
 

— ситуация —

В конце 2019 года уфимское ООО 
ТКС подало иск к банку «Траст» о взы-
скании 682 млн руб. Из них около 
457 млн руб. застройщик определил 
как упущенную выгоду, которая воз-
никла из-за недополученного дохо-
да от продажи квартир. Как следует 
из материалов суда, «Траст» досроч-
но отказался от кредитного догово-
ра, из-за чего застройщик вынужден 
был привлечь деньги по договору 
займа с повышенной ставкой, а так-
же понес убытки в виде упущенной 
выгоды, уточняет адвокат Forward 
Legal Олег Шейкин. Судебный спор 
до сих пор не завершен, и банк, ско-
рее всего, пойдет на заключение ми-
рового соглашения или на иной ком-
промисс, поскольку вряд ли захочет 
создавать судебный прецедент, пред-
полагает партнер юридической ком-
пании BMS Law Firm Денис Фролов. 
Он добавляет, что взыскание убыт-
ков и упущенной выгоды — доволь-
но сложная категория дел из-за труд-
ностей с доказательствами.

По словам партнера коллегии ад-
вокатов Pen & Paper Марии Никола-
евой, если банк расторгает уже за-
ключенный договор, то при отсут-
ствии достаточных для такого реше-
ния оснований застройщик может и 

должен отстаивать свои права в су-
де. По словам адвоката, банк может 
в одностороннем порядке отказать-
ся от предоставления кредита, толь-
ко если готов доказать, что застрой-
щик не способен возвратить долг во-
время.

Когда суд не поможет
Претензии к банкам из-за выдачи 
кредитов возникают у многих за-
стройщиков, тем более что до сих 
пор по эскроу-счетам реализуется 
меньше половины проектов. Осенью 
2019 года ЦБ России уточнял, что про-
ектное финансирование использует-
ся лишь в 14% проектов, а значит, ме-
ханизм получения кредитов для мно-
гих застройщиков пока не ясен. Деве-
лоперы не раз жаловались, что хуже 
всего обстоят дела у небольших реги-
ональных компаний, в проектах ко-
торых недостаточно высокая маржи-
нальность, и банки не устраивают та-
кие модели.

В таком случае судиться с банка-
ми практически бесперспективно, 
считает Мария Николаева: заключе-
ние кредитного договора — это пра-
во, а не обязанность банка, а значит, 
обжалование отказа положительно-
го результата не принесет. С ней со-
гласен и адвокат из практики нало-
говых споров МЭФ PKF Павел Желно-

вод. Он напоминает, что с 2019 года 
банки обязаны объяснять, чем выз-
вано решение об отказе застройщи-
кам в предоставлении проектного 
финансирования.

Директор департамента по работе 
с клиентами недвижимости, инфра-
структуры и торговли МКБ Кирилл 
Филиппенков отмечает, что чаще 
всего отказы в одобрении заявок на 
проектное финансирование связаны 
с недостаточной стрессоустойчиво-

стью проекта, плохой деловой репу-
тацией заемщика, наличием неуре-
гулированных споров по другим про-
ектам, а также юридическими риска-
ми, связанными с реализуемым про-
ектом либо предметом залога.

У руководителя направления вза-
имодействия с финансовыми ин-
ститутами группы А101 Анатолия 
Клинкова иное мнение: «Как ни па-
радоксально, больше всего сложно-
стей при получении финансирова-
ния испытывают девелоперы, пред-
лагающие самый востребованный 
на сегодня продукт — комплексные 
проекты с качественной городской 

средой». Проблема в том, что глав-
ное условие получения эскроу-кре-
дита — это формирование устойчи-
вой финансовой модели с хорошими 
показателями кредитоспособности, 
а особенность проектов по разви-
тию территории, в отличие от точеч-
ной застройки, заключается в обяза-
тельном строительстве объектов со-
циально-бытовой инфраструктуры, 
в том числе школ и детских садов. Де-
велоперы дарят инфраструктуру го-
роду, поскольку это единственный 
на сегодня легитимный способ пере-
дачи таких объектов в муниципаль-
ную собственность. В условиях про-

ектного финансирования затраты на 
создание школ и детских садов при-
ходится распределять на отдельные 
кредитные линии по каждому дому. 
Получить же отдельно кредит на объ-
ект, с которого девелопер не получит 
прибыли, фактически нельзя, обра-
щают внимание в А101.

По словам Анатолия Клинкова, 
чтобы оптимально строить школы и 
детские сады при приемлемых став-
ках (а если у объекта низкая маржи-
нальность, то ставка растет), нужно 
постепенно финансировать строи-
тельные работы и быстро завершать 
их после раскрытия эскроу-счетов — 
на средства, полученные после рас-
крытия, а также от продажи готовых 
квартир. Но последние изменения 
в налоговом законодательстве гово-
рят о том, что передать социальный 
объект городу нужно до момента 
расчета финансового результата по 
основному объекту — фактически 
первому жилому дому в жилом ком-
плексе. Это ведет к тому, что застрой-
щики платят налог на прибыль в зна-
чительно большем объеме, чем сле-
довало, поскольку построить все со-
циальные объекты только в рамках 
кредитных линий, открытых на пер-
вые дома, невозможно: как правило, 
на это не хватает свободного денеж-
ного потока.

Примерно то же самое происхо-
дит и с отдельно стоящими паркин-
гами, говорят в А101: спрос на них 
сейчас растет, в том числе потому, что 
сейчас парковочное место можно ку-
пить в ипотеку. Однако получить про-
ектное финансирование на строи-
тельство такого объекта нереально: 
машино-места в жилых комплексах 
продаются по себестоимости, а для 
банка это неприемлемый показатель 
финансовой устойчивости проекта.

Елизавета Макарова
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— за городом —

Неожиданным трендом начала 2020 года 
стал резкий рост спроса на аренду загород-
ной недвижимости: по оценкам «Метриума», 
количество запросов в марте выросло на 50% 
относительно аналогичного периода прош-
лого года. Консультанты подчеркивают: речь 
идет о реальных сделках, а не эмоциональ-
ных запросах. «На фоне распространения ко-
ронавируса клиенты хотят провести больше 
времени за городом, а не запертыми в квар-
тирах»,— рассуждает управляющий партнер 
компании «Метриум» Мария Литинецкая.

Надежный отпуск
Резкий рост запросов на аренду загородной 
недвижимости фиксируют и другие консуль-
танты. По словам директора департамента 
загородной недвижимости агентства Knight 
Frank Олега Михайлика, относительно ана-
логичного периода прошлого года спрос уже 
вырос на 15–20%. Заместитель гендиректо-
ра компании «KASKAD Недвижимость» Оль-
га Магилина поясняет, что загородная не-
движимость воспринимается людьми как 
безопасная из-за существенно более низкой 
плотности застройки и проживания. «Врачи 
даже дают рекомендации — отправить стар-
ших родственников за город или на дачу, по-
ка ситуация не разрешится»,— отмечает она. 
Эксперт ждет резкого увеличения числа сде-
лок по аренде загородной недвижимости.

Господин Михайлик отмечает, что в боль-
шинстве случаев снять загородный дом лю-
ди рассчитывают на четыре-шесть месяцев: 
именно этот срок, по их мнению, потребует-
ся, чтобы переждать острую ситуацию в Мо-
скве. Но желание оказаться вдали от крупно-
го города не единственное, что движет спро-
сом. «Многие уже задумываются о летнем от-
пуске, а никакой ясности о том, какие стра-
ны будут по-прежнему закрыты, нет»,— рас-
суждает господин Михайлик. Эксперт объяс-
няет, что эта категория клиентов чаще ори-
ентируются на «дальние дачи» — объекты, 
расположенные в 60–80 км от Москвы.

Увеличившийся спрос, по мнению госпо-
жи Литинецкой, в любом случае будет спо-
собствовать росту стоимости аренды: экс-
перт ожидает, что загородные дома подоро-
жают в среднем на 20%. Но это может ока-
заться не единственной проблемой сегмен-
та. Господин Михайлик предполагает, что, 
если ажиотажный спрос на аренду загород-
ных домов продлится больше месяца, мож-
но будет говорить о закономерном усугубле-
нии дефицита качественного предложения 
на рынке. «Люди, владеющие новыми дома-

ми, в принципе неохотно сдают их в арен-
ду, существующие объекты вымоются, и мы 
столкнемся с ситуацией, когда снимать бу-
дет нечего»,— рассуждает он.

