
— место жительства —

Несмотря на то что формально количество 
заключенных договоров долевого участия 
(ДДУ) в Московской области по итогам 2018 
года сократилось на 10%, до 85,3 тыс., участни-
ки рынка заговорили о его оживлении. Это 
стало возможным благодаря резкому сокра-
щению объема предложения. Согласно рас-
четам «Метриума», если в конце 2014 года на 
рынке экспонировалось 83 тыс. квартир, то 
сейчас этот показатель сократился до 55 тыс. 
В момент, когда девелоперы ушли из реги-
она, покупатели, напротив, начали демон-
стрировать к нему повышенный интерес.

История спада
Снижение спроса на первичное жилье в Мо-
сковской области наблюдалось с начала кри-
зиса. По данным Росреестра, с 2014 года объ-
ем зарегистрированных ДДУ сократился на 
21%, до 85,3 тыс. в 2018-м. Наиболее значи-
тельный спад наблюдался в 2015 году, когда 
суммарное число сделок снизилось на 16%, 
до 90,7 тыс. «На этот период пришелся мас-
совый запуск проектов комплексного осво-

ения промышленных зон Москвы, интерес 
покупателей сместился на столичный ры-
нок»,— поясняет руководитель аналитиче-
ского центра ЦИАН Алексей Попов.

Среди дополнительных факторов перете-
кания спроса из Подмосковья в Москву и Но-
вую Москву директор по продукту «Сити-XXI 
век» Мария Могилевцева-Головина называет 

повышение доступности ипотеки и резкий 
рост объема предложения: «На фоне плани-
руемой реформы законодательства о доле-
вом строительстве многие застройщики ста-
рались вывести свои проекты до вступления 
новых правил работы с эскроу-счетами».

Одномоментное падение продаж вкупе с 
высокими темпами строительства привели 
к тому, что участники подмосковного рынка 
недвижимости заговорили о его затоварива-
нии,— поиск покупателей становился все бо-

лее серьезной проблемой. Хотя гендиректор 
агентства «Бон Тон» Наталия Кузнецова уве-
рена, что проблему затоваривания уместно 
рассматривать лишь в привязке к отдельным 
локациям: «Если мы говорим о масштабных 
проектах не дальше 10 км от МКАД, то темпы 
их реализации сопоставимы с показателями 
Москвы и Новой Москвы». Наиболее слож-
ной с точки зрения затоваривания госпожа 
Кузнецова называет более удаленный «сред-
ний пояс»: «В 2010–2011 годах сюда активно 

выходили застройщики с масштабными жи-
лыми комплексами, эти проекты испытали 
недостаток спроса и понесли потери».

Позитивная динамика продаж
О восстановлении спроса на жилье в Подмо-
сковье первыми заговорили застройщики. 
Коммерческий директор ГК МИЦ Дмитрий 
Усманов рассказывает, что покупательский 
интерес к проектам в регионе начал расти с 
августа 2018 года. Он связывает это как с ры-
ночными факторами, так и с корректиров-
кой продуктов самой компании. Гендирек-
тор «Азбуки жилья» Владимир Каширцев то-
же вспоминает о скачке спроса на Подмоско-
вье в августе 2018-го, связывая его в основ-
ном с внешними факторами. По его мне-
нию, значительное влияние на покупате-
лей оказала информация о скором росте ста-
вок по ипотеки: на этом фоне многие стре-
мились быстрее закрыть сделки. Доля квар-
тир, купленных с привлечением банковско-
го кредитования, по словам господина Ка-
ширцева, за год выросла с 39% до 53%.

Операционный директор ПИК Александр 
Прыгунков рассказывает, что сейчас подмо-
сковным застройщикам играет на руку сни-
жение уровня конкуренции. Предложение 
на первичном рынке Подмосковья, продол-
жает он, неуклонно снижалось последние 
пять лет: в период с 2015-го по 2018-й этот по-
казатель сократился почти на 20%, до 2,5 млн 
кв. м. «Многие девелоперы покинули этот 
рынок совсем или завершают и сворачивают 
свои проекты, в то же время регион продол-
жает развиваться, и в результате мы наблю-
даем устойчивый интерес со стороны поку-
пателей и положительную динамику сред-
них цен за последнее время»,— рассуждает 
господин Прыгунков.

С тезисом о том, что активность девелопе-
ров в регионе сокращается, соглашается и Ма-
рия Могилевцева-Головина: «Если в 2018 го-
ду суммарный объем ввода составил почти 
8,8 млн кв. м, то на этот год запланировано на 
3,4% меньше — 8,5 млн кв. м». При этом под-
московные застройщики концен-
трируются в отдельных локациях. 
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дом интервью

— ипотека —

— Прошлый год был очень удачным для 
ипотечного рынка. Как вы считаете, ка-
кие факторы обеспечили рекордные вы-
дачи ипотеки?
— 2018 год действительно был рекордным, 
что является следствием нескольких факто-
ров. Так, в начале года у нас были особенно 
низкие ставки по ипотеке, что применитель-
но к ипотечному кредиту является для кли-
ентов важнейшим фактором, потому что на-
прямую связано с его доходами. Плюс в 2018 
году клиенты активно пользовались таким 
инструментом, как рефинансирование ипо-
теки. При этом, говоря о рефинансирова-
нии, мы часто упускаем из внимания тот 
факт, что это не просто перекредитование по 
более низкой ставке, но и возможность уве-
личить размер ссуды, получив часть средств 
наличными. Многие этим пользовались, что 
тоже увеличивало выдачи.
— Во второй половине года ставки нача-
ли расти. Это отразилось на спросе?
— С точки зрения роста числа заявок спрос 
развивался примерно первые восемь меся-
цев прошлого года. Потом было некое зати-
шье, и к концу года спрос вновь ускорился — 
примерно к декабрю, когда все традиционно 
пытаются перед Новым годом закрыть сдел-
ки, сделать важные покупки. Если брать рефи-
нансирование, то этот инструмент также ак-

тивно использовался в начале года, но потом 
постепенно, месяц к месяцу доля клиентов, 
которые в общем потоке брали ипотечный 
кредит на рефинансирование, уменьшалась 
по мере удовлетворения спроса. Все больше 
людей брали стандартные ипотечные креди-
ты на первичный-вторичный рынок жилья.
— Как развивалось ипотечное кредито-
вание на этом фоне в Газпромбанке?
— В прошлом году мы показали рекорд-
ные объемы выдач, наш портфель с учетом 
погашений вырос примерно на 35%, или 
87 млрд руб.

При этом общие выдачи были гораздо 
больше — за 12 месяцев мы предоставили 
ипотечных кредитов примерно на 147 мл-
рд руб. На начало 2018 года наш ипотечный 
портфель составлял 232 млрд руб., то есть 
за год мы выдали больше половины своего 
портфеля.
— Чего стоит ждать ипотечному рынку 
от нынешнего года и какой тактики бу-
дете придерживаться вы?
— В январе рынок скорректировался в сто-
рону повышения ставки по ипотеке, в сред-
нем на 1–1,5 процентных пункта (п. п.). Мы 
скорректировали ставки на 1 п. п., посколь-
ку в этом плане мы занимаем более консер-
вативную позицию, чем многие наши колле-
ги в этом же бизнесе. Мы делаем менее рез-
кие движения и от среднерыночного повы-
шения ставок, как правило, отстаем пример-
но на 20–30%.
— Это себя оправдывает?
— Это позволяет обеспечить более сглажен-
ную кривую ставок, если говорить математи-
чески или, говоря другими словами, более 
сглаженную корректировку динамики при-
влечения клиентов в банк. Так как мы зани-
маем примерно 5–6% доли рынка по ипотеке 

от всех выдач, для нас резкие движения ста-
вок более чувствительны, чем для игроков 
с большей долей рынка. В моменте на фо-
не повышения ставок мы рискуем потерять 
больше клиентов, если делать более резкие 
движения по ставкам. И так как банк измеря-
ет доходы не только в единицах дохода на од-
ного клиента, а вообще в лояльности клиен-
та, то для нас эта политика оправдана. Наши 
усилия влияют также и на лояльность клиен-
та, а именно от нее зависит, каким количест-
вом других финансовых инструментов Газ-
промбанка он будет пользоваться.
— Вы в значительной мере реформирова-
ли ипотечное кредитование. Что прин-
ципиально изменилось?
— Мы начали изменения еще в 2017 году и 
продолжали их в 2018 году. За это время мы 
либерализовали подходы в части требова-
ний к заемщику, условий по продуктам, су-
щественно упростили ценообразование, в 
том числе то, как определяется ставка для 
клиентов. У нас появилась одна базовая став-
ка, к которой применяются буквально два 
показателя, согласно которым она коррек-
тируется в большую сторону. Раньше, напри-
мер, у нас было несколько десятков вариан-
тов ставок. Это было сложно как для клиен-
тов, так и для наших партнеров, а ведь про-
зрачность продуктов имеет для них большое 
значение. Кроме того, мы активно упроща-
ли подходы к аккредитации застройщиков и 
сократили скорость аккредитации объектов 

недвижимости. Это напрямую влияет на объ-
ем выдач, потому что, чем быстрее начинают-
ся продажи у застройщика, тем быстрее рас-
тет бизнес у банка. Все эти изменения нарав-
не с общерыночными факторами и позволи-
ли нам в прошлом году нарастить портфель 
больше чем на треть, как я говорил выше.
— Все же в вашей ипотечной линей-
ке много продуктов, планируете ли вы 
упрощать ее?
— Наша линейка привязана к потребностям 
клиента. Кто-то хочет купить первичное жи-
лье, кто-то — вторичное либо поучаствовать 
в какой-то социальной программе. Напри-
мер, клиенты военной ипотеки вообще не 
смотрят на названия других продуктов, они 
видят «военная ипотека» и шагов ни влево, 
ни вправо уже не делают. То же самое каса-
ется социальной ипотеки, государственной 
социально-многосемейной ипотеки. Те, кто 
пришел за ней, другие варианты, как пра-
вило, просто не рассматривают. Поэтому в 
нашей линейке есть все эти продукты. При 
этом внутри они устроены максимально 
просто. Например, раньше там ставка могла 
зависеть от первичного взноса, от типа жи-
лья, от того, на какой срок берется кредит, от 
многих других параметров. Мы все это среза-
ли, оставив одну базовую ставку для каждо-
го продукта, на которую влияет то, зарплат-
ный вы клиент или нет, а также наличие или 
отсутствие страховки. Все. В текущем году 

мы переходим на новую технологию, кото-
рая позволит существенно ускорить процесс 
принятия решения по кредиту. Первые вы-
дачи на основе нее начнутся уже в апреле.
— Это последний этап в плане изменения 
подходов к ипотеке или будет что-то еще?
— Мы продолжим работать над упрощени-
ем ставок, документов, усовершенствовани-
ем продуктовой линейки в пользу еще более 
простого и понятного продуктового ряда. 
Второй элемент — это наши партнерские ка-
налы, то есть работа с инвесторами-застрой-
щиками, максимальное упрощение взаи-
модействия между ними и максимальное 
встраивание наших инструментов продаж 
в этот канал. Мы сделали специальные низ-
кие процентные ставки для тех клиентов, ко-
торые приходят от наших партнеров, даже 
если они не обслуживаются у нас в рамках 
зарплатных проектов. Мы также внедрили 
упрощенный порядок принятия решения, 
например, в анкете порядка 30 полей, кото-
рые достаточно заполнить, чтобы принять 
решение по заявке партнера. В результате у 
нас доля партнерского канала выросла с 8% 
до 40–50%, если говорить об ипотеке.
— Вы планируете дальше расширять это 
направление?
— Мы видим, что канал не исчерпан, и до-
ля его вполне может увеличиться процентов 
на десять.
— Говоря о работе с застройщиками, 
нельзя не затронуть важную для всего 
рынка реформу долевого строительства 
и переход на эскроу-счета. Насколько вы 
готовы к этим изменениям?
— Мы к этому готовимся, у нас подготов-
лена вся необходимая технологическая 
база для реализации этого проекта, уже 
есть обращения партнеров за этим инстру-

