доходов населения (и 
средней заработной платы). Поэтому, в частности, средние 
цены жилья в Екатеринбурге выше, чем в Новосибирске, а 
в Барнауле ниже, чем, скажем, в Кемерове. Детальных ис-
следований на эту тему, насколько нам известно, пока никто 
не проводил.
— Какие основные критерии определяют сегодня 
ценовую политику в новостройках, какие из них носят 
субъективный характер (например, раздуты непо-
мерными аппетитами агентств недвижимости или 
желанием застройщика получить высокую маржу)? 
Охарактеризуйте эти критерии.
— Ценовую политику в новосибирских новостройках опре-
деляет прежде всего местоположение (центр и прилегаю-
щие районы, линия метро, отдаленные районы) и развитая 
инфраструктура, в том числе транспортная, а также наличие 
природных зон (парки, река, водоемы). Затем идет категория 
жилья, которая, как известно, подразделяется на такие сег-
менты, как эконом, улучшенная планировка, бизнес и элитное. 
Цена зависит также от конструктивного решения жилого дома 
(панельный, монолитный и сборно-монолитный, каркасный, 
кирпичный) и, наконец, от себестоимости строительства, в 
которую нужно включать затраты по приобретению прав на 
земельный участок и затраты по подключению к инженерным 
коммуникациям.

В центральных районах Новосибирска в 2013 году цена 
земельных участков достигла 200-300 млн руб. за 1 га. После 
повышения цен на энергоносители с 1 июля (газ на 19%, 
электроэнергия на 7%, теплоэнергия на 10%, водоснабжение на 
11%) происходит рост стоимости строительных материалов, что, 
конечно же, удорожает жилье.

При этом субъективных факторов становится все меньше, а 
желание застройщика получать высокую маржу ограничивается 
рыночными условиями, так как рынок строительства жилья в 
Новосибирске является высококонкурентным.

В большей степени ценовую политику определяют рыноч-
ные факторы соотношения спроса и предложения, а также 
эффективность девелоперской компании, ее умение управлять 
затратами на всех стадиях реализации проектов строительства.
— В последние несколько лет на новосибирском стро-
ительном рынке жилья появилось несколько новых 
крупных федеральных игроков. Некоторые из них за-
являют о готовности строить дома, стоимость квартир 
в которых будет даже ниже среднерыночной. На ваш 
взгляд, это некий PR-ход или реальные возможности 
таких застройщиков? Как они могут изменить ценовую 
политику?
— Рынок строительства жилья в Новосибирске, превы-
шающий в последние годы 1 млн кв. м в год, безусловно, 
является привлекательным для крупных федеральных 
игроков. Реальные возможности для снижения себестоимо-
сти строительства жилья и, как следствие, продажных цен у 
крупных федеральных компаний существуют. Они, например, 
способны привлекать значительные долгосрочные финансо-
вые ресурсы для освоения площадок комплексной застройки 
в десятки гектаров, в том числе с расселением ветхого 
жилья; они используют готовые типовые проектно-плани-
ровочные решения, опыт их реализации в других регионах, 

отработанные технологические и управленческие решения, 
позволяющие сократить сроки строительства; они имеют, как 
правило, квалифицированные кадры, пул проектных и под-
рядных компаний. В перспективе же они способны создать 
собственную базу для производства современных строитель-
ных материалов и конструкций.
— Некоторые эксперты говорят о начале новой волны 
кризиса в строительной отрасли. Разделяете ли вы 
это мнение? Как вести себя в этой ситуации частному 
инвестору, покупателю жилья?
— Уже правительственные экономисты признают факт тор-
можения российской экономики. По их данным, темпы роста 
ВВП снизились с 3,8-4% до 1,5-2%. В некоторых отраслях 
уже наступила стагнация или рецессия. Перестают работать 
два основных драйвера экономики: рост потребительского 
кредитования и госрасходы. Бюджеты всех уровней проводят 
секвестр расходов, в первую очередь урезаются инвестици-
онные программы. Госкомпании также уменьшают планы по 
инвестициям. Несмотря на рост потребительского кредито-
вания в 2013 году, экономика не чувствует притока средств, 
не растет потребление, потому что в большей части новые 
кредиты население направляет на рефинансирование старых, 
взятых в период бума кредитования 2011-2012 годов. Об 
этом отчасти свидетельствует рост просроченных кредитов (в 
Новосибирской области на 42%). В условиях общей стагнации 
и рецессии под удар первыми попадают отрасли, связанные 
с инвестициями. В их числе и строительная отрасль. Из-за 
длительного цикла производства товара (3-5 лет) здесь кризис 
наступает с некоторым сдвигом по фазе, то есть сейчас за-
канчиваются проекты, начатые в период подъема экономики 
2011-2012 годов.