Стимуляция продаж
Консультанты Knight Frank уверены: дефи-
цит предложения сам собой заставит по-
тенциальных арендаторов задуматься о 
покупке собственной загородной недви-
жимости. Ольга Магилина ждет, что число 
сделок по итогам сезона вырастет на 15–

17%. Мария Литинецкая также прогнозиру-
ет увеличение продаж в сегменте элитной 
загородной недвижимости. Но связана эта 
динамика будет не с распространением ко-
ронавирусной инфекции, а с падением ру-
бля. Аналогичный тренд, по словам госпо-
жи Литинецкой, на рынке прослеживался 
в 2014 году: покупатели, располагающие 
долларовыми активами, активно искали 
на рынке выгодные предложения. «Клиен-
ты будут рассматривать объекты, номини-
рованные в рублях, и предложения с долла-

ровой стоимостью, владельцы которых ре-
шат снизить цену»,— рассуждает эксперт.

Ольга Магилина отмечает, что такое пове-
дение потребителей характерно для всех сег-
ментов рынка: всякий раз, когда растут ма-
кроэкономические риски, определенный 
пласт населения решает вложить средства в 
недвижимость или просто поскорее совер-
шить сделку по покупке нового жилья. «Люди 
исходят из того, что потом денег на желаемый 
объект может не хватить»,— поясняет она.

Мария Литинецкая ждет, что спрос может 
стимулировать продавцов увеличить цены, 
но речь пойдет только о наиболее ликвид-
ных объектах. Госпожа Магилина соглаша-
ется, что избежать роста цен не удастся: «Но 
он будет достаточно плавным, и его масшта-
бы будут зависеть от того, насколько сильно 
ослабеет в течение года национальная валю-
та, а также от того, на каком уровне будет на-
ходиться ключевая ставка Центробанка».

Альтернативные варианты
Но загородные дома окажутся не единствен-
ным сегментом рынка недвижимости, кото-
рый может рассчитывать на появление до-
полнительного спроса. По расчетам Biletix, 
доля билетов, выкупленных из Москвы в од-
ну сторону в период 10–20 марта, достигла 
87% против 51% в те же даты годом ранее. Ча-
ще всего, по оценкам сервиса, люди отправ-
ляются в Крым, Санкт-Петербург, Краснодар, 
Сочи и Ростов-на-Дону.

Основатель интернет-платформы по 
управлению арендной недвижимостью 
Doubleyourrentalprofit.com Фарид Газизов 
отмечает, что спрос на краткосрочную арен-
ду жилья находится на довольно низком 
уровне: с момента начала эпидемиологиче-
ского кризиса общий объем бронирований 
снизился на 80–90%. Существующий спрос 
при этом, по его словам, делится на две кате-
гории. К первой эксперт относит людей, ре-
шивших уехать из большого города, а ко вто-
рой — локальных клиентов, которые ищут 
временное жилье в своем регионе.

Александра Мерцалова

Дом для изоляции
Приведя к спаду во многих секторах бизнеса, начавшаяся пандемия коронавируса сыграла на руку владельцам и девелоперам загородной 
недвижимости. Спрос на ее аренду в этом сезоне резко увеличился. Но из-за высокой доли неликвидного предложения снять желаемый  
объект получится далеко не у всех. Вместе с падением рубля эта ситуация заставит многих москвичей вновь задуматься о покупке дачи.
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— наблюдения —

В 2019 году россияне активно покупали зару
бежную недвижимость. На эти цели, согласно 
 статистике Центробанка, жители России за год 
 перевели за рубеж $1,187 млрд. Это всего на 3,8% 
меньше, чем в 2018м. Гендиректор агентства 
 Tranio ГЕОРГИЙ КАЧМАЗОВ рассказал „ЪДому“,  
что на самом деле наши сограждане тратят на за
рубежные покупки в три раза больше, и как про
тесты в Барселоне переключили их интерес 
на Аликанте.

Статистика ЦБ показывает, какие суммы переводят 
физические лица с российских счетов на покупку не-
движимости за рубежом. Эти суммы не отражают все 

переводы: часть недвижимости россияне покупают с 
зарубежных счетов и со счетов юридических лиц. Чаще 
всего это относится к коммерческой недвижимости. По 
нашей оценке, реальная сумма инвестиций в зарубеж-
ную недвижимость в три раза больше. То есть в прош-
лом году россияне купили недвижимости за рубежом 
более чем на $3 млрд.

Тем не менее статистика Центробанка отражает об-
щую динамику трансграничных покупок недвижимо-
сти. Поэтому мы делаем вывод, что спрос в 2019 году 
был примерно таким же, как в 2018-м. В целом в прош-
лом году россияне перевели за рубеж $33,3 млрд (не 
только на покупку недвижимости). Это на 10,3% мень-
ше, чем годом ранее. Больше всего средств россияне 
перевели в Швейцарию, США, Латвию, Великобрита-

нию и Германию. То есть они предпочитают хранить 
капитал в развитых рынках.

Где россияне покупали недвижимость
В 2019 году наши русскоговорящие клиенты покупали 
недвижимость там же, где и годом раньше:

жилую недвижимость (квартиры) в первую очередь в 
Испании и Греции, а потом — в Италии;

коммерческую недвижимость (квартиры для сдачи в 
аренду, отели и ритейл) в Германии.

Что касается Испании, то в 2018 году наших клиен-
тов из России чаще интересовала Барселона, а в 2019-м 
— Коста-Бланка и Аликанте. На это повлияли протесты 
и теракты в Каталонии. В Греции россияне чаще выбира-
ют Афины, в Италии — Милан и Рим.

Сколько россияне переведут за рубеж  
в 2020 году
Обычно второй квартал наиболее активен. Но из-
за карантина, падения цены на нефть и курса рубля 
структура спроса изменится, активность покупателей 
 снизится. 
Мы предполагаем, что россияне купят меньше жилой 
недвижимости (дачи у моря), так как ослабление рубля 
снизит покупательную способность.

В третьем квартале наши клиенты реализуют отло-
женный спрос: они сосредоточатся на доходной недви-
жимости. Такие объекты — это возможность получить 
арендный доход, прирост капитализации в стабиль-
ной валюте, диверсифицировать политические и эко-
номические риски.

С капиталом за границу

— интервью —

Переход строительной отрасли на эскроусчета  
до сих пор вызывает недовольство девелоперов: 
небольшие застройщики не всегда способны до
казать банкам финансовую устойчивость своих 
проектов, а начать новое строительство, прода
вая договоры долевого участия, компании больше 
не могут. Впрочем, в банках утверждают, что ситу
ация не критична: в 2019 году Сбербанк посчитал 
высокорискованными менее 10% заявок на про
ектное финансирование. Хотя в скором времени 
застройщики могут столкнуться с ростом кредит
ных ставок изза ослабления рубля, предупрежда
ют в банке. Вицепрезидент Сбербанка СЕРГЕЙ 
БЕССОНОВ рассказал „ЪДому“, как банк прораба
тывает с Минстроем вопрос субсидирования зай
мов для низкомаржинальных проектов в регионах.

— Многие ли застройщики получают отказ в фи-
нансировании?
— Более 75% заявок на проектное финансирование, 
рассмотренных нами в 2019 году, получили одобрение. 
Примерно по 30% заявок, которые в 2019 году находи-
лись на рассмотрении, мы приостанавливали работу 
из-за неполного пакета документов или необходимо-
сти внесения уточнений в представленные докумен-
ты. Это во многом связано с тем, что в течение 2019 го-
да застройщики адаптировались к новым условиям, в 
том числе к тому, что теперь на рынке появился новый 
для значительной части проектов участник — банк. 
Для тех девелоперов, которые до внедрения новой мо-
дели жилья финансировали проекты исключительно 
за счет средств дольщиков, процесс такой адаптации 
проходил сложнее. В основном приостановленные за-
явки девелопер возвращает в банк с доработанным па-
кетом документов.

Менее 10% рассмотренных Сбербанком в прошлом 
году заявок на проектное финансирование жилья полу-
чили отказ из-за высоких рисков. Мы считаем, что это 
небольшая цифра. А если говорить о результатах первых 
месяцев 2020 года, то одобрения получены по 96% рас-
смотренных сделок, а приостановлено менее 10% от об-
щего числа заявок на рассмотрении. Статистика за два 
месяца, возможно, нерепрезентативна, но мы полагаем, 
что тенденция к снижению доли приостановленных и 
«отказных» заявок будет сохраняться.
— Как менялся процент отказов после вступления 
в силу закона об отмене долевого строительства? 
То есть больше или меньше застройщиков сейчас 
не получают финансирование в сравнении с прош-
лым годом?