ментом, и вот буквально на днях объявим о 
запуске соответствующего проекта.
— А граждане интересуются новым по-
рядком?
— Пока обращения идут в первую очередь от 
застройщиков, причем разных, и тех, кто хо-
тел бы иметь проектное финансирование, и 
тех, кто не нуждается в нем, но хотел бы уже 
работать с эскроу-счетами. От физических 
лиц пока запросов не поступает.
— Много обращений от застройщиков?
— Достаточно, при этом я бы отметил, что ге-
ография очень широкая. Нет какой-то кон-

центрации в одном регионе, в разных реги-
онах разные застройщики обращаются, как 
средние, так и крупные…
— Если говорить об ипотечном рынке, 
то как на нем может отразиться реформа 
долевого строительства?
— Для клиентов это более прозрачный ин-
струмент оплаты жилья, которое находится 
в процессе строительства, это повышает ин-
декс доверия при приобретении такого жи-
лья. Мы оцениваем эти изменения с точки 
зрения спроса у клиентов и считаем, что он 
должен расти, потому что это ведет к повыше-
нию прозрачности сделки, а чем она прозрач-
нее, тем легче клиент может решиться на нее.
— Вы упомянули, что ваша доля рынка 
в сегменте ипотеки составляет около 5%, 
как отразились на ней предпринятые ва-
ми изменения подходов к ипотеке?
— 5–6% — это наша доля в выдачах и прода-
жах, еще в середине 2017 года она была по-
рядка 3–4%, то есть речь идет об ее увеличе-
нии почти в два раза. Ипотека — один из ба-
зовых продуктов рынка, который обеспечи-
вает сильную клиентскую базу, построен-
ную на долгосрочном сотрудничестве с бан-
ком. Ипотека часто дается один раз, а даль-
ше человек обращается в банк, который мо-
жет общаться с клиентом не только по пово-
ду ипотеки, но и предлагать любые другие 
продукты — кредиты, расчетные продукты, 
вклады и т. д. Так что у нас есть вполне кон-
кретные планы по дальнейшему наращива-
нию доли рынка.
— До какого уровня?
— Скажем так, у нас нет верхнего предела, 
но в нынешнем году у нас планы умерен-
ные. Мы хотим нарастить портфель так же, 
как в 2018 году, примерно на 80–90 млрд руб. 
В относительном выражении речь идет о ро-
сте примерно на 25%. Доля рынка при этом 
сильно не изменится, в лучшем случае под-
растет где-то на 1–2 п. п.

— То есть вы планируете расти, как я по-
нимаю, несколько быстрее рынка?
— Или падать медленнее рынка, потому что 
сейчас банки повышают ставки, что приве-
дет к снижению входящего потока. Повы-
шение ставок всегда приводит к снижению 
рынка, так что, думаю, объемы выдач будут 
ниже на 10–15%. Впрочем, если ситуация по-
меняется, как это бывало не раз и ставки раз-
вернутся в другую сторону, то, соответствен-
но, поменяется и прогноз.

— Сейчас есть предпосылки для подоб-
ных изменений?
— Пока мы не видим предпосылок ни для 
роста, ни для снижения ставок. Рынок в зна-
чительной степени отыграл все изменения, 
которые происходили, в том числе в части 
повышения ключевой ставки.
— Если говорить о рефинансировании, 
которое, как вы отметили, ранее сыгра-
ло важную роль в прошлогоднем росте 
портфеля. Сохранится ли спрос на него 
хотя бы частично в текущем году?
— Да, и мы сохраняем программы рефинан-
сирования в своей линейке. По ним уста-
новлены одни из самых низких ставок в си-
лу разных причин, в том числе более хоро-
шего понимания риск-профиля клиента. 
Дело в том, что он уже имеет историю отно-
шений с предыдущим кредитором, а мы бе-
рем, естественно, клиентов с положитель-
ной историей погашения предыдущих кре-
дитов. Так что спрос на рефинансирование 
будет, причем из разных источников. В том 
числе за счет тех клиентов, кто раньше не 
задумывался о рефинансировании. Дело в 
том, что еще есть большой портфель, выдан-
ный еще до 2017–2018 годов со ставками бо-
лее 10,5% годовых, для них рефинансирова-
ние по текущим ставкам все еще выгодно. 
Кроме того, ряд банков-кредиторов, напри-
мер, выдавали кредиты в прошлом году по 
привлекательным номинальным ставкам, 
но с использованием неочевидных меха-
низмов, удорожающих кредит. Такие заем-
щики могут быть заинтересованы в смене 
кредитора на более прозрачного.
— Как много кредитов вы рефинансиро-
вали в прошлом году?
— Много. Мы на третьем месте по количест-
ву рефинансированных кредитов ипотеч-
ных. Доля рефинансирования в общих вы-
дачах составила у нас в прошлом году 30%, в 
абсолютных цифрах — 46,7 млрд руб. В ны-

нешнем году, думаю, результат будет скром-
нее в силу уже озвученных причин.
— Вы планируете как-то продвигать свои 
программы рефинансирования, ведь 
часть банков эти продукты свернула и не 
каждый знает, что например, у вас про-
грамма сохраняется?
— Пока мы продвигаем ипотеку в основ-
ном через наших партнеров и в собствен-
ной сети. Мы запустили специальные ак-
ции по рефинансированию. В то же вре-

мя какого-то массового продвижения 
именно этих кредитов, в том числе на те-
левидении, мы, например, не планируем. 
В каких-то местах, скажем так, где клиен-
ты могут ознакомиться, заинтересоваться 
этим предложением, мы, конечно, работа-
ем над этим. Речь идет о тех же партнерах-
застройщиках, риелторах, у которых есть 
клиенты с ипотечными сделками, и т. д. 
Они сотрудничают с нами и могут предло-
жить клиенту снизить расходы за счет ре-
финансирования.
— На днях президент в своем послании 
вновь затронул ипотечную тему, призвав 
банки снижать ставки до 9–8% и далее. 
Насколько это реалистично?
— Эти цифры абсолютно достижимы. Бо-
лее того, они были такими в конце 2017 го-
да, первой половине 2018 года, когда сред-
няя ставка выдач была в районе 9% и от-
клонялась по определенным продуктам в 
сторону 8%.
— Если смотреть на ипотечный рынок на 
горизонте не одного, а нескольких лет, то 
прогноз скорее оптимистичный или за-
медление продолжится?
— Если все будет стабильно и никаких шо-
ков не будет, а их пока, как мне кажется, не 
предвидится, будет либо планомерный рост, 
либо заметное ускорение после возвраще-
ния к ставкам в район 8–9% годовых.

• Газпромбанк входит в тройку крупней-
ших финансовых институтов России и пре-
доставляет широкий спектр банковских, 
финансовых, инвестиционных продуктов, 
а также услуг корпоративным и частным 
клиентам, финансовым институтам, ин-
ституциональным и частным инвесторам. 
На текущий момент банк обслуживает бо-
лее 5 млн розничных клиентов и 45 тыс. кли-
ентов—юридических лиц.
Интервью взяла  
Ксения Дементьева

«Чем сделка прозрачнее,  
тем легче клиент на нее решается»
Ипотека — сегодня один из наиболее конкурентных рынков, банки борются за лучших клиентов, которые останутся с ними надолго. Новые выдачи 
и рефинансирование сторонних кредитов обеспечили в прошлом году рекордный рост рынка. Чего ждать от 2019 года и как не проиграть в жесткой 
борьбе за клиентов, рассказал „Ъ“ вице-президент—начальник департамента вкладных и кредитных продуктов Газпромбанка Алексей Трубников.

Мы сделали специальные низкие процентные 
ставки для тех клиентов, которые приходят  
от наших партнеров, даже если они не обслужи-
ваются у нас в рамках зарплатных проектов

В нынешнем году мы переходим на новую  
технологию, которая позволит существенно 
ускорить процесс принятия решения по кредиту

За 12 месяцев мы предоставили ипотечных  
кредитов примерно на 147 млрд руб.  
На начало 2018 года наш ипотечный портфель  
составлял 232 млрд руб.

Л И Ч Н О Е  Д Е Л О

Алексей Владимирович Трубников,  
вице-президент—начальник департамента розничных 
вкладных и кредитных продуктов Газпромбанка.

Родился 6 апреля 1983 года.
В 2005 году окончил Московский технический уни-

верситет связи и информатики — инженер по специ-
альности «средства связи с подвижными объектами».

С 2003 по 2007 год работал в сфере ИТ-технологий 
в должностях от специалиста до руководителя по раз-
работке маркетинговых продуктов для телекоммуника-
ционных компаний. Отвечал за разработку бизнес-пла-
нов и стратегий по продвижению продуктов, включая 
их реализацию на рынках стран СНГ, Западной Европы 
и Северной Америки.

С 2007 по 2009 год начал работу в банковском 
секторе с ОАО «Альфа-банк» в должности руководителя 
маркетинга продуктов автокредитования и продолжил 

на позициях начальника отдела развития продуктов 
автокредитования, затем начальника отдела анализа 
и планирования розничных продуктов.

С 2010 по 2017 год работал в ПАО «Сбербанк» 
и отвечал за развитие ипотечного и автокредитования, 
в том числе за разработку новых продуктов, оптими-
зацию процессов кредитования и запуск специальных 
ценовых предложений. Последняя должность — испол-
нительный директор—начальник отдела развития зало-
гового кредитования.

С 2017 года по настоящее время работает в Газ-
промбанке на должности вице-президента—началь-
ника департамента розничных вкладных и кредитных 
продуктов. Основная зона ответственности — разра-
ботка и развитие розничных продуктов и процессов, 
в том числе ипотечное и потребительское кредитование, 
сберегательные и накопительные продукты.
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— Москва —

Право построить свой «красный 
дом» бюро MVRDV получило, выиг-
рав международный конкурс, кото-
рый проводил девелопер проекта 
ГК «Основа» в два этапа. После пер-
вого этапа почти из 60 концепций-
претендентов было отобрано пять, 
и уже в этом соревновании победи-
телем вышел оригинальный и дер-
зкий проект MVRDV.

Как говорят в ГК «Основа», прин-
ципиальным решением было отой-
ти от стекла и бетона — невырази-
тельных зданий, похожих на офисы. 
В компании хотели создать проект, 
максимально учитывающий исто-
рико-архитектурные аспекты этого 
района в центре Москвы. И дом от 
MVRDV оказался именно таким.

Архитекторы опирались на исто-
рию места, которое в первой поло-
вине ХХ века активно застраивалось 
зданиями в стиле конструктивизма 
— главного стиля того времени. Про-
ект комплекса был разработан с уче-
том его расположения по отноше-
нию к таким знаковым постройкам, 
как высотка на Красных воротах ав-
торства Алексея Душкина и здание 
Центросоюза, разработанное Ле Кор-
бюзье. При этом особое внимание 
было уделено зданию Наркомзема 
Алексея Щусева, для гармоничного 
сочетания с которым новый проект 
позаимствовал красный цвет и неко-
торые элементы стилистики.

Правда, свое цветовое решение, 
как и название, проект получил 
не сразу. На заседании архитектур-
ного совета города авторы проек-
та представляли здание в двух цве-
товых решениях — белом и крас-
ном. Как и надеялись они, одобрен 
был красный вариант. В итоге зда-
ния образуют единый архитектур-
ный ансамбль и символизируют 
новые «Красные ворота Москвы». 
А проект получил имя RED7. Инте-
ресна и авангардистская форма зда-
ния. Как говорит главный архитек-
тор проекта Якоб ван Рейс, один из 
основателей бюро MVRDV, она ро-
дилась из абстрактного наложения 
классических силуэтов московских 
зданий, и у нее есть целый ряд пре-
имуществ.

Проект дома разработан с приме-
нением самого современного мето-
да в проектировании — BIM-модели-
рования. За счет формы фасада про-
странство апартаментов и общест-
венных зон RED7 наполнено светом, 
а каждый метр планировок проду-
ман и максимально функционален.

