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Экспертное мнение

Сюрприз благодаря принципам  
«Хотите прокатитьСя на автомобильном лифте? — Спрашивает генеральный 
директор девелоперСкой компании Legenda InteLLIgent deveLopment ваСилий 
Селиванов. — Это дейСтвительно редкое решение для жилого дома!» в паркинге 
еще паХнет краСкой, но в веСтибюле премиального дома «победы, 5» уже Сияет 
огнями иСторичеСкая люСтра из дк имени первой пятилетки. вЕРОНиКА ЗубАНОвА

GUIDE: Экономическая ситуация не нару-
шила планы по сдаче дома?
ВАсиЛиЙ сеЛиВАноВ: Рынок недвижимо-
сти очень инерционный. Нельзя вдруг за-
кончить строительство дома, потому что 
плохая конъюнктура, или вдруг начать 
— потому что наступила оттепель. Да и 
поведение потребителей в премиальном 
сегменте отличается от поведения покупа-
телей массового жилья. В первую очередь 
потому, что для покупателя в этом сегмен-
те сама по себе покупка квартиры не явля-
ется чем-то удивительным. 
G: Для них эта квартира, как правило, не 
первая, не единственная…
В.  с.: И не последняя. Такие люди в ны-
нешней ситуации больше беспокоятся за 
свой бизнес, за имеющиеся активы, за ту 
деятельность, которой они занимаются. 
Им важнее другое — в каком состоянии 
объект продается, что застройщик обе-
щал изначально и что покупатели увидели 
в итоге. Когда мы показываем наш объект 
профессионалам рынка, они удивляются 
не только фасаду, холлу, материалам, но 
и состоянию квартир без отделки: уров-
ню качества строительных и предчисто-
вых работ. Один брокер сказал: «Я все 
понимаю, отлично, но это же шоу-румы». 
Я предложил ему взять ключи от любой 
квартиры и проверить. Но его слова, увы, 
характеризуют состояние рынка: хорошо 
сделанный дом становится редким преце-
дентом. 
G: А почему так происходит?
В.  с.: Рынок наш, к сожалению, характе-
ризуется перманентным состоянием не-
исполненных обещаний. Тезис застрой-
щиков — «Продавай, пока картинки 
красивые!» Масса примеров, когда потен-
циально неплохие объекты распродаются 
на начальной стадии, и у застройщика 
теряется всякая мотивация дальше бо-
роться за качество. Для меня это инди-
катор: если объект сильно распродан на 
старте — чудес не ждите, будет хуже, чем 
обещали. Цены на материалы в процес-
се строительства растут, велик соблазн  
сэкономить за счет снижения качества.  
А после сдачи на все вопросы один ответ: 
«Сейчас такое время, скажите спасибо, 
что достроили». И это в первую очередь 
бьет по тем, кто сильнее всего доверился 
застройщику и купил квартиру на ранней 
стадии. Им цинично говорят: «Вы вспомни-
те, по какой цене покупали, хотите — вер-
нем деньги».

Я всегда говорю, что качество объекта 
определяется степенью цинизма девело-
пера. Конечно, ты можешь распродать 
дом за первые три месяца — это твое пра-
во, — и я не знаю, какую силу воли надо 
иметь, чтобы после этого сделать все 
хорошо. Но и без ранних продаж многие 
объекты почему-то получаются откровен-
но убогими. Поэтому когда кто-то вдруг 
показывает действительно достойный 

уровень — для покупателя и для рынка это 
становится настоящим сюрпризом. 
G: За счет чего вам удаются такие сюр- 
призы?
В. с.: За счет принципов. С самого начала 
у нас был принцип — проект не будет ме-
няться в процессе строительства. И у нас 
именно так получилось. И в этом немалая 
заслуга архитектора проекта Евгения Ге-
расимова. Для меня крайне важным в эф-
фективном партнерстве проектировщика 
и девелопера является предсказуемость 
взаимных обещаний. Мы с Евгением Гера-
симовым уже не один дом построили и в 
этом проекте с самого начала договори-
лись, что мы серьезно относимся к дому, 
друг к другу: архитектор идейно выклады-
вается, а мы даем все необходимые ин-
струменты для качественной реализации. 
G: Можете привести пример?
В.  с.: Вот вестибюль. Нормальная логика 
подсказывает: зачем нужны семиметро-
вые потолки, если здесь могло быть еще 
две квартиры? Мы пошли на это потому, 
что вестибюль должен соответствовать 
дому. Это не попытка кому-то что-то до-
казать — это обязательный элемент, кусо-
чек пазла в общей концепции. Ведь когда 
мы подъезжаем к дому, то воспринимаем 
его как пример качественного неоклас-
сицизма, как пример «сталинюги» — на-
стоящей, честной, породистой… И после 
этого заходить, пригнувшись, через же-
лезную дверь в скромненький подъезд? 