— До 2019 года мы считали показатель конвертации за-
явок в решения, и ранее он в среднем равнялся 50%, 
то есть из 100 условных заявок, а это были в том числе 
просто переговоры, потенциальные продажи и про-
чее, 50 одобрялись. Отказы при старой схеме финан-
сирования были связаны с решением клиента изме-
нить проект, перейти на обслуживание в другой банк 
или вообще строить за счет дольщиков, если продажи 
в проекте начинали расти. Но и отказы по причине вы-
сокого риска банка, конечно, тоже были.

С точки зрения конвертации в 2019 году сильно ниче-
го не поменялось: по-прежнему около 50–60% поступив-
ших заявок конвертируется в одобренные сделки. Но если 
говорить про количество одобренных сделок проектно-
го финансирования жилья, в прошлом году оно возросло 
в два раза по сравнению с 2018-м. В 2019 году мы одобри-
ли 760 сделок, около 90% из них — с применением эскроу.
— С чем связаны отказы?
— Причины отказов — в высоких рисках для банка, ко-
торые, как правило, связаны с экономической состав-
ляющей — это проекты с низкой устойчивостью, убы-
точные проекты. Но девелопер может повлиять на эти 
параметры, увеличив собственное участие в проекте 
или за счет привлечения соинвестирования. А вот ри-
ски, связанные с деловой репутацией, минимизиро-
вать трудно. Например, если нет объективных причин, 
объясняющих, почему застройщик ранее нарушал 
свои обязательства перед дольщиками, то Сбербанк 
вряд ли захочет сотрудничать с таким девелопером.

По низкомаржинальным проектам мы видим реше-
ние в субсидировании и сейчас активно совместно с 
Минстроем участвуем в разработке правил предостав-
ления таких субсидий. По нашей экспертной оценке, 
по 23% проектов средняя маржинальность составляет 
менее 15%. Решение мы видим в предоставлении суб-
сидий для уплаты процентов (до 100% ключевой став-
ки) и финансирования капитальных затрат по проек-
ту: инженерных сетей и объектов социальной инфра-
структуры.

Так как банк участвует в проекте более чем на 80%, а 
иногда и полностью финансирует стройку, нам важно 
исключить или минимизировать риски утраты залога 
и риск того, что объект по каким-то причинам не вве-
дется. Мы, как главный банк страны, не рискуем сред-
ствами наших клиентов и принимаем взвешенное ре-
шение при финансировании проектов. Единствен-
ный источник погашения кредита и процентов, по ко-
торым, как правило, предоставляется отсрочка,— это 
средства от продажи квартир. Поэтому при существен-
ных расхождениях в технико-экономических показа-
телях по проекту или наличии противоречий в доку-
ментах, а также отсутствии важных согласований упол-
номоченных органов банк финансировать стройку не 
начнет. Также одним из важных факторов при приня-
тии решения о финансировании проекта является его 
экономическая эффективность, поэтому для нас важно 
иметь одинаковое с девелопером понимание по мар-
кетинговой составляющей проекта и бюджету. Марке-
тинг мы проверяем, опираясь на наш существенный 
опыт по аналогичным проектам, анализируем инфор-
мацию от экспертов рынка и принимаем во внимание 
стратегию клиента. Бюджет оценивается нашей собст-
венной службой строительных экспертов.
— Перспективно ли вообще судиться с банками по-
сле отказа в кредите?
— При отказе в финансировании проекта мы руко-
водствуемся в первую очередь фактом, что размещае-
мые нами средства в те или иные активы — это сред-
ства вкладчиков. Поэтому мы имеем право отказать в 
финансировании сделки, если она не соответствует на-
шей кредитной политике или в ней есть существенные 
факторы, которые могут в перспективе привести к де-
фолту застройщика. Обращение застройщика в суд, на 
наш взгляд, неэффективно и даже не совсем уместно, 
учитывая сказанное выше.
— Многие ли застройщики после неудачного обра-
щения в Сбербанк получают финансирование в дру-
гих банках?
— Мы для себя такой статистики не ведем. Застройщи-
ки, безусловно, имеют право обратиться в любой банк, 
ведь у всех кредитных организаций своя кредитная по-

литика и аппетит к риску. И, возможно, какой-то банк 
профинансирует под более высокий процент тот про-
ект, по которому Сбербанк отказал в кредитовании. Но 
такие существенные факторы, как, например, большое 
число просрочек по вводу в эксплуатацию в истории ра-
боты компании, усложняют получение проектного фи-
нансирования в целом независимо от банка.
— Меняете ли вы условия кредитования, учитывая 
пожелания застройщиков?
— Да, мы учитываем мнение застройщиков и регулярно 
вносим изменения в свои продукты. Обратную связь мы 
получаем от клиентов из разных каналов коммуникаций: 
при структурировании конкретных сделок в рамках об-
щения с клиентами, в ходе наших собственных отрасле-
вых конференций для застройщиков, например, в 2019 
году в них поучаствовало более 5,5 тыс. представителей 
застройщиков — это довольно внушительное количество.

Обратная связь дает нам идеи для новых продук-
тов. Так, в 2018 году мы увидели потребность в финан-
сировании собственного капитала и в первом полуго-
дии 2019 уже внедрили два продукта — кредит под буду-
щую прибыль и проектный бридж. Адаптируем под но-
вые реалии наши действующие условия — например, 
в прошлом году осуществили либерализацию по соб-
ственному участию для застройщиков, модернизиро-
вали наш комплексный продукт для застройщиков и 
покупателей. Внедрили личный кабинет застройщика, 
который позволяет подавать заявки на проектное фи-
нансирование онлайн, осуществлять электронный до-
кументооборот в рамках сделки и видеть, на какой ста-
дии рассмотрения находится сейчас сделка, а также по-
лучать оперативно обратную связь, если возникают во-
просы по загруженным документам.
— Будут ли повышаться ставки кредитования после 
ослабления рубля?
— Ставки кредитования зависят от стоимости ресурсов 
для банка. Если говорить про рублевые кредиты, то здесь 
большое влияние оказывают доходность по облигаци-
ям федерального займа, ключевая ставка Банка России и 
другие индикаторы рынка. Укрепление или ослабление 
рубля является значимым макроэкономическим факто-
ром, и, безусловно, в связке с вышеуказанными индика-
торами влияет на изменение ставок по кредитам.
— Как могут измениться число обращений и доля 
одобренных заявок в связи с нынешней ситуацией?
— Мы склоняемся к тому, что существенного спада не 
произойдет, более того, возможен рост спроса в крат-
косрочной перспективе. Здесь важным фактором ста-
нет поддержка застройщиков со стороны государства 
в виде субсидирования ставки по проектному финан-
сированию.

Интервью взяла Елизавета Макарова

«Обращение застройщика в суд не совсем уместно»

Спасаясь от пандемии коронавируса, жители больших городов стараются уехать в тишь загорода
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— город —

«Глобальный карантин — это новый жизнен-
ный сценарий, который скачкообразно пе-
ренес нас в следующую эру»,— уверен ген-
директор Citymakers Петр Кудрявцев. По его 
словам, общественные пространства — это 
прежде всего доверие. «Недаром в основе са-
мых успешных проектов — безопасность,— 
продолжает эксперт.— Конечно, с пандеми-
ей доверие снижается и полностью точно не 
восстановится».

Сейчас развитие общественных про-
странств тормозят разного рода институци-
ональные ограничения, идущие еще из XIX 
века. Тогда не было эффективных удален-
ных коммуникаций и все организации бы-
ли устроены по принципу фабрики — с раз-
делением труда и стандартизацией проце-
дур. Сейчас, по мнению господина Кудрявце-
ва, технологии позволяют совершенно ина-
че организовывать как учебный, так и трудо-
вой процесс, но крупные корпорации слиш-
ком инертны и опираются на репутацию, 
поэтому не могут сами изменить ситуацию. 
Впрочем, уверен эксперт, поработав в новой 
реальности, они окажутся в ситуации ново-
го равновесия и получат возможность не воз-
вращаться назад.