Красивая внешность, 
красивая жизнь
Новая доминанта на Красных воро-
тах внесет новые краски не только 
в облик района, но и в его жизнь. 
Комплекс существенно улучшит си-
туацию с сервисами и инфраструк-
турой окрестных кварталов — пер-
вые четыре этажа RED7 отданы под 
объекты инфраструктуры, общая 
площадь которых 7 тыс. кв. м. Здесь 
будет двухэтажный фитнес-центр 
площадью 3,5 тыс. кв. м с бассей-
ном, два ресторана, кафе, салоны 
красоты и т. д. На подземных уров-
нях разместятся паркинг и супер-
маркет одной из премиальных се-
тей. Центром общественного про-
странства дома станет атриум высо-
той 15 м, выполненный в фирмен-
ном стиле MVRDV. Это уникальное 
решение для жилых зданий и зна-
ковая деталь проекта. Четыре уров-
ня, ступенчатые боковые формы, 
переплетение плоскостей, а выше 
— завораживающий вид через сте-
клянную крышу на возвышающий-
ся фасад дома.

Но, конечно, главное, ради чего 
старается команда проекта,— кра-
сивая, комфортная и современная 
жизнь будущих резидентов дома, ко-
торая складывается из расположе-
ния в центре города, удобных пла-
нировок апартаментов, дополни-
тельной приватной инфраструкту-
ры и уникальных современных сер-
висов, доступных только жильцам 
комплекса.

RED7 имеет переменную высот-
ность от 53 до 78 м, его общая пло-
щадь составляет 46 200 кв. м. В до-
ме четыре подземных и 19 надзем-
ных этажей. В составе комплекса за-
проектировано 289 апартаментов с 
дизайнерской отделкой «под ключ» 
площадью от 27 до 253 кв. м с уче-
том террас. Выбор широк: студии, 
1–4-комнатные апартаменты, а так-
же двухуровневые апартаменты и 
апартаменты с террасами. Террасы 
и балконы — еще одна отличитель-
ная черта проекта, они предусмо-
трены более чем в 20% апартамен-
тов. Площадь «летних помещений» 
доходит до 150 м.

Потолки в апартаментах имеют 
высоту от 3,2 до 6,4 м. Благодаря ме-
стоположению проекта, уникаль-
ной геометрии дома и большим па-
норамным окнам высотой от 2,1 до 
6,4 м более 60% квартир RED7 яв-
ляются видовыми, а с верхних эта-
жей открываются редкие панорам-
ные виды города. Для дизайна лоб-
би, общественных пространств и 
подземного паркинга привлечена 
голландский дизайнер Сабин Мар-
селис (Sabine Marcelis). Эти помеще-
ния будут яркими, динамичными, 
современными.

Апартаменты предполагается ре-
ализовывать с полной дизайнер-
ской чистовой отделкой. Такое реше-
ние команда проекта приняла после 
консультаций с ведущими междуна-
родными специалистами. Поэтому к 
работе над интерьерами были при-
влечены голландское бюро i29 и ме-
ждународное бюро Олега Клодта. i29 

разрабатывает интерьеры в совре-
менном стиле, бюро Олега Клодта — 
в неоклассическом. Каждый вариант 
представлен в двух цветовых реше-
ниях — темном и светлом.

Все интерьеры апартаментов — 
органичное продолжение и разви-
тие архитектуры проекта. Они долж-
ны быть максимально легкими и 
функциональными, чтобы владель-
цы могли подчеркнуть свою индиви-
дуальность за счет дополнительных 
элементов — света, предметов ме-
бели и декора. Уважение к желанию 

жильцов подчеркнуть свою индиви-
дуальность выразилось и в решении 
не делать встроенную кухонную ме-
бель: все же по традиции кухня — 
сердце любого жилья, даже если это 
эксклюзивные дизайнерские апар-
таменты.

Создатели RED7 вообще трепет-
но подошли к потребностям буду-
щих жителей, поэтому для них за-
планирован ряд особых привиле-
гий. Наряду с возможностью поль-
зоваться широкой общедоступной 
инфраструктурой комплекса у рези-

дентов будет ряд опций «только для 
своих»: на сегодняшний день это 
один из главных мировых трендов 
в области жилья.

Первый, самый красивый и зна-
чительный элемент закрытой клуб-
ной инфраструктуры — «Небесная 
гостиная», приватное пространст-
во, доступное только для жителей до-
ма и их гостей. Эта гостиная с при-
ватной террасой общей площадью 
1 тыс. кв. м включает в себя спортив-
ную зону, детские игровые комнаты, 
кинотеатр на 15–20 человек, ковор-
кинг и сигарную комнату. При этом 
в лаунж-зоне предусмотрены отдель-
ные зоны кухни, столовой, гостиной, 
игровой и отдельный вход на терра-
су, откуда открываются красочные 
виды на столицу и где можно с видом 
на центр города выпить чашку кофе с 
утра или бокал вина на закате.

Это пространство открывает пе-
ред жителями RED7 широчайшие 
возможности для проведения досу-
га. Здесь можно организовать дело-
вую встречу, устроить семейное тор-
жество или детский праздник, и все 
это — не выходя из дома.

Современный комплекс должен 
опережать время как минимум на 
срок строительства, чтобы жители 
в 2022 году въезжали в самое про-
грессивное здание. Для этого коман-
да проекта запланировала интегра-
цию в здание собственной системы 
интеллектуального дома iRED, кото-
рая разработана девелопером про-
екта ГК «Основа» и уже протестиро-
вана как в России, так и европейских 
странах. Применение таких иннова-
ционных решений и технологий по-
зволит будущим жителям комплекса 
пользоваться сервисами RED7 и опе-
ративно решать бытовые вопросы 
с помощью смартфона. Причем жи-
тель сам может выбрать и подклю-
чить тот набор услуг, который ему 
необходим. Само решение «умного 
дома» платформенное, поэтому лю-
бые инновационные опции и разра-
ботки, которые появятся со време-

нем, могут легко интегрироваться в 
систему и станут доступны жильцам.

Комфорт на все случаи жизни 
обеспечит также круглосуточный 
консьерж-сервис, который возьмет 
на себя такие «мелочи жизни», как 
мелкий ремонт или оформление до-
ставки, уборку апартаментов, хим-
чистку, ремонт, вызов такси, заказ 
билетов, трансферов, еды и подар-
ков. Также служба консьержей бу-
дет сообщать об особых привилеги-
ях для жильцов в ресторанах, барах 
и спортивной и сервисной инфра-
структуре дома RED7.

Особенность и преимущество 
комплекса еще и в продуктовой ли-
нейке. В RED7 практически нет по-
вторяющихся планировок даже сре-
ди апартаментов одного типа. Это 
обеспечивает тем покупателям, ко-
торые планируют приобретать апар-
таменты для последующей продажи 
или сдачи в аренду, отсутствие пря-
мой конкуренции — характеристи-
ки каждого лота столь индивидуаль-
ны, что сравнивать их просто бес-
смысленно. Это очень важно для ин-
вестиционных покупок.

Впрочем, говорят в отделе про-
даж, главные «интересанты» — лю-
ди с архитектурным и художествен-
ным образованием, те, для кого важ-
на стилистика дома, представители 
топ-менеджмента из IT-cферы и бан-
ковского сектора, бизнесмены, ко-
торые хотят жить в красивом доме 
с интересной концепцией, крутым 
наполнением. Для них важно иметь 
возможность из своего апартамента 
спуститься в фитнес, провести встре-
чу, поужинать в ресторане, никуда 
не выезжая.

Если говорить о линейке апар-
таментов немного подробнее, то 
вниманию покупателей предлага-
ются студии различных площадей 
от 27 до 50 кв. м, апартаменты с од-
ной и двумя спальнями и кухней-го-
стиной, классические одно-, двух- 
и трехкомнатные лоты, апартамен-
ты с большими террасами. Все ло-
ты, начиная с «евродвушек», имеют 
по два санузла. Возможно объедине-
ние площадей по горизонтали. Стои-
мость студий начинается сегодня от 
10,8 млн руб.

Место играет  
первую скрипку
Огромное значение для покупателей 
имеет и местоположение дома. Пло-
щадка, где строится дом, одновре-
менно удобна и для подъезда на ав-
томобиле — неважно, на собствен-
ном или на такси, и для того, чтобы 
пользоваться городским транспор-
том. Станция метро «Красные воро-
та» находится в двух минутах ходь-
бы, недалеко «Тургеневская» и «Чи-
стые пруды». Приятно и то, что до Ле-
нинградского вокзала, как и до «Сап-
сана», связывающего две столицы, 
всего десять минут пешком.

Особое удовольствие от жизни в 
RED7 получат те, кто никуда не торо-
пится. Пешие прогулки по центру го-
рода станут хорошей традицией. Ме-
нее пяти минут неторопливым ша-
гом до Бульварного кольца, Чистых 
прудов и Мясницкой улицы — при-
ятные места для прогулок и встреч. 
Мясницкая, как и Покровка, до кото-
рой чуть дальше, претендуют на сла-
ву гастрономических улиц столицы 
с изобилием ресторанов и кафе, ба-
ров и кофеен. Кремль — всего в двух 
километрах, до главных столичных 
музеев, престижных университетов, 
школ, медицинских центров можно 
дойти пешком. Рядом с RED7 нахо-
дятся бизнес-центры и офисы круп-
ных компаний, штаб-квартиры бан-
ков, посольства.

Оксана Самборская

Новая доминанта Садового кольца
На пересечении проспекта Академика Сахарова и Садового кольца появится комплекс премиальных апартаментов RED7 от MVRDV,  
входящего в десятку лучших архитектурных бюро мира. RED7 станет первым проектом знаменитых голландцев в России.

К О М П Л Е К С  А П А Р Т А М Е Н Т О В  R E D 7

Адрес: ........................................... Москва, проспект Академика Сахарова, 9
Архитектурная концепция  .............. бюро MVRDV (Нидерланды)
Высотность  ................................... 19 надземных этажей и четыре подземных этажа
Срок завершения строительства .... 2022 год
Количество апартаментов .............. 289
Площадь апартаментов .................. 27–253 кв. м
Дополнительные услуги ................. консьерж-сервис, бассейн, супермаркет, детские зоны и т. д.
Девелопер проекта ........................ ГК «Основа»
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дом главная тема

— место жительства —

Директор по продажам 
НДВ Татьяна Подкидыше-

ва называет наиболее востребован-
ным среди девелоперов десятикило-
метровый пояс вокруг МКАД, где сос-
редоточено 60% предложения пер-
вичной недвижимости в регионе. 
Половина продаваемых лотов, по ее 
словам, находятся в пяти городских 
округах — Красногорске, Люберцах, 
Балашихе, Мытищах и Химках.

Миграция из столицы
Сокращение общего объема предло-
жения и возвращение на подмосков-
ный рынок устойчивого спроса уже 
стало причиной небольшого укре-
пления цен. Согласно оценкам «Азбу-
ки жилья», за год средняя стоимость 
1 кв. м в Подмосковье выросла на 7%, 
до 86,1 тыс. руб., а цена целой квар-
тиры — на 5%, до 4,5 млн руб. Впро-
чем, председатель совета директоров 
«Бест-новострой» Ирина Доброхото-
ва уверена: пока целесообразно гово-
рить скорее не о росте цен, а о посте-
пенном возвращении ставок на уро-
вень докризисного 2014 года.

Один из ожидаемых итогов сфор-
мировавшейся тенденции — посте-
пенное возвращение в Подмосковье 
покупательского спроса из столицы 
и Новой Москвы. Эксперты рынка 
не исключают, что это возможно. Та-
тьяна Подкидышева рассказывает, 
что доля самой значительной груп-
пы покупателей жилья в области, 
москвичей, за период кризиса раз-
мылась с 50% до 40%, а оставшиеся 
60% сейчас поровну делят между со-
бой сами жители области и приез-
жие из других регионов. По мнению 
госпожи Подкидышевой, одним из 
факторов восстановления интере-
са столичных покупателей к подмо-
сковному жилью может стать сниже-
ние реальных доходов населения: 
«Средняя стоимость жилья в области 
почти вдвое ниже, чем в Москве, а в 
городах-спутниках как минимум в 
полтора раза». С ней соглашается На-
талия Кузнецова, указывая, что бюд-
жеты покупателей будут также сни-
жены в связи с ростом НДС, тарифов 
и общим подорожанием недвижи-
мости в связи с переходом рынка на 
эскроу-счета.