Извините! Получится, как сейчас модно 
выражаться, «когнитивный диссонанс». 
Может, две квартиры на втором этаже — 
это и кажущаяся очевидной прибыль, но 
это примитивный подход. Мы доказали, 
что единство интерьеров и экстерьера не-
сет в себе для экономики проекта намного 
больше.

Или история с этой антикварной лю-
строй: когда нам удалось ее купить, при-
шлось переделать вообще все, чтобы 
она сюда, в холл, «встала» и смотрелась 
естественно: она же огромная, три на три! 
И результат просто поражает всех, кто ви-
дел наш холл.
G: Образ дома продиктован местом стро-
ительства?
В. с.: Мне было важно полностью раскрыть 
потенциал места, сделать качественный 
объект, достойный парадной части Мо-
сковского района. Можно просто постро-
ить дом в самом лучшем месте и «забрать» 
лишь ту стоимость, которую дает локация. 
А можно получить кумулятивный эффект 
— от потенциала места, от характеристик 
объекта, от воплощения деталей и даже от 
грамотной политики реализации. Именно 
таким стал дом «Победы, 5».
G: Как скоро здесь появятся жильцы?
В.  с.: Ключи, как и обещали, передаем в 
марте. Но надо понимать, что время за-
селения премиального дома в среднем 
составляет два — два с половиной года. 
Люди, как правило, не сильно торопятся: 

долго делают качественный ремонт, об-
ставляют интерьер.

Наши покупатели очень ждали свой 
дом, ждут сегодня ключи, активно занима-
ются дизайн-проектами. Они собираются 
здесь жить — вот что очень важно. Здесь 
нет инвестиционных сделок. И нет разо-
чарований вроде: «Ну вот, дом получил-
ся опять не очень, подожду какой-нибудь 
следующий». Ведь не секрет, что огром-
ное количество «элитных» объектов стоят 
полупустыми, там годами из ста окошек 
горит 15–20. 
G: Менталитет покупателей как-то меня- 
ется?
В.  с.: Происходит европеизация преми-
ального сегмента. Очень долго в головах 
большинства был эдакий «железный за-
навес»: когда я в Европе, то понимаю «что 
такое хорошо», когда сюда возвращаюсь 
— у меня сразу планка падает на уровень 
«и так тоже сойдет». Но это проходит. 
Премиальный сегмент — это сегмент лю-
дей космополитичных. Человек перестает 
разделять все на «там» и «здесь». Он жи-
вет в том пространстве, которое сам себе 
создает. И хочет получать должный уро-
вень за свои деньги.

Еще одна характеристика людей из это-
го сегмента заключается в том, что они по-
ступают так, как считают нужным, а не так, 
как считается «круто». Я не говорю о веж-
ливости или правилах приличия, а о том, 
что разговоры «у кого сколько метров» 
давно прошли. Никто уже в этих кругах 
не «меряется размерами». Покупателям 
больше не нужны лишние «квадраты», им 
нужны оправданные, справедливые пло-
щади — пространство, приспособленное 
под потребности их жизни. 
G: Каковы, на ваш взгляд, перспективы ка-
чества рынка жилья?
В. с.: Задача девелопера — зарабатывать. 
Но зарабатывать, не нарушая принципов. 
Вы думаете, все то мракобесие, которое 
мы сегодня видим на КАДе, строится по-
тому, что руководители этих компаний не 
понимают, что такое качество? Вы думае-
те, у них в личных квартирах что-то криво? 
Нет. Это не от непонимания. Это цинизм. 

Именно качество для нас стоит во гла-
ве угла — и это продиктовано совершен-
но определенными конъюнктурными со-
ображениями. Причем речь не только о 
премиальном сегменте. Но если само по 
себе хорошо сделанное сегодня являет-
ся прецедентом, значит, именно в этом 
огромный потенциал нашей компании. Я 
прекрасно понимаю, многие крупные ком-
пании так устроены, что для того чтобы им 
начать хорошо делать, надо эти компании 
закрыть, а потом снова открыть. Теорети-
чески рынок, конечно же, должен двигать-
ся к увеличению количества качествен-
ных проектов. А наша задача, когда все 
остальные это поймут, встречать их уже 
там — в светлом будущем. n
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