В этом случае, не исключает Петр Куд-
рявцев, следует ожидать роста запросов на 
разного рода общественные пространства 
для тех, кто внезапно потерял обязанность 
физически присутствовать в офисе или на 
учебном месте. «После длительного каран-
тина неизбежны изменения и культурно-до-
суговых форматов,— соглашается эксперт 
по вовлечению горожан и социокультурно-
му программированию Наталья Маковец-
кая.— В теплое время года многие активно-
сти, которые традиционно проводятся в по-
мещениях, переместятся на свежий воздух. 
Это может коснуться кино, театров, лекций, 
концертов». При этом, уточняет эксперт, сов-
ременных мультифункциональных про-
странств для подобных мероприятий даже в 
больших городах сейчас немного.

В последние 30 лет среди глобальных го-
родов шла борьба за высококвалифициро-
ванных специалистов, которые могли бы 
сделать вклад в экономику, привлекали их 
комфортом, безопасностью и свободой. В ми-
ре после пандемии в формулу качества жиз-
ни добавится наличие стратегии борьбы с 
вирусами, а в отношениях жителя мегаполи-
са и государства оформится готовность в лю-
бой момент перейти в режим карантина при 
полном доверии друг к другу и осторожности 
в общении ко всем, кто «вне круга», убежден 
основатель бюро «Урбан стрит 14» и фонда 
«Здоровые города» Артем Герасименко.

Тема проектирования устойчивого к 
внешним вызовам города набирает силу уже 
довольно давно. Смена подхода выражается 
в формуле from sustainability to resilience («от 
устойчивости к жизнестойкости»), продол-

жает господин Герасименко. Другими сло-
вами, отмечает он, создаваемый в обновлен-
ной парадигме город должен уметь не толь-
ко переживать различного рода потрясения, 
но и быстро адаптироваться, используя труд-
ности для собственного усиления и выхода 
на новый уровень развития. «Самый яркий 
и понятный из виденных мной примеров — 
концепция Humanhatten 2050, предложен-

ная Нью-Йорку архитектурным бюро Бьярке 
Инглса BIG в 2018 году,— рассказывает экс-
перт.— Чтобы избежать огромных инфра-
структурных и экономических потерь, ко-
торые принес городу ураган Сэнди несколь-
ко лет назад, авторы предлагают создать по 
периметру Манхэттена парк с дюной и недо-
рогими быстровозводимыми павильонами 
для малого бизнеса и общественной жизни».

Петр Кудрявцев убежден, что после пан-
демии COVID-19 горожане станут все больше 
воспринимать город и его пространства как 
места для работы, совмещенной с отдыхом. 
Сотрется граница не только между офисом и 
работой в удаленном формате, но и между до-
машним рабочим столом и скамейкой в пар-
ке. «Для миллионов по всему миру работа он-
лайн становится единственным способом за-
работка, для многих — впервые. Во многом 
слышатся отголоски абсолютно цифрового 
мира будущего, показанного, например, в 
фильме „Первому игроку приготовиться“,— 
комментирует Артем Герасименко.— Резкий 
скачок нагрузки позволяет понять множест-
во ограничений цифровой инфраструктуры 
и ускорит приближение такого мира».

Но самый главный вопрос остается от-
крытым: как в новой реальности горожане 
смогут принимать решения относительно 
развития общественных пространств? Ко-
нечно, в таких ситуациях краудсорсинги и 
платформы, аналогичные «Активному гра-
жданину», будут пользоваться большей во-
стребованностью, соглашается Наталья Ма-
ковецкая. Но, предупреждает эксперт, среди 
тех, кто сохранит недоверие к онлайн-опро-
сам и дискуссиям, возрастет «петиционная» 
активность: сбор подписей против проек-
тов и предложений станет обычной практи-
кой выражения недовольства. А значит, надо 
предусмотреть легальный механизм цифро-
вого оспаривания.

Халиль Аминов

После пандемии
Пандемия коронавируса, 
 затронувшая практически 
все сферы нашей жизни, ста-
ла поводом к рефлексии гра-
достроителей и урбанистов. 
По их мнению, жизнь после 
карантина в городах мира, 
безусловно, изменится и они 
всегда должны быть готовы 
к подобного рода вызовам.
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В Москве в разгар распространения  
COVID-19 продана первая квартира 
 по ку пателю «в изоляции». Он приобрел 
пятикомнатную квартиру в доме бизнес-
класса более чем за 42 млн руб. Участни-
ки рынка, опрошенные „Ъ“,  рассказали, 
как застройщики и риэлторы будут рабо-
тать в новой реальности.

Роман Родионцев, директор департамента  
проектного консалтинга Est-a-Tet:
— Сейчас офисы продаж многих девелопер-
ских компании уже перешли на дистанци-

онную работу. Консультации по конкретным 
проектам переходят в онлайн или по телефо-
ну. Эта вынужденная мера. Впрочем, несмо-
тря на ситуацию, мы видим всплеск интере-
са со стороны покупателей, поток обращений 
увеличился, но это скорее связано не с эпиде-
мией, а с изменением курса валют и макроэ-
кономики. Что же касается покупателей, если 
для них не меняется схема приобретения не-
движимости в худшую сторону и в юридиче-
ском плане, то форма общения с продавцом 
не сильно влияет на конечный выбор.

Здесь можно рассмотреть ситуацию и с 
другой стороны: если продолжат закрывать-
ся границы, то у девелоперов могут возник-

нуть проблемы с самой стройкой в случае 
привлечения рабочей силы из других стран. 
Возможны приостановки или замедления 
стройки из-за введения новых требований 
по четкому соблюдению санитарных норм.

Сергей Нюхалов,  
замдиректора по продажам ГК «Гранель»:
— Пока пандемия коронавируса никак не 
сказывается на продажах квартир: клиенты 
так же приходят в офисы, бронируют кварти-
ры и заключают договоры. Более того, сейчас 
мы также наблюдаем краткосрочный рост 
продаж в связи с девальвацией рубля, колеба-
нием курсов и возможным ростом ставок по 

ипотеке. Возможно, в ближайшей перспек-
тиве, если введут ограничения на передви-
жение, люди сведут свои выходы из дома к 
минимуму, а следовательно, в офисы продаж 
застройщиков снизится поток посетителей.

Максим Каварьянц,  
коммерческий директор «Колди»:
— Мы тестируем возможности оказания 
услуг в режиме онлайн: от бронирования 
недвижимости до регистрации договора. 
В офисах продаж запущена система дистан-
ционной консультации и презентаций, ког-
да менеджер общается с клиентом посред-
ством видеосвязи. Договор клиенту для под-

писи отвозит курьер. А дальнейшие проце-
дуры по загрузке и регистрации договора в 
режиме онлайн у нас были автоматизиро-
ваны и ранее.

В ближайшее время мы запускаем про-
ект, позволяющий получать услуги без уча-
стия менеджеров и излишних контактов. 
В Kazakov Grand Loft будет реализован ин-
новационный принцип сервис-дизайна, с 
помощью которого несколькими легкими 
свайпами можно выбрать те услуги, которые 
сделают жизнь проще и помогут сэкономить 
время, а также ограничить круг контактов и 
снизить количество «выходов за периметр».

Подготовил Антон Боровой

На дистанции от покупателя

— технологии —

Эпидемия коронавируса набирает 
 обороты, затрагивая все новые страны. 
Между тем возможность контроля ро-
ста заболеваемости во многом зависит 
от наличия необходимой для поддержа-
ния карантинного режима инфраструкту-
ры и технологических инструментов для 
ее создания. Один из них — строительст-
во временных модульных медицинских 
учреждений, способных в кратчайшее 
время принять большое количество па-
циентов и функционировать автоном но. 
Глава архитектурного бюро Noor Archi-
tects МИХАИЛ БЕЛЯКОВ рассказал, как 
проектировщики и строители могут экс-
тренно реагировать на новые вызовы.

Первый удар эпидемии пришелся на Ки-
тай, и пока в Европе и Америке болезнь толь-
ко обсуждалась в СМИ, в КНР с коронавиру-
сом уже велась интенсивная борьба. Сейчас, 
исходя из официальной информации вла-

стей страны и аналитики ВОЗ, пик заболе-
ваемости в КНР уже преодолен. А ведь с его 
начала прошло всего около двух месяцев. Не 
последнюю роль в достижении таких успе-
хов сыграла программа сооружения времен-
ных инфекционных госпиталей на основе 
модульных конструкций. Однако опыт Ки-
тая в вопросах их создания не уникален и 
давно применяется в мировой практике.