Управляющий партнер «Метри-
ума» Мария Литинецкая согласна, 
что при покупке квартиры в Подмо-
сковье решающим фактором остает-
ся цена: «Скажем, у вас семья с двумя 
детьми, нужна трехкомнатная квар-
тира минимум площадью 75 кв. м, 
если же клиенты — это бездетная па-
ра, то у них выбор шире: вместо двух-
комнатной квартиры площадью 60 
кв. м они могут приобрести „еврод-
вушку“ в Москве площадью 50 кв. м».

Условия борьбы
Основной конкурентный рынок 
для подмосковного жилья — Но-
вая Москва — пока тоже не спе-
шит сдаваться. Директор по про-
дажам Lexion Development Алек-
сей Лухтан говорит, что продажи 
здесь также демонстрируют поло-
жительную динамику: «Это во мно-
гом обусловлено низкой стоимо-

стью входного билета: недвижи-
мость стоит на 30–40% дешевле, 
чем в старых границах города, при 
этом покупатель получает не толь-
ко статус москвича, но и имеет все 
те же льготы и преференции, кро-
ме того, транспортная инфраструк-
тура здесь развивается очень вы-
сокими темпами». Господин Лух-
тан полагает, что на этом фоне деве-

лоперские проекты в Подмосковье 
 выглядят  достаточно  блекло.

Но сами работающие в регионе 
застройщики такую позицию не 
поддерживают. Дмитрий Усманов 
ждет, что в дальнейшем в структуре 
спроса рынок ждет выравнивание 
спроса между областью и Новой 
Москвой при стабильном суммар-
ном росте продаж в обеих локаци-

ях. Эксперт уверен: благодаря воз-
можности получения московской 
прописки и растущей транспорт-
ной доступности недвижимость в 
Новой Москве по-прежнему будет 
стоить дороже, чем в области. «Но 
все зависит от качества проекта: в 
области есть отличные предложе-
ния, и те, кому не так важны вопро-
сы регистрации и транспортной до-
ступности, сделают выбор в пользу 
Подмосковья»,— рассуждает госпо-
дин Усманов.

Даже при резком увеличении 
спроса на жилую недвижимость в 

Подмосковье ждать ее нехватки не 
стоит. Так, по словам Ирины Доб-
рохотовой, проектный объем но-
востроек в Московской области со-
ставляет около 14,6 млн кв. м, при 
этом на продажу выведено лишь 
2,6 млн кв. м. «Имеющегося объе-
ма хватит, чтобы продавать жилье 
еще более четырех лет, в то время 
как поправки к законодательству 
и рост цен могут увеличить сроки 
реализации остатков строящего-
ся жилья еще минимум на 25%»,— 
 заключает она.

Александра Мерцалова

Область повышенного спроса

— инфраструктура —

Один из старейших форматов 
розничной торговли — располо-
женный на первых этажах жилых 
зданий, практически истреблен-
ный во времена СССР, где любой 
бизнес преследовался по зако-
ну, переживает в современной 
России новое рождение и стал 
неотъемлемой частью совре-
менных жилых комплексов. 
„ Ъ-Дом“ разбирался, как разви-
вается стрит-ритейл в новых жи-
лых комплексах и способен ли 
конкурировать с традиционными 
магазинами, заведениями об-
щепита и сервиса.

Как это было
Советские архитекторы практиче-
ски не учитывали потребность го-
рожан в классическом стрит-ритей-
ле при проектировании большин-
ства зданий. Неудобно расположен-
ные по отношению к основным ма-
гистралям, жилые дома были спро-
ектированы без учета ключевых тре-
бований ритейла — без витрин, от-
дельных входов и с низкой высо-
той потолков. Ситуация начала ме-
няться только в 2000-х годах, до то-
го суммарная площадь помещений 
стрит-ритейла составляла около 2% 
от всей застройки. Период с 1990-х 
до середины нулевых также назы-
вают «рынком продавца», когда за-
стройщики в погоне за максималь-
ной прибылью отдавали как мож-
но больше помещений под более 
востребованный и ликвидный про-
дукт — жилье.

В современной России первич-
ный рынок жилья, особенно в Мо-
скве, заметно изменился: у покупа-
телей выросли требования к лока-
ции, ее инфраструктурной составля-
ющей, и проекты, которые не пред-
усматривают коммерческую недви-
жимость на первых этажах зданий, 
не пользуются спросом. Сейчас до-
ля нежилых помещений в жилых 
комплексах (ЖК) варьируется от 5% 
до 10% в зависимости от расположе-

ния, класса и проходимости ком-
плекса. Например, в проектах груп-
пы компаний «А101» доля коммер-
ческих площадей на территории 
ЖК занимает около 8%. Общая же до-
ля стрит-ритейла в новых комплек-
сах пропорциональна объему всего 
современного строительства жилых 
комплексов.

В Москве самыми развивающи-
мися остаются присоединенные 
территории — Троицкий и Новомо-
сковский округа. Предложение ком-
мерческой недвижимости здесь за 
последние три года выросло более 
чем вдвое: с 8 тыс. кв. м в 2015 году до 
18 тыс. кв. м к началу 2019-го.

Чтобы создать конкурентное пре-
имущество, современные здания 
проектируются и строятся с учетом 
требований рынка. Впрочем, во-
стребованность стрит-ритейла на 

территории ЖК сильно зависит от 
проходимости места и заселенно-
сти комплекса. Изменилась и сама 
среда — территории внутри квар-
талов зачастую становятся приват-
ными пространствами, предназна-
ченными только для местных жите-
лей и их гостей. И это не всегда иг-
рает на руку небольшим магазинам 
и заведениям, которые открывают-
ся внутри.

Что сейчас и что потом
Девелоперы пока предпочитают 
продавать нежилые помещения, не-
жели создавать новые концепции 
использования для объектов стрит-
ритейла в своих ЖК. Исполнитель-
ный директор департамента стрит-
ритейла Colliers International Ру-
стам Топчиев отмечает, что в пер-
спективе — особенно у тех проек-

тов, которые строятся в удалении 
от уже сформировавшихся кварта-
лов,— девелоперы будут создавать 
торговые галереи с определенными 
сетевыми заведениями, чтобы под-
нимать спрос у потенциальных по-
купателей и обеспечивать комфорт 
жителей своих комплексов. Но су-
ществует и иная практика, когда 
небольшие строительные компа-
нии, возводящие штучные проек-
ты, оставляют первые этажи в соб-
ственности ради сохранения дохо-
да от аренды.

Как рассказывает руководитель 
управления коммерческой недви-
жимости ГК «А101» Оксана Моисе-
ева, площади в комплексах ком-
пании варьируются от 5 до 15 тыс. 
кв. м, средняя площадь лота — око-
ло 120 кв. м. Еще на стадии проек-
тирования и котлована группа про-

дает до 30% торговых площадей в 
основном профессиональным ин-
весторам: на данном этапе такая не-
движимость дорожает примерно 
на 15% в год. Около 50% помещений 
продаются на этапе строительства 
дома, а к моменту заселения — до 
30% лотов. То есть к вводу в эксплу-
атацию свободных помещений пра-
ктически не остается. Она также от-
мечает, что ритейлеры стараются не 
затягивать с открытием,— в это вре-
мя у жителей новых домов форми-
руются покупательские привычки.

Продав помещение в собствен-
ность стороннему лицу, девелопер 
теряет контроль над общей концеп-
цией: зачастую можно видеть при-
меры, когда в рамках одного дома 
встречается несколько арендаторов 
одной специализации, которые не 
могут предоставить полный спектр 
услуг конечному потребителю.

Директор направления стрит-
ритейл компании «Магазин мага-
зинов» Марина Маркова объясняет, 
что сейчас у девелоперов нет доста-
точного количества ресурсов, что-
бы держать коммерческие помеще-
ния на своем балансе. К тому же на-
полнение первых этажей регулиру-
ется рынком и потребностями жите-
лей. Например, в столичном ЖК «Ис-
панские кварталы» магазин товаров 
для ремонта со временем переехал 
из начала района, где дома уже засе-
лены, в середину, чтобы оставаться 
ближе к своим клиентам.

Аналитики Knight Frank, наобо-
рот, отмечают такую тенденцию по-
следних лет: девелоперы стали вни-
мательнее относиться к размеще-
нию коммерческих площадей на 
своих объектах. Так, практически 
во всех комплексах комфорт-клас-
са и выше подбором арендаторов за-
нимаются профессиональные ком-
пании, и уже они следят за тем, что-
бы создать сбалансированный и во-
стребованный у жителей домов со-
став операторов.

Нередко застройщик образует 
пешеходные и автомобильные мар-
шруты, расположение якорных объ-

ектов ЖК — больниц, фитнес-цент-
ров, детских площадок и зон отды-
ха таким образом, чтобы торговые 
площади были доступными и удоб-
ными. В «А101» подтверждают, что 
еще до возведения здания компа-
ния проектирует характеристики 
помещений под потребности буду-
щих арендаторов и ведет перегово-
ры с базовым пулом операторов. На-
пример, продуктовым операторам 
важна усиленная нагрузка на пол и 
зона разгрузки, кафе — повышен-
ные сетевые мощности и хорошая 
вентиляция. Девелоперы стараются 
сразу обозначить место под вывеску 
и обеспечить парковочными места-
ми. Тем же, кому достаточно универ-
сальных решений, предлагают оп-
тимальное расположение: магазин 
игрушек стараются расположить ря-
дом с детским центром, а площадку, 
которая специализируется на здоро-
вом питании,— рядом с физкультур-
ным комплексом.

И поесть,  
и навести красоту
Чаще всего на территории комплек-
сов открываются продуктовые мага-
зины, они и являются основными 
потребителями таких помещений. 
На втором месте по популярности 
— салоны красоты, открытие кото-
рых стоит недорого, при этом фор-
мат помещения подходит практи-
чески любой. Внутри ЖК открыва-
ются небольшие кафе, как правило, 
франчайзинговые, аптеки, залы для 
йоги и аэробики, а также образова-
тельные классы. Все большую попу-
лярность набирают детские центры, 
которые появляются в местах массо-
вой застройки.

Уровень арендных ставок и лик-
видность этих помещений опреде-
ляется трафиком, продолжает госпо-
дин Топчиев. Если новый ЖК распо-
лагается в уже сформированной сре-
де, например, в спальном или гу-
стонаселенном районе, здесь важен 
внешний вид витрин и доступность 
для внешнего трафика.

Никита Щуренков

Ритейлеры прописываются в ЖК
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« Б Ы Т Ь  П О Д М О С К О В Н Ы М  Д Е В Е Л О П Е Р О М  —  Н Е В Ы Г О Д Н Ы Й  Б И З Н Е С »

Директор по инвестициям ГК «Гра-
нель» АНДРЕЙ НОСОВ — о сложно-
стях, с которыми сталкиваются за-
стройщики в Москве и Подмосковье.

Еще три года назад можно было говорить 
о том, что Подмосковье и Москва — это 
абсолютно разные миры. Основной слож-
ностью работы в области всегда считался 
выбор перспективного участка под застрой-
ку. С одной стороны, площадок намного 
больше, и в отличие от Москвы, объекты не 
приходится вписывать в уже существующую 
среду, девелоперы сами создают ее своими 
проектами.

Но было непросто подобрать качественный вариант с учетом транспорт-
ной доступности. Кроме того, в Подмосковье девелоперы несут дополни-
тельную инвестиционную нагрузку, занимаясь строительством не только 
непосредственно жилой недвижимости, но и всей социальной и инженерной 
инфраструктуры. В некоторых случаях эти затраты могут формировать до 20% 
стоимости проекта.