На мой взгляд, новосибирский жилищный рынок входит в 
стадию перепроизводства. Об этом свидетельствуют стабильно 
высокий объем сдаваемого жилья и отношение количества 
проданных квартир к количеству домохозяйств, которое уже 
превысило 6%. Замечу, кстати, эта цифра выше аналогичного 
показателя (4%) рынка жилья США в периоды бумов рынка 
недвижимости. Наконец, еще один фактор перепроизводства — 
сокращение платежеспособного спроса населения.

В такой ситуации частному инвестору надо учитывать воз-
растающие риски, связанные с удлинением сроков строитель-
ства объектов или вообще банкротством некоторых застрой-
щиков, что может привести к снижению доходности (ниже 
депозитных ставок банков) или полной потере инвестиций. 
Аналогию этому мы видели в 2008-2010 годах.

Записал Юрий Белов

С  к е м  м э р и я  Н о в о с и б и р с к а  д о г о в о р и л а с ь  о  р а с с е л е н и и  в е т х о г о  ж и л ь я :

— договор о развитии застроенной территории с ООО «МЖК 
Энергетик Кв» (расселению подлежат дом №12 по ул. Серафимовича, 
дома №11, 13, 15 по 1-му пер. Серафимовича);

— договор о развитии застроенной территории с ООО «Строй-
Плюс» (расселению подлежат дома №21а, 23 по ул. Серафимовича, 
№6, 8 по 3-му пер. Римского-Корсакова);

— договор о развитии застроенной территории с ОАО «Строи-
тельный трест №43» (расселению подлежат дом №8 по ул. Серафи-
мовича, дома №3, 5, 7, 9 по 1-му пер. Серафимовича);

— сформирован земельный участок в границах ул. Серафимовича 
— 3-го пер. Римского-Корсакова — 4-го пер. Серафимовича —  

ул. Степная (расселению подлежат дома №16, 20, 22, 24 по  
ул. Серафимовича, №1, 3, 5, 9 по 4-му пер. Серафимовича). Аукцион 
на право заключения договора о развитии данной застроенной 
территории планируется провести в октябре текущего года;

— в ноябре текущего года ООО «Восточно-Сибирская 
строительная компания» (входит в группу «СУ-155») выиграла 
аукцион на право заключения договора о развитии застроенной 
территории площадью 7,3 га в Октябрьском районе (в границах 
ул. Никитина, Автогенная, Пешеходная, Коммунстроевская, 
Крамского и Панфиловцев). На участке предстоит расселить 44 
ветхих дома.

К а к  р а с с е л я ю т  в е т х о е  ж и л ь е

На территории Новосибирской области 
в рамках закона №185-ФЗ «О Фонде 
содействия реформированию жилищно-
коммунального хозяйства» реализуются две 
программы переселения граждан из аварий-
ного жилищного фонда. Это региональная 
адресная программа по переселению 
граждан из аварийного жилищного фонда, 
участниками которой являются Искитим и 
Новосибирск, и региональная адресная 
программа по переселению граждан из 
аварийного жилищного фонда с учетом не-
обходимости стимулирования малоэтажного 
строительства. Во второй задействованы 27 
муниципальных образований. В рамках этих 

программ планируется приобрести квартиры 
у застройщиков многоквартирных домов для 
переселения 4 417 человек из 1 724 аварий-
ных жилых помещений (256 домов) площа-
дью более 60 тыс. кв. м. Всего за трехлетний 
период планируется улучшить жилищные 
условия более 17,4 тыс. человек, в том числе 
9,7 тыс. человек — в рамках федерального 
закона №185; 7,7 тыс. — муниципальных и 
ведомственных целевых программ.

В 2008-2012 годах в рамках региональ-
ных адресных программ по переселению 
граждан из аварийного жилищного фонда в 
Новосибирской области переселено 7 956 
человек из 3 012 жилых помещений (417 

многоквартирных домов) общей площадью 
114,5 тыс. кв. м. На эти цели за пять лет 
направлено 4,3 млрд руб., в том числе из 
средств Фонда — более 2,7 млрд (63,9%), 
областного бюджета — 783,8 млн (18,3%), 
местных бюджетов — 760,5 млн (17,8%).

В Новосибирске с 2004 по 2012 год рас-
селен 261 дом общей площадью более 100 
тыс. кв. м, где проживали 2,8 тыс. семей  
(8 тыс. человек).

Перечень площадок для развития за-
строенных территорий опубликован на сайте 
департамента строительства и архитектуры 
мэрии Новосибирска: http://dsa.novo-sibirsk.
ru/ru/site/1875.html.