Если выражаться тривиально, то такие 
строения монтируются по схеме конструкто-
ра вроде Lego. Их легко собрать и разобрать, 
когда есть необходимые элементы не толь-
ко для самого здания, но и для инженерных 
сетей. К тому же данные проекты можно сде-
лать практически полностью автономными 
и изолировать от внешней среды.

Это универсальная система строительства, 
которая используется не только в период экс-
тренных ситуаций природного, техногенного 
или военного характера, но и в обычное вре-
мя. Временные здания, как правило, возво-
дятся без фундамента: его заменяет подготов-

ленное более простым путем основание. Все 
«мокрые» процессы сведены к минимуму, а на 
площадке можно обойтись без крупной стро-
ительной техники, которая необходима для 
проведения капитального строительства. За-
частую модульные конструкции можно при-
менять повторно, перевозя с место на место. 
В совокупности это должно удешевлять сто-
имость и сокращать сроки, упрощая процесс 
реализации работ. К тому же власти стран, 
располагающих уже готовым набором моду-
лей для создания условного госпиталя, могут 
передать их в пользование или сдать в арен-
ду другим странам. Те, в свою очередь, в усло-
виях экстренных ситуаций могут распоря-
жаться полученными ресурсами в оператив-
ном режиме, сравнимом с управлением вой-
сками, направляемыми на наиболее сложные 
участки фронта борьбы с эпидемией.

Для ускорения работ планировочные ре-
шения максимально адаптируются под мо-
дульные конструкции, которые есть в нали-
чии, что помогает сократить сроки поставок. 

В определенных случаях при необходимости 
достаточно легко вносятся и изменения в го-
товые модули. Например, в них вырезают-
ся дополнительные проемы, отверстия, не-
которые элементы дополнительно усилива-
ются и т. п. Однако в стандартных ситуациях 
подобных ходов стараются избегать, так как 
при использовании для обслуживания спор-
тивных, музыкальных или политических ме-
роприятий модули, как правило, арендуются 
на четко определенное время. Части с моди-
фикациями придется восстанавливать или 
выкупать. В условиях различных форс-ма-
жорных ситуаций отпадает необходимость 
сохранения первоначального вида деталей, 
что повышает гибкость использования.

Также при принятии на вооружение дан-
ной технологии учитывается характер меро-
приятия или события. Иногда выгоднее ис-
пользовать большепролетные тентовые кон-
струкции, разделенные внутри временны-
ми перегородками, а иногда — модули кон-
тейнерного типа.

Отвечая на вопрос о мерах борьбы с эпиде-
мией, возникший на фоне обострения ситу-
ации с коронавирусом в Европе, можно ска-
зать, что в России сегодня при необходимо-
сти вполне реально создать модульный го-
спиталь в кратчайшие сроки. Да, время соо-
ружения составит не десять дней, как в Китае, 
поскольку заготовленного заранее решения, 
как в Ухане, у нас нет, но полтора месяца мож-
но назвать вполне реальным сроком. В нашей 
стране опыта такого строительства более чем 
достаточно, причем в различных форматах. 
Единственный нюанс заключается в том, что 
временное здание сложно спроектировать 
и возвести в соответствии с действующими 
строительными правилами, относящимися 
к сооружению общественных зданий и учре-
ждений здравоохранения. Наши нормативы 
не обговаривают требования к временным 
объектам, поэтому сложности могут возник-
нуть исключительно в правовом поле. Одна-
ко я думаю, что при необходимости власти 
могут быстро решить эту проблему.

По кубику, по модулю

З А М К Н У Т А Я  Ж И З Н Ь

Автор книги «A Burglar’s Guide to the City» 
(«Путеводитель по городу») ДЖЕФФ МЕЙНО 
рассказал нашим коллегам из «Стрелка Mag», 
что карантин сделал с нами. „Ъ-Дом“ приво-
дит некоторые фрагменты его статьи.

Про суеверия
Сегодня многие меры, принимаемые людьми во вре
мя карантинов 400 лет назад, мы находим нелепыми. 
Например, люди сжигали благовония, распространяя 
дым над зараженными товарами. Это не имело ника
кого медицинского эффекта, но заставляло всех чувст
вовать, что вещь безопасна, и покупать ее. Мы  будем 
думать примерно то же самое через 50 или 100 лет, 
размышляя о мерах, принимаемых при карантине 

сегодня: «Ужас от неизвестной болезни заставляет 
нас изобретать новые последовательности действий, 
не всегда соответствующие надвигающейся опасности. 
Карантин становится пространством театра, актерского 
мастерства и суеверий».

Про власть
Введение карантина как главного инструмента борьбы 
с вирусами всегда вызывало много споров. Часто страхи 
перед эпидемиями заставляют нас оправдывать злоупо
требление государственной властью. Если посмотреть 
на карантин с позиции государственной власти, можно 
сразу увидеть очень ритуалистический подход к исполь
зованию города. Он заключается в создании защищен
ных мест, зачистке общественных пространств.

« В  Г О Р О Д Е  Д О Л Ж Н О  Б Ы Т Ь  М Н О Ж Е С Т В О  Т О Ч Е К  П Р И Т Я Ж Е Н И Я »

Руководитель Центра исследований эконо-
мики культуры, городского развития и кре-
ативных индустрий СЕРГЕЙ КАПКОВ о том, 
как сделать безопасными общественные 
пространства.

Создание и развитие общественных пространств — 
процесс, постоянно эволюционирующий. Он подстраи
вается под развитие человека, его требования к городу 
и современным тенденциям. В будущем большинство 
людей будет сконцентрировано в мегаполисах, что неиз
бежно приведет к сверхплотности, переполненности 
общественных пространств и возможному быстрому 
распространению вирусов. Но нельзя утверждать, 
что пандемия открыла глаза на чтото новое. Сущест
вуют десятки, а то и сотни болезней, которыми мож
но заразиться в общественных местах: от гриппа и 
ОРВИ до туберкулеза. Но до этого момента вопрос 
подобной безопасности в городской среде остро не 
стоял. Это не значит, что общественные пространства 
не должны существовать в будущем или что подход к их 
формированию необходимо кардинально пересмотреть. 
Вопрос безопасности всегда в человеке и его ответст
венности перед окружающими.

Качественное общественное пространство — 
это полноценное «третье место», в котором сочетается 
множество функций, оно является удобным простран
ством для различных категорий горожан. Если говорить 
об архитектурных решениях, которые позволяют мини
мизировать риск заболевания в общественных прост
ранствах, то можно выделить следующие.

Общественное пространство должно быть много
функциональным и иметь множество точек притяже
ния. Если общественное пространство сформировано 
так, что в одной его части много людей, а в другой 
их совсем нет, то оно спроектировано неправильно. 
Проектирование должно происходить с учетом есте
ственной освещенности, проветривания и влажности. 
Даже на открытом воздухе пространство должно быть 
организовано так, чтобы в нем происходила естест
венная циркуляция воздуха. Озеленение позволяет 
не только сделать воздух чище, но и отделить одни 
части пространства от других.

При проектировании необходимо учитывать расстоя
ние между местами кратковременного отдыха и лавочка
ми так, чтобы минимизировать шум, а также возможный 
дискомфорт, вызванный другими отдыхающими.

После пандемии  
горожане окажутся  
в ситуации нового 
равновесия
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дом первые лица

— интервью —

— Формат «Миниполис» появил-
ся десять лет назад. Чем он отли-
чается от комплексной застрой-
ки, которую реализуют другие де-
велоперы?
— Появление нового формата об-
условлено как раз тем, что мы хоте-
ли создать продукт, отличающийся 
от типового жилья тех лет. Не про-
сто реализовать комплексную за-
стройку, построив квадратные ме-
тры с минимальной необходимой 
социальной инфраструктурой, а 
представить что-то интересное и во-
стребованное рынком. Так появи-
лась концепция «Миниполис», ко-
торая предполагает создание ком-
пактного мини-города с высокими 
стандартами качества жилья, где 
есть не только все необходимое для 
жизни, но и то, что помогает созда-
вать комфортную среду. Я имею в 
виду первоклассное качество непо-
средственно проекта, а также воз-
можность саморазвития и самореа-
лизации для жителей, условия для 
формирования сообщества едино-
мышленников среди соседей.