Работать в Москве для застройщиков намного выгоднее: цены на не-
движимость в столице в среднем в два раза выше, следовательно, прибыль 
девелоперов оказывается априори более значительной. Кроме того, платеже-
способный спрос здесь всегда будет существенно выше.

Но и строительный цикл в Москве сложнее — больше подводных камней: 
старые коммуникации, длительный и сложный процесс согласования доку-
ментации, недостаточная инфраструктурная насыщенность проектов, ограни-
ченная возможность по выбору архитектурных и планировочных решений.

В Подмосковье необходимая прибыль достигается большими объемами 
жилья и меньшей себестоимостью строительства: девелоперам не приходит-
ся нести значительные затраты на очистку строительной площадки, демонтаж 
сетей. Кроме того, строить в области технически намного удобнее: затраты 
на подвоз стройматериалов на площадку существенно ниже, чем в Москве.

В последние три года дополнительной сложностью работы в Подмо-
сковье был избыточный объем предложения. Он сформировался на фоне 
резкого снижения платежеспособного спроса, которое произошло на 
фоне сложной экономической ситуации. В этот период многие девело-
перы старались выводить на рынок новые форматы жилья. Например, 
хитом продаж стали небольшие квартиры-студии. Эти объекты пользо-
вались большой популярностью у покупателей благодаря значительному 

снижению чека покупки. Кроме того, именно в этот период девелоперы 
в области стали активно предлагать своим клиентам квартиры с отделкой.

Из-за этих факторов традиционно считалось, что быть подмосковным 
девелопером — невыгодный бизнес. Но сейчас ситуация кардинально 
меняется. За счет активного строительства дорожно-транспортной инфра-
структуры, развития пустых или депрессивных территорий и соз дания ком-
фортной городской среды четкие границы стираются. Сейчас реализуется 
проект реконструкции Московских центральных диаметров, по сути — это 
наземная альтернатива метро, которая даст второе дыхание рынку жилья 
Подмосковья. Мы видим, что участки, находящиеся в радиусе 10 км от 
МКАД, становятся конкурентными спальным районам Москвы. Уже нельзя 
сказать, что Подмосковье — это пригород Москвы, в котором ничего нет. 
Именно эта тенденция ведет к увеличению спроса: так, мы в 2018 году 
продали в два раза больше квартир, чем в 2017-м.

Кроме того, благодаря развитию инфраструктуры и появлению но-
вых транспортных узлов цены на квартиры выравниваются по отношению 
к спальным районам столицы. В этих условиях привлекательность Подмо-
сковья для девелоперов значительно увеличивается. Хотя в условиях новых 
правил игры для застройщиков будет выгодно строить не только в Подмо-
сковье, но и выходить в более прибыльные регионы, например, в Москву.

Одним из факторов восстановления интереса столичных покупателей к подмосковному жилью может стать снижение реальных доходов населения

Топ-10 районов / городских округов по доле продаж 
на первичном рынке Московской области по итогам 2018 года

№ Район / городской округ Доля сделок по ДДУ
1 Ленинский 16%

2 Красногорский 13%

3 Люберецкий 11%

4 Мытищинский 9%

5 Балашиха 8%

6 Одинцовский 6%

7 Химки 4%

8 Королёв 3%

9 Домодедово 3%

10 Котельники 3%

Источник: данные ЦИАН.

Динамика средней стоимости жилья в Московской области
Год 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Стоимость (тыс. руб. за кв. м) 82,68 82,59 80,29 81,72 83,62 91,1*

Динамика, %  0 –3 2 2 6

*Данные на начало февраля по проектам в радиусе 10 км от МКАД. Источник: данные ЦИАН.

Динамика объема предложения на первичном рынке Московской области
 2014 2015 2016 2017 2018
Объём предложения, тыс. лотов 51,9 69 73,5 66,1 58,4

Изменение — 33% 6% –10% –12%

Источник: данные ЦИАН.

Динамика спроса на первичную недвижимость
 2014 2015 2016 2017 2018
Московская область, число зарегистрированных ДДУ 111 500* 96 000 92 138 94 592 85 338

Москва, число зарегистрированных ДДУ 24 029 19 700 35 621 54 207 79 648

*Приблизительная оценка. Источник: данные «Бест-новострой».

Девелоперы пока предпочитают продавать нежилые помещения, нежели создавать новые концепции использования для объектов стрит-ритейла
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дом образ жизни

— мастер-план —

Как повезло Туле
Сейчас общая площадь креативных 
кластеров в 28 российских городах 
достигает 1,647 млн кв. м, говорит-
ся в исследовании Flacon-Х (управля-
ет дизайн-заводом «Флакон»), предо-
ставленном „Ъ-Дому“. Абсолютным 
лидером ожидаемо стала Москва, 
где таких площадей насчитывается 
974 тыс. кв. м, то есть 59% от всего объ-
ема существующих кластеров. Среди 
знаковых объектов не только «Фла-
кон», но, например, центр современ-
ного искусства «Винзавод», Artplay, 
«Красный Октябрь». Затем идет Санкт-
Петербург с 17% (272,63 тыс. кв. м), что 
тоже вполне объяснимо. Оставшаяся 
часть размазана тонким слоем по дру-
гим городам.

Но это не значит, что, например, 
туляки ощущают острую нехватку 
недвижимости, которая притягива-
ет креативный класс. На самом деле, 
если опираться на подсчеты «Флако-
на», Туле в этом плане повезло боль-
ше, чем Москве: на 1 тыс. жителей 
этого города приходится 130 кв. м 
креативных площадей, в то время 
как в Москве этот показатель состав-
ляет 120 кв. м. Таким образом, при-
ходят к выводу эксперты, в ближай-
шее время нет смысла открывать но-
вые площадки в Туле, поскольку там 
просто не хватит целевой аудитории 
и достаточного спроса.

А вот в Екатеринбурге, напротив, 
несмотря на существующее сильное 
креативное сообщество в городе, 
креативная инфраструктура развита 
недостаточно, ощущается явная не-
хватка соответствующих объектов.

Сравнив обеспеченность креа-
тивными площадками в городах, 
Flacon-Х прогнозирует, что в 2019–
2020 годах появится перспектива со-
здания креативных объектов в круп-
ных региональных центрах, по-
скольку конкурентная среда в реги-
онах не такая жесткая, как в Москве 
или Санкт-Петербурге.

Кстати, в своем исследовании 
«Флакон» назвал Екатеринбург при-
оритетным и самым перспектив-
ным городом для создания креа-
тивных кластеров: сейчас в этом го-
роде общая площадь таких объек-
тов составляет 9,55 тыс. кв. м. В спи-
сок перспективных попали еще не-
сколько городов: Казань, где сейчас 
общая площадь креативных класте-
ров находится на уровне 27,67 тыс. 
кв. м, Пермь (8,55 тыс. кв. м), Воро-
неж (5,73 тыс. кв. м) и Красноярск 
(6,3 тыс. кв. м).

Впрочем, точного определения, 
что такое креативная недвижимость, 
на рынке так до сих пор и не сформи-
ровалось. «Проводя исследование, 
мы решили для себя так: креатив-
ные площадки — это объекты с так 
называемым креативным исполь-
зованием. Там производят и прода-
ют продукцию локальных россий-
ских брендов (малый и средний биз-
нес); открывают креативные заведе-
ния общепита, кофейни, коворкин-
ги и event-площадки; проводят мас-
тер-классы и лекции и так далее»,— 
рассказывает гендиректор Flacon-Х 
Ян Ярмощук.

По его словам, были выделены 
две глобальные группы таких объ-
ектов: «креативное использование 
площадей в инновационной сфере» 
и «креативное использование пло-
щадей в сфере культуры и ритейла». 
В первую группу попали такие объ-
екты, как IT-кластеры, технопарки, 
коворкинги, технологические цент-
ры. Во второй группе оказались цен-
тры современного искусства, ди-
зайн-заводы, центры дизайна, де-
ловые кварталы, арт-пространства, 
центры творческих индустрий и т. д.

От депрессии 
до творчества
Креативные кластеры радикально 
изменяют прилегающую городскую 
среду, пример того же «Флакона» по-
казывает, как из депрессивного ми-
крорайона это место превратилось в 

хорошо узнаваемую, привлекатель-
ную зону развития, комментирует 
Илья Машков, председатель правле-
ния Ассоциации проектировщиков 
Московской области (АПМО), соос-
нователь архитектурной мастерской 
«Мезонпроект».

«Сегодня креативные кластеры 
формируются стихийно, преимуще-
ственно в местах с уже сложившей-
ся инфраструктурой с качественным 
набором по HORECA,— настаивает 
гендиректор RDI.Creative Виктория 
Кондрашова.— Создание креатив-
ного кластера финансово оправда-
но, когда необходимо комплексное 
культурное программирование тер-
ритории с неочевидным или недо-
статочно четким позиционировани-
ем, как, например, территории быв-
ших заводов или районы, которые 
ранее считались индустриальными 
или неблагополучными с точки зре-
ния социальной среды».

Кстати, этот тезис подтверждается 
появлением дизайн-завода «Флакон» 
и развитием соседнего креативного 
кластера «Хлебозавод №9», где сей-
час открыты шоурумы российских 

дизайнеров. Развитие этого класте-
ра повлияло на цены в соседнем жи-
лом комплексе «Савеловский Сити». 
Так, по словам директора департа-
мента проектного консалтинга Est-a-
Tet Романа Родионцева, относитель-
но 2017 года средняя цена по проек-
ту выросла на 5,4% — это связано с ро-
стом стадии строительной готовно-
сти. «Относительно показателей чет-
вертого квартала 2016 года средняя 
цена выросла на 15,0%. За весь пери-
од реализации проекта рост составил 
более 85%»,— подсчитал эксперт.

Но поначалу все развивалось ина-
че. Владельцам бывших промзон 
нужно было заполнить пустоту и по-
лучать какой-то доход без особых ка-
питальных вложений, поэтому со-
здание креативных кластеров — это 
была вынужденная мера, а не проду-
манный бизнес-план, говорит пред-
ставитель A-Store Estates (девелопер 
делового квартала Neopolis) Евгения 
Лучицкая.

Креатив как бизнес
Бизнес-модель создания креативных 
кластеров основывается на принци-

пах многофункциональных ком-
плексов, где большую часть (более 
60%) занимают офисные помеще-
ния, в равных долях жилье, гости-
ницы, галереи и стрит-ритейл, го-
ворит глава бюро T+T Architects Сер-
гей Труханов. Тем не менее, считает 
он, «опираться на конкретную фи-
нансовую модель довольно сложно, 
так как многое зависит непосредст-
венно от состояния конструктивных 
элементов зданий, возможности их 
восстановить или необходимости 
снести. Поэтому себестоимость стро-
ительства в таких районах может до-
стигать как 100 тыс. руб. за кв. м, так 
и в разы больше». И тут же успокаи-
вает потенциальных инвесторов в 
такие проекты: «Но при этом срок 
окупаемости креативных кластеров 
— один из самых быстрых даже в 
случае офисного сегмента класса B».

Идеальны территории с промыш-
ленной застройкой без зданий, при-
надлежащих к культурному насле-
дию, полагает Ольга Земцова, руко-
водитель направления стратегиче-
ского консалтинга CBRE. Реставра-
ция памятников культуры и архи-

тектуры, продолжает она, стоит су-
щественно больше, чем реконструк-
ция производственных корпусов без 
каких-либо охранных титулов. Эко-
номия инвестиционного бюджета 
крайне важна при реализации та-
ких проектов, так как средние став-
ки аренды в рамках крупных креа-
тивных кластеров невысоки и варь-
ируются в диапазоне 15–25 тыс. руб. 
за кв. м в год.