Первым был реализован минипо-
лис в Строгино. Его инфраструкту-
ру мы развивали в течение многих 
лет. В результате в Строгино появи-
лись народный парк, дворец спорта 
с катком и бассейном «Янтарь» и од-
ноименный стадион, здание МИЭМ 
НИУ ВШЭ. Все было сделано для то-
го, чтобы люди могли максимально 
комфортно жить на территории по-
строенных нами объектов.
— Десять лет назад, в 2010 году, 
рынок был совсем другим — не-
давно закончился кризис. Эти ус-
ловия и спровоцировали появле-
ние нового формата?
— Работать над концепцией мы на-
чали как раз в 2008 году — в самое 
кризисное время. Но нельзя ска-
зать, что она была единожды разра-
ботана и с тех пор остается неизмен-
ной догмой. Нет, раз в два-три года 
мы пересматриваем какие-то вещи, 
дополняем концепцию инноваци-
ями, которые необходимы рынку 
и покупателю. Мы получаем обрат-
ную связь от потребителей на всех 
этапах: с момента обращения в ком-
панию до заселения и дальнейшего 
проживания. Это позволяет очень 
точно понимать, чего именно хо-
тят наши покупатели. Одновремен-
но мы изучаем зарубежный рынок и 
работу российских компаний, оце-
нивая новые предложения и воз-
можности.
— Как вы пришли к тому, что эта 
концепция необходима? Речь шла 
об антикризисном решении?
— Нельзя сказать, что концепция 
миниполиса — именно антикри-
зисная мера. Мы хотели более четко 
сфокусироваться на том, что требу-

ется нашим покупателям. Запросы 
целевой аудитории в разных проек-
тах заметно отличались, и мы пони-
мали, что для удовлетворения спро-
са необходимо это учитывать. Поэ-
тому каждый наш миниполис име-
ет собственную направленность и 
уникальные дополнительные оп-
ции к стандартному набору серви-
сов. Например, миниполис «Рафи-
над» подходит для молодой, актив-
ной аудитории. «Серебрица» — иде-
альное место для семей, а «Дивное» 
ориентирован четко на креативный 
класс: в нем мы отдельно развиваем 
студии — формат жилых помеще-
ний, который может использовать-
ся в качестве мастерских.

Если мы говорим о реализован-
ных проектах, то в Люберцах инфра-
структура изначально созданного 
компактного миниполиса была су-
щественно дополнена, в частности 
сетевым фитнес-центром с первым в 
городе бассейном. В Видном появи-
лась липовая аллея, за которой жите-
ли с удовольствием ухаживают.
— Вместе с жилым комплексом 
вы создаете некие комьюнити со-
седей. Как это происходит?
— В Видном, Строгино и комплексе 
«Самоцветы» мы формировали до-
брососедские отношения уже в про-
цессе жизни людей в миниполисе. 
Для этого работают соседские клу-
бы — помещения площадью 150–
200 кв. м, которые подходят для за-
нятий спортом, проведения мастер-
классов или обучения. Наши жите-
ли здесь могут свободно общаться и 

помогать друг другу. В клубах также 
проводятся мероприятия по нашей 
инициативе. Например, субботни-
ки: мы закупаем рассаду, а посадить 
ее приглашаем жителей. Мы вовле-
каем их и в самые разные актив-
ности, объединяющие людей в их 
стремлении улучшить свой двор.

В 2018 году в истории концепции 
«Миниполис» начался новый этап: 
мы выпустили на рынок один за 
другим три проекта общей площа-
дью 500 тыс. кв. м жилой и коммер-
ческой недвижимости с социаль-
ной инфраструктурой. Этот же год 

стал годом обновления концепции 
«Миниполис» и трансформации ее 
в более современную и прогрессив-
ную версию «Миниполис 2.0». В ка-
ждом новом проекте мы реализо-
вали большие планы по созданию 
комфортной и многофункциональ-
ной территории. Мы активно при-
влекали к работе известных архи-
текторов и урбанистов, работали с 
такими бюро, как «Мегабудка», «Мо-
чалов и партнеры», «СЕВЕРИН Про-
ект», Asadov, «Крупный план».

Сегодня мы можем сказать, что в 
каждом нашем проекте будет реали-
зовано именно то решение, которое 
больше всего ему подходит. По стан-
дартам обновленной концепции с 
жителями мы начинаем работать 
еще на этапе строительства домов. 
Наши комьюнити-менеджеры зна-
комятся с будущими жильцами, ан-
кетируют их, организуют меропри-
ятия, вовлекают в «Бизнес по-сосед-
ски». Таким образом, все узнают друг 
друга еще до заселения — жителям 
это нравится, они активно поддер-
живают наши инициативы.

В этом году у нас также появи-
лись новшества. Мы открыли шесть 
крупных проектов: «Милосердие», 
«Миниполис Health», «Бизнес по-со-
седски», «Имидж», «Культура и об-
разование». В рамках «Миниполис 
Health» будем проводить «День до-
нора», который был успешно опро-
бован в «Самоцветах», а также ЗОЖ-
тренировки у дома. Нашли операто-
ров, готовых проводить занятия и в 
целом развивать это направление. В 

апреле и мае стартуют тренировки 
в «Радужном» и «Самоцветах». В но-
вую концепцию мы вписали услу-
ги химчистки. Это полезная парт-
нерская программа, которая помо-
гает экономить время нашим жи-
телям. Зачастую жители сами под-
ают идеи. Например, недавно поя-
вился запрос на занятия по психо-
логии и личностному росту. Мы взя-
ли эту инициативу на заметку и уже 
в марте запускаем курс лекций. Та-
ким образом, в концепции «Мини-
полис» появилось новое направле-
ние — «Психологическое здоровье».

В новых комплексах также дей-
ствует программа «Бизнес по-сосед-
ски»: жильцам в приоритетном по-
рядке предлагаются в аренду ком-
мерческие помещения, где они мо-
гут развивать собственные проек-
ты, если они соответствуют темати-
ческому направлению миниполиса 
и семейным ценностям бренда. Это 
значит, что в наших жилых комплек-
сах не появятся пивные магазины, 
игровые автоматы, тотализаторы и 
тому подобное. Сделки часто заклю-
чаются по цене ниже рыночной.
— Соседские клубы сейчас ис-
пользуются по назначению? Или 
жильцы просто хранят в них свои 
велосипеды?
— Нет, все клубы сохранили основ-
ную функцию. Активности, которые 
в них проводятся, постоянно обнов-
ляются в зависимости от пожеланий 
жителей. Меняются преподаватели 
различных дисциплин, языков и 

курсов. Я ни разу не слышал, чтобы 
эта практика кому-то не нравилась.
— Ваша компания сама занимае-
тесь управлением миниполисами 
после их сдачи?
— В рамках девелоперской группы 
«Сити-XXI век» существуют три орга-
низации: девелоперская, подрядная 
и управляющая. Эта последняя функ-
ция также очень важна для нас, как и 
первые две. Управляющая компания 
фактически создает и сохраняет ту 
самую комфортную среду, которую 
мы обещаем жителям наших мини-
полисов. Они видят, что мы не про-
сто сдаем комплекс, передаем его в 

чье-то управление и забываем. Нет, 
мы продолжаем заботиться о качест-
ве их жизни.
— Деятельность управляющих 
компаний — это сложный бизнес?
— Все, что связано с ЖКХ, достаточ-
но непростой бизнес. Люди хотят 
получить максимальное количест-
во услуг за минимальные деньги — 
это естественное, понятное жела-
ние. Вот только добиться этого не-
просто. Нам удается находить ком-
промисс, устраивающий и нас, и 
жителей, только за счет того, что мы 
имеем контроль над УК.
— Это конфликтная работа?
— В каждом доме всегда есть свои 
инициативные группы: одним что-
то нравится, а другим — наоборот. 
Конфликты создают те люди, кото-
рые хотят войти в этот бизнес, со-
здать собственную управляющую 
компанию или ТСЖ и получить из 
этого выгоду для себя лично. Да, су-
ществует возможность получить 
дома в управление. Но проблема в 
том, что, не имея соответствующей 
компетенции, управлять ими будет 
достаточно непросто. Из нашей пра-
ктики мы понимаем, что это очень 
непростая работа, которая требует 
большого опыта, в том числе в об-
щении с людьми. Это как раз то, что 
мы умеем делать.
— Управление жилыми комплек-
сами — доходный бизнес?
— Зарабатывать на управлении хотя 
бы минимальную доходность очень 
сложно. В случае управляющей ком-

пании 4–5% годовых — это очень хо-
роший доход. УК, предлагающие за-
метное снижение тарифов, могут 
сделать это только за счет сущест-
венного уменьшения объема пре-
доставляемого качества и количест-
ва услуг. Такой демпинг существен-
но отражается на качестве жизни 
людей, меняя его в худшую сторону.
— Сейчас рынок пытается адап-
тироваться к переходу на эскроу-
счета. Насколько новый меха-
низм финансирования строи-
тельства осложнил вашу работу?
— В случае проектного финанси-
рования мы фактически пользуем-

ся теми же деньгами дольщиков, 
но получаем их при этом не напря-
мую, а через банк. Из-за этого пакет 
документов, необходимых для на-
чала продаж, существенно увели-
чился. Мы постепенно привыкаем 
к изменившимся условиям, един-
ственное — это приводит к неболь-
шому удорожанию жилья. По на-
шим оценкам, в перспективе оно 
составит примерно 7–10%. Но в це-
лом мы уже приспособились к но-
вому механизму: через эскроу-счета 
мы сейчас работаем в половине на-
ших проектов. Остальные пока реа-
лизуются по старым правилам.
— Как покупатели воспринимают 
механизм эскроу, они чувствуют 
себя более уверенно?
— У покупателя нет выбора: толь-
ко старые проекты реализуются по 
прежней схеме, новые будут про-
даваться только через эскроу-сче-

та. Банки и государство гарантиру-
ют то, что деньги можно будет вер-
нуть. Но это не говорит о том, что в 
случае возникновения каких-то не-
предвиденных ситуаций с застрой-
щиком проблем не будет. Да, чело-
век получит деньги, но не сможет 
жить там, где он хотел. Соответст-
вует ли это его ожиданиям? Вряд 
ли. Человек же приходит в девело-
перскую компанию, чтобы купить 
квартиру. Если бы он хотел просто 
куда-то положить на время деньги, 
то куда более привлекательным ва-
риантом стал бы депозит.

Сложно отрицать, что эскроу-сче-
та помогли нам. Мы постоянно мо-
ниторим внутреннее информаци-
онное поле и видим, как спокой-
ны наши покупатели в миниполи-
се «Дивное», где продажи ведутся по 
механизму эскроу. В бурные дискус-
сии, достроят дом или нет, нам даже 
не требуется вмешиваться — про-
моутеры бренда сами успокаивают 
сомневающихся внутри комьюни-
ти. Покупатель получил гарантии. 
Был момент, когда спрос переки-
нулся со вторичного на первичный 
рынок, который предлагал более ка-
чественное и современное жилье. 
Но после того как начались громкие 
банкротства девелоперов, у многих 
появились сомнения. Тогда мы уви-
дели обратный процесс: люди захо-
тели покупать готовое жилье.

Введение проектного финан-
сирования вернуло им уверен-
ность для покупок на первичном 
рынке. Но на застройщиков меха-
низм эскроу накладывает достаточ-
но много ограничений: фактиче-
ски получить деньги можно толь-
ко после оформления разрешения 
на ввод. Нам было бы гораздо про-
ще, если бы разрешили поэтапное 
раскрытие эскроу-счетов в период 
стройки, но пока этого не происхо-
дит. В итоге мы видим удорожание 
на первичном рынке.
— Переход на проектное финан-
сирование в целом как-то изме-
нил стратегию компании?
— Уменьшилось количество сво-
бодных средств. Стратегию это 
принципиально не изменило: мы 
беремся за новые проекты, как из-
начально и планировалось. Но все 
первичные инвестиции мы вы-
нуждены делать за счет заемных 
средств, что снизило нашу актив-
ность, с одной стороны. Но с другой 
— интересных земельных участков 
тоже остается все меньше.
— Искать площадки стало сложно?
— В Москве мы изучаем проекты, 
предусматривающие участие в про-
грамме реновации, которую актив-
но поддерживает город. Для одно-
го из таких проектов мы сейчас со-
здаем концепцию. Нам интересен и 
редевелопмент промзон. Но в этом 
случае нужно менять проект плани-
ровки территории, а значит, речь 
идет о значительных временных ог-
раничениях: мы можем купить зе-
мельный участок сейчас, но начать 
на нем строить из-за необходимых 
согласований получится только че-
рез полтора года. В Московской об-
ласти интересных проектов тоже 
становится все меньше, на остав-
шихся участках множество ограни-
чений. При этом стратегия компа-
нии предполагает, что мы не будем 
уходить дальше 15 км от МКАД.
— Вы уже чувствуете сложности 
из-за падения рубля?
— Многие наши поставщики и под-
рядчики уже начинают намекать на 

увеличение стоимости строитель-
ства тех работ, где есть валютная со-
ставляющая. Это достаточно болез-
ненный процесс: говорить о каких-
то сверхдоходах в отрасли давно не 
приходится. Покупатель выбирает 
душой, но каждый рубль для него 
важен. У нас то же самое. Минималь-
ное увеличение цен на строймате-
риалы с импортной составляющей 
ведет к росту стоимости строитель-
ства и, соответственно, продажи.
— В стоимости проектов сейчас 
большая валютная составляющая?
— Нет, 10–15%. Но эта валютная со-
ставляющая размыта по всему про-
екту, она проявляет себя в отдель-
ных элементах. Например, мы ста-
вим окна Rehau, где есть импортная 
фурнитура. Отказаться от них нель-
зя, ведь мы гарантируем качества 
окон. Импортные элементы есть и в 
инженерии.

— Какую динамику покупатель-
ского спроса вы ждете в даль-
нейшем?
— Скорее всего, дальше мы столк-
немся с некоторым снижением спро-
са и увеличением конкуренции. Это 
испытание на прочность для наших 
продуктов. Мы создавали их с любо-
вью, использовали весь наш опыт, 
и я жду, что эффект от снижения бу-
дет незначительным. Но на фоне ро-
ста стоимости ипотеки какого-то от-
тока просто не может не произойти: 
в Подмосковье 80% наших покупате-
лей покупают квартиры в ипотеку. 
Удорожание кредитов на 1–1,5 про-
центного пункта однозначно скажет-
ся на числе сделок.
— За счет чего сейчас можно кон-
курировать?
— На рынке много проектов, актив-
но борющихся за деньги покупате-
ля. Мы выбрали нашим главным 
конкурентным преимуществом со-
здание уникальных проектов, кото-
рые будут удовлетворять всем тре-
бованиям покупателей: по место-
положению, дизайну, архитектуре, 
возможности самореализации. Од-
ним из главных наших конкурент-
ных преимуществ является стан-
дарт девелоперского продукта. Это 
пересмотренная и обновленная тех-
ническая политика компании, ко-
торая позволяет поддерживать вы-
сокую планку качества строитель-
ства и предвосхищать клиентские 
ожидания. Например, для проектов 
комфорт-класса мы зарегламенти-
ровали использование лифтов мар-
ки KONE, высоту потолков в чистоте 
от 2,75 м, ограждение территории, 
обязательный контроль доступа и 
много другое.
— Сейчас на рынке есть популяр-
ный тренд — создание экосистем. 
Частично этот принцип у вас реа-
лизован в миниполисах. Но мно-
гие девелоперы идут дальше, со-
здавая, например, собственные 
компании по доставке или дру-
гие сервисы. До каких пор оправ-
данно это развитие?
— Это очень перспективное направ-
ление. В рамках созданной экосисте-
мы в миниполисах могут предостав-
ляться самые разные услуги для са-
мых разных аудиторий. Для нас ос-
новные направления развития — 
это соседские клубы. К тому же не-
которое время назад мы провели ис-
следование наших жителей и выяс-
нили, что существенную долю зани-
мают пенсионеры. В этой части мы 
активно сотрудничаем с правитель-
ствами Москвы и области в рамках 
программ «Московское долголетие» 
и «Активное долголетие».
— Какими вы видите жилые про-
екты через десять лет? Что изме-
нится?
— Исходя из существующих сейчас 
тенденций, можно сделать выход, 
что будет заметно развиваться циф-
ровизация сервисов и услуг. В пер-
вую очередь этот процесс затронет 
продажи, а затем и всю дальнейшую 
жизнь проекта.