А вот рекомендации Яна Ярмощу-
ка: «Инициаторам новых творческих 
пространств лучше присмотреться к 
объектам со следующими характе-
ристиками: общая площадь — при-
мерно 25 тыс. кв. м с несколькими 
отдельно стоящими зданиями, у ко-
торых больше одного этажа (в идеа-
ле два-три)». Если ничего не надстра-
ивать и не покупать объект, сумма 
вложений на старте будет колебать-
ся от 20 тыс. до 27 тыс. руб. за кв. м, 
продолжает он. Тогда инвестиции в 
весь проект составят от 500 млн до 
675 млн руб. Эти деньги уйдут на за-
мену коммуникаций, приведение в 
порядок несущих конструкций, со-
здание мест общего пользования, 
навигацию, команду и пр. «С учетом 
таких вложений за два года можно 
получить кластер уровня „Флакона“ 
или „Хлебозавода“»,— утверждает 
господин Ярмощук.

Но недостаточно просто создать 
пространство — необходимы также 
дополнительные вливания в медиа-
тивную деятельность c вовлечением 
как текущих арендаторов, так и по-
тенциальных контрагентов, увере-
на Виктория Кондрашова. «По наше-
му опыту, эта работа занимает мини-
мум год»,— отмечает она.

Между тем новые креативные 
кластеры могут быть созданы в са-
мых неожиданных городах. Так, про-
шедшая в 2018 году в Московской об-
ласти на базе «Стрелки» конкурсная 
программа развития муниципали-
тетов позволила стартовать новому 
проекту — создание кластера креа-
тивных индустрий по направлению 
IT и fashion в Орехово-Зуево. Как рас-
сказывает Илья Машков из «Мезон-
проекта», Никольская мануфактура 
Морозовых, раскинувшаяся на 35 
га в центре города, станет одним из 
объектов, затронутых преобразова-
ниями. Объем инвестиций составит 
около 5,32 млрд руб., из них 1,54 мл-
рд — из бюджета.

Антон Боровой

Место для вдохновения
Москва стала родоначальницей создания 
креативных кластеров на месте бывших про-
мышленных зон. Они позволили оживить не 
только целые кварталы, но и районы. „Ъ-Дом“ 
разбирался, как реализовать успешный про-
ект в этом сегменте.

Креативные кластеры по типу Artplay или дизайн-завода «Флакон» притягивают представителей модных индустрий
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дом проект

— Москва —

Без спешки
Утро нынешнего февраля стара-
тельно имитирует ранний март. 
В начале улицы Россолимо (одес-
ского грека, приехавшего покорять 
Москву в конце XIX века и ставше-
го самым именитым невропатоло-
гом) небольшая стайка поклонни-
ков ЗОЖ бежит в сторону находя-
щегося рядом бассейна «Буревест-
ник». Эта часть Хамовников над-
ежно охраняется каменным Львом 
Толстым — памятником у входа в 
сквер  Девичьего поля.

Толстой в этих краях к месту: в 
1882 году писатель купил в Хамов-
никах усадьбу у коллежского секре-
таря Ивана Арнаутова. Дом, где Лев 
Николаевич с семьей прожил 19 
зим, как утверждают городские хро-
ники, чудом уцелел после Москов-
ского пожара 1812 года. В общем, 
самый именитый район, который 
хоть и находится в эпицентре мос-
ковской жизни, но все же славится 
своей приватностью.

Давайте вернемся в начало ули-
цы Россолимо, где уже не бегуны, а 
сотрудники холдинга «Яндекс», чья 
штаб-квартира находится в кварта-
ле «Красная Роза», идут в офис. Клю-
чевое слово «идут», а не спешат. В 
этой части Хамовников редко встре-
чаются спешащие люди, будто это 
вовсе не современная Москва, а го-
род толстовских времен. Именно в 
такой обстановке предстоит жить 
владельцам апартаментов в ком-
плексе Roza Rossa («красная роза»). 
Название проекта — прямой отсыл 
к близлежащему деловому класте-
ру, созданному на базе одноимен-
ной шелковой фабрики этим же 
девелопером KR Properties. В этом 
квартале развитая инфраструкту-
ра и для работы, и для жизни: по со-
седству с офисами не только мод-
ные рестораны и демократичные 
кафе, но и магазины, и школы. Од-
ним словом, здесь есть все, что нуж-
но для жизни горожан, выбираю-
щих свой темп жизни. 

Итальянские слова в названии бу-
дущего комплекса обыгрываются не 
случайно. У проекта есть главный 
итальянец — архитектор и дизайнер 
Пьеро Лиссони, основатель милан-
ской студии Lissoni Associati. Только 
в прошлом году он получил множест-
во премий. Так, например, в октябре 
влиятельная Archmarathon Awards 
2018 отметила отель The Middle 
House Shanghai как лучший в кате-
гории Best Hotel & Leisure Luxury. 
The Oberoi Al Zorah Beach Resort — 
роскошный отель в Объединенных 
Арабских Эмиратах — был удостоен 
премии Cityscape Global Awards в но-
минации Leisure & Hospitality Project 
Award.

Главное — имя
Интересный факт из биографии 
выпускника политехнического ин-
ститута в Милане образца 1978 го-
да  Пьеро Лиссони, «интеллектуала 
и немного денди», как отзывают-
ся о нем авторы некоторых глян-
цевых изданий. 12 лет назад Захе 
Хадид — величине в современной 
архитектуре — поручили разрабо-
тать генеральный план нового ку-
рорта, расположенного на корал-
ловом рифе Деллис Ки архипела-
га Тёркс и Кайкос, принадлежаще-
го Великобритании. Госпожа Хадид 
пригласила в проект знакомых ар-
хитекторов и дизайнеров: кому-то 
надо было спроектировать несколь-
ко вилл, кому-то — здание рестора-
на. Среди приглашенных был и Пь-
еро Лиссони. И знаете, что ему уда-
лось сделать? Доказать, что спроек-
тирует самое запоминающее зда-
ние люксовой гостиницы, где все-
го 25 номеров. Ему это удалось, хо-
тя курорт на коралловом рифе — са-
мо по себе предприятие рискован-
ное. Но, как оказалось, овчинка сто-
ила выделки.

У господина Лиссони есть еще 
один проект, о котором с придыха-
нием говорят начинающие дизай-

неры интерьеров: отель Mamilla в 
Иерусалиме, созданный в сотруд-
ничестве с известным архитекто-
ром Моше Сафди. Авторы проекта 
были жестко ограничены прави-
лами древнего города, где все но-
вые здания должны строиться из 
иерусалимского камня — местно-
го известняка характерного свет-
лого оттенка, чтобы вписывать-
ся в существующую архитектуру. 
Отель Mamilla, с одной стороны, 
стал частью ландшафта Иерусали-
ма, с другой — придал месту дух 
 современности.

Кстати, такая же небанальная за-
дача стояла у Пьеро Лиссони при 
разработке проекта комплекса Roza 
Rossa. Архитектор хотел, чтобы сов-
ременная архитектура сочеталась с 
советским наследием. Это важный 
момент, поскольку комплекс апар-
таментов строится на месте быв-
шего приборостроительного объе-
динения, а девелопер сохранил фа-
сад эпохи конструктивизма и инду-
стриализма начала XX века. Госпо-
дин Лиссони решил, что одной из 
доминант комплекса апартаментов 
станет ротонда, которая изначально 

была на этом месте. С точки зрения 
архитектурной композиции этот 
элемент вкупе с внешними фасада-
ми позволяет отнести будущую Roza 
Rossa к проектам, где четко прояв-
ляются элементы модернизма. «На 
этот стиль во многом повлияло 
творчество великого русского аван-
гардиста Александра Родченко»,— 
говорит архитектор.

Просто и комфортно
Пьеро Лиссони так описывает идею 
концепции Roza Rossa: «Просто-
та не может быть банальной. Она 
— лицевая сторона сложности». То 
есть сложносочиненные архитек-
турные приемы вряд ли сегодня мо-
гут привлечь современных людей 
— важны в первую очередь функци-
ональность и удобство, а также но-
вый опыт. Именно на таких людей 
и рассчитан комплекс, где помимо 
апартаментов будет галерея бути-
ков, спа-комплекс с фитнесом и бас-
сейном, бары, рестораны, виноте-
ка. Вход в одноименный отель — с 

Зубовской улицы, а в апартамен-
ты — через независимые входные 
группы с собственными лобби и 
лаунж-зонами как раз со стороны 
улиц Россолимо, Льва Толстого и 
внутреннего двора. Создавая ин-
фраструктуру комплекса, девело-
пер исходил из очевидного для жи-
телей мегаполиса принципа: «Боль-
ше времени на удовольствие, а не 
на дорогу к ним». Своего рода девиз 
современного здорового гедониз-
ма. Разве не так?

Но есть еще один важный элемент 
в концепции проекта: его создатели 
исходили из того, что апартаменты 
в Roza Rossa предназначены для сов-
ременных семей. А что сейчас важ-
но родителям и детям? Время, свобо-
да и комфорт. Все это предусмотре-
но в проекте. А еще безопасность, 
тишина и покой. Конечно же, при-
годились и нестандартные архитек-
турные решения, на что был запрос: 
каждый современный человек хотя 
и стремится к разумному потребле-
нию, но хотел бы жить в красоте.

В Roza Rossa будет 112 апарта-
ментов и восемь пентхаусов с ди-
зайнерской отделкой. Они отлича-
ются продуманной эргономикой. 
Высокие потолки (от 3,5 м) и пано-
рамные окна дают помещениям 
много света, что очень важно в мо-
сковских реалиях. Каждая спальня 
имеет ванную комнату, гостиная 
удалена от приватной зоны. С про-
сторных террас пентхаусов откры-
вается вид на исторический центр 
Москвы.

Инфраструктура проекта абсо-
лютно самодостаточна. Здесь бу-
дут спа, бассейн, рестораны, бары 
и  бутики. 

А что касается образовательных 
учреждений, то в этом плане Ха-
мовники — максимум того, что мо-
жет предложить город. Недалеко 
от Roza Rossa — английский детсад 
Sun School, Infant School на Трубец-
кой улице, сразу три муниципаль-
ных дошкольных учреждения. В 
пяти минутах ходьбы от комплек-
са апартаментов — школа №1253 с 
углубленным изучением иностран-
ных языков. Кстати, соседний сквер 
Девичьего поля — прекрасное ме-
сто не только для прогулок, утрен-
ней пробежки, но и для уроков на 
свежем воздухе, что часто практику-
ется в здешних школах.

С точки зрения расположения 
комплекс Roza Rossa уникален для 
отдыха и спорта: рядом тот же бас-
сейн «Буревестник», в относитель-
ной близости — стадион «Лужники», 
в том же направлении — модное 
сейчас среди горожан гастропро-
странство Усачевского рынка. А до 
Парка Горького и Нескучного сада 
можно дойти пешком. Если это про-
ецировать на другой мегаполис — 
Нью-Йорк, то описываемый район 
можно, наверное, сравнить с Мидта-
уном, откуда за 15 минут можно дой-
ти до Central Park, пройдя через Му-
зей современного искусства. Кстати, 
от Roza Rossa до Музея изобразитель-
ных искусств тоже недалеко.

Все чужими руками
Создание комфорта в Roza Rossa — 
это не просто декларация девелопе-
ра. KR Properties еще на этапе про-
ектирования комплекса разрабо-
тала концепцию сервисного обслу-
живания. Она заключается в следу-
ющем: круглосуточное обслужива-
ние, незаметные горничные, неза-
менимый консьерж, помогающий 
организовать день и сделать необ-
ходимые звонки и бронирования, 
заботливые няни для детей и т. д. 
Концепция KR Properties — создать 
в Roza Rossa особый мир, где будет 
протекать полноценная жизнь с 
пятизвездным обслуживанием. И 
здесь сейчас будет вишенка на тор-
те, ну или, если хотите, рояль в ку-
стах — неожиданное, но, надо ска-
зать, удачное решение девелопе-
ра проекта доверить сервисное об-
служивание Roza Rossa легендар-
ному московскому отелю «Метро-
поль». Нет никакого секрета, что у 
KR Properties и гостиницы у Крас-
ной площади — один собственник. 
Но, как утверждает девелопер, этот 
факт не был решающим при выбо-
ре партнера.

Консьерж-служба отеля сегодня 
считается одной из лучших не толь-
ко в Москве. Ее возглавляет Андрей 
Корыстов, президент российско-
го представительства международ-
ной ассоциации «Золотые ключи». 
Это профессиональное сообщество 
насчитывает 4 тыс. членов по всему 
миру. Каждый из них носит на лац-
кане пиджака скрещенные золотые 
ключики и готов открыть по первой 
просьбе любые, даже самые трудно-
доступные двери.

«Хороших консьержей в Москве 
немного, и все они друг с другом зна-
комы»,— говорит Андрей Корыстов. 
Это лишний раз доказывает, что ком-
пания KR Properties для своего пре-
миального проекта Roza Rossa вы-
брала не только самое лучшее, но и 
самых лучших.

Антон Боровой

Роза столицы
В центре Москвы вскоре появится комплекс апартаментов и бутик-отель Roza Rossa, который обещает стать новым архитектурным символом  
российской столицы. 

”
Ъ-Дом“ удалось узнать, каким будет проект, для реализации которого девелоперу KR Properties удалось высадить звездный десант.

К О М П Л Е К С  А П А Р Т А М Е Н Т О В  И  Б У Т И К - О Т Е Л Ь  R O Z A  R O S S A

Адрес ..............................................Москва, Зубовская улица, 7
Архитектурная концепция .................основатель студий Lissoni Associati Пьеро Лиссони
Типы апартаментов ..........................семейные, просторные, компактные, пентхаусы, студии
Высот потолков ................................от 3,5 м
Территория ......................................охраняемая
Дополнительная инфраструктура .....бутики, рестораны и бары, просторная спа-зона 
 с бассейном и фитнесом, переговорные
Паркинг ...........................................подземный на 110 машино-мест, 
 технические парковочные места, 
 помещения для велосипедов и мотоциклов
Дополнительные услуги ...................сервис Metropol Hotel
Девелопер проекта ..........................KR Properties
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дом география

— реальность —

Новые дома — 
многоэтажные проблемы
Спрос на недвижимость в Крыму уве-
личился, как только регион вошел в 
состав России. За пять лет, по данным 
Росреестра, ежемесячное количест-
во сделок выросло примерно втрое. 
Спрос увеличил и стоимость жи-
лья: сейчас средняя цена составляет 
90 тыс. руб. за кв. м — столько пример-
но стоит жилье в ближайшем Подмо-
сковье. Сейчас в Севастополе не най-
ти однокомнатной квартиры в ново-
стройке дешевле 3,5 млн руб.

На всплеск спроса в 2014 году мест-
ные застройщики отреагировали со-
ответственно: создавались новые 
строительные компании и фирмы-
посредники, за пять лет им удалось 
заработать сотни миллионов рублей. 
Но, как убедился корреспондент „Ъ-
Дом“, большинство новых зданий по-
ка пустуют: городcкие власти не хотят 
вводить их в эксплуатацию.

«У нас примерно 28 домов не вве-
дены по различным причинам. Пер-
вая причина — это несоответствие 
построенного объекта по выданным 
в Украине документам, новостройки 
пытаются сдать с превышением этаж-
ности, площади, невыполнением тре-
бования норматива по парковкам, 
детским площадкам. Вторая причина 
— очень большое количество объек-
тов, не соответствующих виду разре-
шенного использования земельного 
участка»,— говорит директор депар-
тамента архитектуры и градострои-
тельства администрации Севастопо-
ля Александр Моложавенко.

Дома-призраки, которые город-
ские власти отказываются вводить в 
эксплуатацию, встречаются в Севас-
тополе от Казачьей бухты до района 
Инкерман. Жители города требуют 
отдать им ключи, местная власть раз-
водит руками. Недавно губернатор 
Севастополя Дмитрий Овсянников 
встречался с пайщиками ЖСК «Лет-
чик», который достроили в 2017 году, 
но до сих пор 400 семей (это пример-
но 1,5 тыс. человек) не получили клю-
чи. Строительство началось в 2014-м, 
продавая квартиры на стадии строи-
тельства, но гражданам почему-то ни-
кто не сказал, что на этом месте было 
запланировано возведение торгово-
развлекательного центра.

Позднее, как сообщили „Ъ-Дом“ в 
городской администрации, назначе-
ние земли изменили, главный архи-
тектор города Юрий Скляренко, те-
перь уже бывший, разрешил стро-
ить тут жилой дом на 456 квартир. За-
стройщик построил в ЖСК «Летчик» 
на 1,4 тыс. кв. м больше, чем плани-
ровал, заработал миллионы рублей, 
главный архитектор уволился, а ны-
нешний всем разъясняет: из-за фак-
тического уплотнения застройки дом 
принять на баланс нельзя.

До сих пор не введены в эксплуата-
цию дома в микрорайоне «Омега-2А». 
Строительство второй очереди оказа-
лось проблемным: застройщик само-
вольно внес изменения в проектную 
документацию, увеличив площадь 
застройки на 335 кв. м (изначально 
под дом отдавали 10 тыс. кв. м). Еще 
долго не сдадут долгострой на улице 
Степаняна, 9 (район Стрелецкой бух-
ты). Землю ООО «Стройпласт» полу-

чило еще в 2008 году, строительство 
идет уже восемь лет, потому что денег 
на его завершения у фирмы нет, как 
нет и разрешения на строительство от 
местной администрации.

«Схема застройки этого дома на-
поминает мошенническую. Компа-
ния-застройщик начала строитель-
ство при Украине, но затем эта фир-
ма была ликвидирована, вместо нее 
основана другая, согласно договору, 
по окончании строительства компа-
ния „Стройпласт“ получит 0,1% от об-
щего числа квартир, остальное полу-
чит другое юрлицо»,— говорит адво-
кат Сергей Макаров.

Получить разрешение на строи-
тельство и в одностороннем порядке 
внести изменения в документацию 
— привычное дело для севастополь-
ских застройщиков. Как выяснил „Ъ-
Дом“, застройщики нередко искажа-
ли сведения в документах.

«Предоставленная экспертиза про-
ектной документации… не соответст-
вует экспертизе проектной докумен-
тации, на основании которой было 
выдано разрешение»,— говорится в 
информационной справке по пово-
ду ситуации с жилым домом на улице 
Тараса Шевченко, 23. Разрешение на 
его строительство застройщик, ком-
пания ЖСК «Вилла Дель Мар-2» полу-
чила в конце декабря 2014 года. По 
плану здесь должны были построить 
11-этажный дом площадью 8,492 тыс. 
кв. м, а возвели 12 этажей на 9,486 тыс. 
кв. м. Это стало основанием для отка-
за сдачи дома в эксплуатацию.

Пока чиновники изучают послед-
ствия деятельности нечестных за-
стройщиков, люди решают жилищ-
ную проблему, как могут. Светлана 
Кузина купила однокомнатную квар-
тиру в ЖСК «Летчик» еще в 2015 го-
ду, но до сих пор живет в проходной 
комнате с ребенком у своих родите-
лей на окраине Севастополя, в Ка-
зачьей бухте. «Отдала строительной 
компании 2,4 млн руб., бьемся ко-
торый месяц, чтобы получить клю-
чи»,— говорит она.

Но, возможно, вскоре ей удастся 
получить квартиру: вопрос о вводе 
дома в эксплуатацию должна вот-вот 
рассмотреть комиссия по градостро-
ительной деятельности в городской 
администрации — в ее состав входят 
представители органов исполнитель-
ной власти и несколько представи-
телей пайщиков. Проблемные ново-
стройки обязательно сдадут, завери-
ли „Ъ-Дом“ в департаменте архитек-
туры и градостроительства Севасто-
поля. Но точную дату в администра-
ции не назвали.

Еще мутнее и дороже
Процесс покупки квартиры на вто-
ричном рынке Севастополя напо-
минает хождение по минному полю. 
Жилой фонд Севастополя старый и 
переоценен. Например, в Балакла-
ве однушка в «сталинском» доме, по-
строенном в 1956 году, шесть лет на-
зад была куплена за 131,4 тыс. гривен 
(примерно 550 тыс. руб.), спустя пять 
лет владелица продала ее за 2,8 млн 
руб., то есть стоимость квартиры уве-
личилась в пять раз. Даже в так назы-
ваемых жестких, то есть непрестиж-
ных районах стоимость жилья не-
приятно удивит, причем цены на нее 
неоправданно растут.

Например, за квартиру в 29 кв. м 
на первом этаже малосемейного пя-
тиэтажного общежития по улице 
Горпищенко просят 2,8 млн руб. За 
такое же жилье, но на улице Лизы 
Чайкиной, где в середине 1980-х го-
дов «Севастопольстройтрест» возвел 
десяток общежитий для рабочих, в 
конце декабря прошлого года про-
сили 2,7 млн руб., а в середине ян-
варя стоимость увеличилась еще на 
100 тыс. руб.

«Это район Стрелецкой бухты, он 
престижный, а еще мы указываем 
полную стоимость в договоре, собст-
венник является единственным вла-
дельцем после приватизации объ-
екта»,—перечисляет преимущества 
квартиры местный риелтор.

Севастопольские посредники на 
рынке жилой недвижимости берут 
за свои услуги минимум 100 тыс. руб., 
не делая ничего, но они так устроили 
схемы купли-продажи, что обойтись 
без них практически невозможно. 

Как выяснил „Ъ-Дом“, объявле-
ния о продаже без посредников мож-
но найти не в интернете, а в местной 
газете, но надо иметь в виду: если ве-
здесущие севастопольские риелто-
ры не добрались до этой квартиры, с 
ней что-то не так. До сих пор без по-
средников продается в Севастополе 
однушка в хрущевке на первом этаже 
на улице Синаева за 2,6 млн руб., но 
никто не спешит ее покупать. Дверь 
потенциальному покупателю откро-
ет алкоголичка. Ремонт этой кварти-
ры обойдется примерно в полмилли-
она, то есть общая ее стоимость вый-
дет 3,1 млн руб. 

Найти вариант без посредников 
на этапе выбора квартиры еще мож-
но, гораздо сложнее зарегистриро-
вать собственность при самостоя-
тельной подаче документов в МФЦ. 
Хотя на территории Севастополя 
действует 12 таких центров, обратив-
шись туда в январе, можно было по-
лучить талон на февраль. Талоны раз-
бирают посредники, которые затем 
продают места в очереди от 1,5 тыс. 
руб. Но не только длинные очере-

ди создают неудобство, сам процесс 
 регистрации идет медленно.

«Из-за огромного наплыва гра-
ждан в МФЦ и невысоких зарплат те-
кучка в этих центрах большая, рабо-
тать просто некому, поэтому докумен-
тооборот медленный»,— говорит гла-
ва нотариальной палаты города Се-
вастополя Ольга Коленкович.

Процедуру оформления недвижи-
мости в собственность можно уско-
рить, заплатив еще и нотариусу, кото-
рый является еще одним звеном в це-
почке посредников, потому что у каж-
дого риелтора он свой. Нотариус за 
25 тыс. руб. подготовит документ ку-
пли-продажи, заверит его своей под-
писью, внесет в реестр и право собст-
венности зарегистрируют за пять ра-
бочих дней. После регистрации в ре-
естре к нотариусу по электронной по-
чте поступает выписка из ЕГРН о заре-
гистрированном праве покупателя, и 
ее передают новому владельцу.

Считается, что нотариус получает 
такие деньги не только за то, что пере-
дает документы в реестр, но и за про-
верку юридической чистоты кварти-
ры. Впрочем, договоры на эти услуги 
он ни с кем не заключает, вам выдадут 
чек, заполненный от руки, а это зна-
чит, что юридически покупатель не-
сет ответственность за приобретае-
мую им недвижимость лично.

Удивительное встречается в доку-
ментах на вторичную недвижимость 
сплошь и рядом. Например, продав-
цы однокомнатной квартиры на ули-
це Лизы Чайкиной так и не смогли 
объяснить, почему квартира распо-
ложена в доме, на котором нет соот-
ветствующего номера. Не смогли про-
давцы предъявить правоустанавлива-
ющий документ, договор о привати-
зации, который был указан в качестве 
документа-основания в свидетельст-
ве о регистрации права украинского 
образца, выданного продавцу в июле 
2002 года. «Квартиру получал мой от-
ец, приватизировали мы ее после его 
смерти, никакого свидетельства нам 
на руки не выдавали»,— заявил про-
давец. Делать запрос в украинский ар-
хив он категорически отказался.

В домах в этом районе у большин-
ства владельцев квартир есть только 

свидетельство украинской регистра-
ционной палаты, но по этому доку-
менту, как считают юристы, заклю-
чать сделку нельзя. «Мы не знаем, на 
кого был оформлен договор о прива-
тизации, на кого из членов семьи го-
рисполком выдавал ордер. Могут объ-
явиться лица, претендующие на ку-
пленную вами жилплощадь»,— гово-
рит адвокат Сергей Макаров.

«Возможно, документ о привати-
зации хранится в архивах Украины. 
Но ответа на запрос можно ждать не-
сколько месяцев»,— поясняет нота-
риус Елена Андриевская. Получить 
документ из украинского архива 
очень сложно, ведь после марта 2014-
го ни одна из организаций в Севасто-
поле не стала официальным его пра-
вопреемником.

С нарушением  
украинских границ
В марте 2019 года будет пять лет, как 
Севастополь вошел в состав России. 
Город меняется, строятся новые объ-
екты, но там действует старый ген-
план, принятие нового документа 
все время откладывается. Подготов-
кой документа занимается ГАУ «На-
учно-исследовательский проектный 
институт градостроительства, архи-
тектуры, изысканий и среды». Точ-
ную дату утверждения чиновники 
не называют.

«Генплан будет представлен обще-
ственности, как только будет оконча-
тельно доработан. Мы планируем сде-
лать это синхронно с проведением об-
щественных обсуждений правил зем-
лепользования и застройки»,— гово-
рит глава департамента архитекту-
ры и градостроительства админист-
рации города Севастополя Александр 
Моложавенко.

Проектом генплана и правил пре-
дусмотрено создание 14 зон ком-
плексного развития территорий, ко-
торые позволят решить проблему с 
дефицитом жилья.

Заложниками нового генерально-
го плана оказались жители частных 
домов центральных районов города: 
им отказывают в оформлении прав 
собственности на землю. Напри-
мер, Алексей Иванов, житель одно-

го из частных домов по улице Адми-
рала Азарова, обратился в органы ка-
дастра и картографии в 2015 году, но 
так и не получил свидетельства о пра-
ве собственности на участок. «Мне 
предлагают взять землю в аренду на 
49 лет»,— говорит он. К слову, дом 
и летнюю кухню, требующие капи-
тального ремонта, в собственность 
наш собеседник оформил без про-
блем. Он предполагает, что пробле-
мы с оформлением земли связаны с 
изменением городской застройки. «Я 
видел промежуточный вариант гене-
рального плана города. На этой ули-
це и на месте моего дома должны сто-
ять малоэтажные дома»,— говорит 
Алексей Иванов.

Проблемы с оформлением земли 
возникают почти у каждого собствен-
ника. Например, владелица семи со-
ток в одном из садовых товариществ 
неподалеку от Балаклавы уже почти 
три года пытается оформить землю 
в собственность, но департамент по 
имущественным и земельным отно-
шениям администрации города ей от-
казывает, потому что она не может со-
гласовать границы участка с хозяева-
ми смежных участков и главой това-
рищества. Оказывается, аэрофотосъ-
емка участков, сделанная при властях 
Украины, не совпадает с той, которую 
сделали уже после вхождения Крыма 
в состав России. «Разница несовпаде-
ния границ примерно 70 см, у людей 
возникают сложности, потому что 
они по факту „наезжают“ на участок 
соседа. Такие планы не регистриру-
ют долго, обычно выигрывает тот, кто 
добежал до органов регистрации пер-
вым»,— поясняет Ольга Коленкович.

Рынок недвижимости Севастопо-
ля активен, количество сделок рас-
тет с каждым месяцем, сложностей 
на нем немало, и, по сути, каждый по-
тенциальный покупатель, принимая 
решение о приобретении объекта не-
движимости в собственность, несет 
немалые риски. «Постарайтесь не по-
купать землю, если нет межевого пла-
на, оформленного уже при россий-
ских властях»,— подытоживает упол-
номоченный по правам человека в 
Севастополе Павел Буцай.

Анна Героева

Трудные метры Крыма
Неполные комплекты документов, длинная це-
почка посредников, очереди в МФЦ, разбитый 
жилой фонд, проблемные новостройки — это да-
леко не полный список проблем, с которыми при-
дется столкнуться всем желающим обзавестись 
недвижимостью на острове Крым. Если вы все же 
решили купить домик на этой территории,  
на сделку возьмите с собой юриста.

В Севастополе очень много  
домов-призраков: они построены, 
но не введены в эксплуатацию
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дом примеры

— опыт —

Воронеж
Раньше Советская площадь в Воро-
неже имела только проходную функ-
цию. Задачей архитекторов стало 
придать ей функциональности. Те-
перь здесь устраивают пикники, гу-
ляют с детьми, участвуют в город-
ских мероприятиях или просто от-
дыхают в тени кленовой аллеи, от-
куда открывается вид на здание Пок-
ровского собора. А у самого собора 
появилась площадка для проведе-
ния ярмарок и праздников. На Со-
ветской площади поменяли покры-
тие, обновили скамейки, установи-
ли навигацию, современные улич-
ные светильники и ландшафтное ос-
вещение деревьев.

Андрей Еренков,  
руководитель департамента  
архитектуры и градостроительства  
Воронежской области:
— С проекта благоустройства Советской 
площади, по сути, начался новый этап ра-
боты с городской средой. Обновленная 
площадь — это своего рода место силы. 
Появление в самом центре большого и сов-
ременного общественного пространства 
было Воронежу необходимо для самопози-
ционирования. Многие годы это место на-
зывалось «Драмка» из-за соседства с теа-
тром. В 1990-х годах и начале 2000-х здесь 
проводили время представители молодеж-
ных субкультур. Площадь всегда пела, гуде-
ла, танцевала, но при этом несла на себе 
определенный флер неустроенности. С те-
чением времени активные проявления суб-
культур стали сходить на нет, поменялись 
запросы, изменилась молодежь. А благоу-
стройство площади окончательно подвело 
черту под сменой портрета пользователя. 
Сегодня Советская площадь — это место 
для прогулок современных городских жите-
лей, молодых пар, родителей и детей.

Оренбург
Главная задача при реконструкции 
набережной реки Урал состояла в 
том, чтобы придать спуску преж-
ний исторический вид. Так, элемен-
ты лестницы, построенной в 1950-х 
годах в стиле сталинского ампира, 
были воссозданы с использованием 
сверхпрочного бетона. Первый этап 
реконструкции набережной вклю-
чает в себя 300 м зоны променада — 
от пешеходного моста до Введенско-
го собора. Это будет главная пеше-
ходная аллея.

Наталья Ибрагимова,  
исполнительный директор  
оренбургской ПМ «Архитек»:
— Благоустройство набережной реки Урал 
дало новый сценарий использования этой 
территории. Сейчас это место популярно 
прежде всего у молодежи — если судить 
по тегам, которые ставят в социальных се-
тях, по фотографиям, которые размеща-
ются, очень много молодых людей там за-
нимаются спортом, катаются на роликах. 
В определенной степени благоустройство 
города способствует притоку сюда студен-
чества, к нам в Оренбург, например, при-
езжает много молодых людей учиться 
из соседнего Казахстана.

Белгород
Раньше набережная реки Везёлки 
представляла собой неблагоустро-
енную природную зону, разделен-
ную на несколько обособленных 
территорий. В рамках проекта бла-
гоустройства эти территории были 
объединены, а берега связаны сетью 
пешеходных маршрутов. Набереж-
ная стала популярным у горожан ме-
стом прогулок: здесь появились де-
ревянные террасы, по которым мож-
но спуститься к воде.

Набережная поделена на несколь-
ко тематических блоков: централь-

ный участок у парка Победы и дет-
ского парка «Котофей» отведен для 
детского отдыха, участок у Белгород-
ского государственного университе-
та ориентирован на студентов, а тер-
ритория у музея-диорамы приспосо-
блена для тихого отдыха.

Галина Горожанкина,  
главный архитектор  
Белгородской области:
— Набережная реки Везёлки стала самым 
любимым местом белгородцев после ре-
конструкции. Несложные элементы благо-
устройства, которые мы сделали,— не-
большой амфитеатр, спуск к воде, разме-
щение экрана на противоположном берегу 
реки, сходы к воде в местах для селфи, 
превратили набережную в место притяже-
ния для горожан и отличную площадку для 
различных мероприятий. Здесь, напри-
мер, были организованы трансляции мат-
чей во время чемпионата мира по футбо-
лу, проходил фестиваль «Зеленая столи-
ца», посвященный международным пра-

ктикам озеленения городов. На террито-
рии был построен детский развивающий 
центр «Мастерславль»: благодаря его рас-
положению на берегу реки часть занятий 
с детьми может проходить на природе. 
На территории заработала постоянно 
 действующая танцевальная площадка. 
А до реконструкции это была просто тран-
зитная пешеходная зона.

Новосибирск
Михайловская набережная уже 
превратилась в центр притяжения. 
Летом 2018 года здесь разместилась 
фанзона чемпионата мира по футбо-
лу. Спустя несколько месяцев завер-
шился второй этап благоустройства. 
Теперь горожане могут прогуляться 
по «маршруту впечатлений», кото-
рый проложен между нижним про-
менадом и центральной аллеей. Там 
же расположена танцплощадка, вы-
полняющая также роль малой сцены 
для небольших мероприятий и кон-
цертов духового оркестра.

На набережной появились амфи-
театр с видом на реку, велодорож-
ка, инклюзивная детская площадка, 
спортивная площадка и обществен-
ные уборные. А еще высажены мно-
голетники, кустарники, новые де-
ревья и организована ландшафтная 
подсветка.

Александр Ложкин,  
советник мэра Новосибирска  
по вопросам градостроительства:
— Главное, что мы получили,— принципи-
ально иное качество общественных про-
странств. В среде чиновников и архитекто-
ров есть определенный консерватизм. На-
бережную же мы получили как современ-
ное стильное место, и это толчок к тому, 
чтобы следующие проекты благоустройст-
ва, которые будут реализовываться в горо-
де, имели современный внешний вид. Те-
перь понятно, что будь то частные инвести-
ции, будь то муниципальные инвестиции, 
будь то государственные субсидии, в лю-
бом случае все будут ориентироваться на 

набережную, как на определенный эталон 
качества. После благоустройства Михай-
ловская набережная превратилась из мар-
гинального места в одно из самых востре-
бованных среди горожан и в летнее, и в 
зимнее время. В прошлом году набережная 
стала одной из основных площадок празд-
нования Дня города, и финальные меро-
приятия собрали на ней порядка 100 тыс. 
человек — это своеобразный рекорд.
Несмотря на то что проект благоустройства 
в рамках федеральной программы завер-
шен, мы продолжаем развивать набереж-
ную. Если в 2017 году набережная делалась 
исключительно на бюджетные деньги, то в 
2018 году у нас пошли частные инвестиции. 
Например, сейчас на территории, примыка-
ющей к реконструированной набережной, 
строится большое 70-метровое колесо обо-
зрения. На самой набережной в прошлом 
году на средства, собранные общественны-
ми фондами и предпринимателями, была 
построена детская площадка, в том числе 
приспособленная для детей с ограниченны-
ми возможностями, и площадка воркаута.

Города и пространства
Город должен быть открыт своим жителям — это, 
пожалуй, один из самых главных тезисов глобаль
ной программы улучшения среды, о чем объявили 
российские власти. Реализуемый «Дом.РФ» и КБ 
«Стрелка» проект комплексного благоустройства 
ключевых пространств в 40 городах страны приз
ван продемонстрировать, как могут измениться 
даже места с низким качеством благоустройства. 
„ЪДом“ изучил опыт некоторых городов.
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