В целом же девелопер должен ра-
ботать над тем, чтобы предложить 
покупателю проект, максимально 
уместный в том окружении, где он 
воспроизводится. Важно учитывать 
целевую аудиторию. Сейчас мы пы-
таемся через общение с аудитори-
ей учесть все новые запросы и трен-
ды, которые будут конвертированы 
в концепцию «Миниполис 3.0».

Интервью взяла  
Ольга Мухина

«Покупатель выбирает душой,  
но каждый рубль для него важен»
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После кризиса 2009 года «Сити-XXI век» представила рынку абсолютно новый формат «Миниполис», который группа развивает до сих пор.  
О том, как за последние десять лет изменилась область жилищного строительства и как будет корректироваться рынок в дальнейшем,  
в интервью ”Ъ-Дому“ рассказал гендиректор «Сити-XXI век» Антон Борисенко.

В Москве мы изучаем проекты,  
предусматривающие участие  
в программе реновации, которую  
активно поддерживает город

Исходя из существующих сейчас  
тенденций, можно сделать выход,  
что будет заметно развиваться  
цифровизация сервисов и услуг

Каждый наш мини-полис имеет  
собственную направленность  
и уникальные дополнительные опции  
к стандартному набору сервисов
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— Подмосковье —

«Березки», как и положено «породи-
стому» элитному поселку, построены 
на Рублево-Успенском шоссе в 17 км 
от МКАД. В нескольких километрах 
от объекта — два удобных выезда на 
платную трассу, по которой всего за 
15 минут можно добраться до актив-
ной городской жизни.

Территория общей площадью свы-
ше 60 га с двух сторон окружена во-
дой, что совершенно нетипично для 
этой части Подмосковья. На Рублево-
Успенском шоссе присутствуют пре-
красные леса, идеальная экология, 
но река только одна — Москва. «Берез-
кам» же повезло: участок расположен 
на берегу реки Медвенки (правый 
приток Москвы-реки), она протекает 
с одной стороны поселка, с другой со-
здан каскад рукотворных прудов.

Конструктивизм  
на природе
Главное отличие поселка от любого 
предложения на Рублевке — его за-
вершенность. Поселок полностью 
готов к проживанию: построены все 
дома, и практически обустроена вся 
инфраструктура.

Еще одно достоинство и отличие 
«Березок» от ближайшего окруже-
ния — архитектурное решение. По-
селок возведен по проекту известно-
го швейцарского архитектора Даниэ-
ля Шиндлера. Маэстро, по его собст-
венному признанию, был потрясен 
красотой пейзажа и просторами. Он 
решил поделиться своим восторгом 
с будущими жителями, создав дома в 
современном стиле, в которых пей-
заж становится частью интерьера. 
Панорамное остекление позволяет 
впустить в дом максимум света, а сте-
клянные стены «до земли» дают ощу-
щение, что сад входит в дом. На этапе 
продажи дома имеют нейтральный 
внешний вид: большинство фасадов 
оштукатурены. Будущие владельцы 
могут добавить своих красок: отде-
лать фасады деревом, камнем или 
добавить цвета — решения предлага-
ются достаточно разнообразные, по-
смотреть их можно в офисе продаж.

Если взглянуть на поселок с вы-
соты птичьего полета, то он похож 
на букет. Участки сгруппированы в 
«кварталы-цветы», каждый лепесток 
— отдельная резиденция. А сердце-
вина — мини-площадь. Все участки 
поселка отличаются друг от друга ви-
довым составом зеленых насажде-
ний для визуального разнообразия 
отдельных «кварталов». Это позволит 
создать оригинальные пространства 
с характерными чертами: будут вы-
сажены деревья, кустарники, лианы 
для вертикального озеленения и тра-
вянистые многолетние растения.

Вдоль набережных расположены 
видовые дома — самые большие, са-
мые дорогие и самые популярные у 
покупателей. На сегодняшний день 
в поселке уже продано более полу-

тора десятков домов, часть из них — 
с прямым видом на воду. Всего же в 
«Березках» 151 частная резиденция 
— 18 различных проектов площадью 
от 472 кв. м до 1,64 тыс. кв. м. Боль-
шие дома предназначены скорее для 
дружных семей или для тех покупа-
телей, кто видит семейный круг в 
своих ближайших планах. За исклю-
чением, пожалуй, проекта Bond — 
эти дома парят над землей и зовут на 
безудержный рейв. Впрочем, буду-
щие хозяева вполне могут и просто 
любоваться окрестностями с высоты.

Стоимость недвижимости в по-
селке начинается от 45 млн руб. И 
она зависит не только от площади 
дома, но и, что справедливо, от мно-
жества нюансов: местоположения в 
самом поселке, видовых характери-
стик, конфигурации домов. Каждый 
проект имеет свои отличительные 

функциональные черты — напри-
мер, дома с просторными цокольны-
ми этажами позволяют разместить 
кинотеатр, бильярдную, винный по-
греб, банный комплекс или придать 
помещению другую функцию, не 
требующую дневного света.

Финансовые условия приобрете-
ния резиденций в «Березках» тоже 
можно назвать премиальными для 
загородного рынка. Реализация про-

исходит в партнерстве с банком ВТБ, 
что дает возможность предоставлять 
ипотеку под 8,5% — специальную 
индивидуальную ставку по данно-
му объекту. Также есть рассрочка. В 
этом случае первоначальный взнос 
составит 50% от стоимости покупки, 
оставшиеся 50% вносятся в течение 
двух лет равными ежеквартальны-
ми платежами. Действуют и акции 
на отдельные дома.

Дети на природе
Семейный статус поселка подчерки-
вает его инфраструктурное наполне-
ние. Для детей всех возрастов будут 
спроектированы интерактивные иг-
ровые площадки: парк приключе-
ний «Четыре сезона», комплексы го-
рок, качелей и карусель, многоуров-
невый лабиринт, батуты, полоса пре-
пятствий, мини-трасса для электро-
мобилей и многое другое. В нынеш-
нем году на территории появятся дет-
ские площадки и приватные прогу-
лочные зоны вдоль бульваров и на 
набережной Медвенки общей протя-
женностью более 2 км.

По замыслу ландшафтных архи-
текторов, извилистые дорожки, ска-
мейки из природных материалов, 
видовые площадки и спуски к воде 
должны стать местом притяжения 
для всех жителей поселка. Для семей-

ных прогулок на набережной будут 
обустроены широкий пляж, прича-
лы, мостики и пандусы. А на терри-
тории появятся «Парк в пойме» и «Луг 
поэзии», цветочный ковер которого 
меняет цвет в зависимости от направ-
ления ветра.

Для активных жителей поселка 
спроектированы велосипедные и бе-
говые дорожки, спортивные тренаже-
ры, площадки для игры в футбол, во-
лейбол и теннис. В текущем году на 
территории откроется крытый спор-
тивный комплекс с катком.

Будет тут и общественный центр, 
который спроектирован в виде клас-
сического амфитеатра: каменные сту-
пени-скамьи закругленной формы 
врезаны в рельеф. На центральной 
площади для проведения праздников 
смогут собираться все жители посел-
ка. Идея такого устройства простран-
ства в том, чтобы разнообразный до-
суг был доступен в любое время. Зи-
мой здесь будет наряжаться живая ро-
ждественская ель.

Главная пешеходная «магистраль» 
поселка — центральный бульвар, 
уже получивший у жителей название 
«Елисейские поля». Бульвар связыва-
ет два инфраструктурных ядра: одно 
около въезда в поселок — здесь распо-
ложился многофункциональный об-
щественный центр с торговым цен-
тром, рестораном, крытым катком, 
второе — спортивный комплекс и 
спа-центр на набережной.

«Для нас было очень важно в архи-
тектурной концепции поселка учесть 
пожелания и потребности абсолютно 
всех жителей независимо от их возра-
ста и увлечений. Таким образом и воз-
никла идея о функциональном зони-
ровании территории. Мы надеемся, 
что жизнь в „Березках“ станет этало-
ном современного комфорта, и пла-
нируем предоставить нашим поку-
пателям совершенно новый уровень 
загородной жизни»,— рассказывает 
о проекте вице-президент компании 
«Галс-Девелопмент» Андрей Мухин.

Гордость поселка — новый кампус 
«Горки» международной инновацион-
ной школы Cambridge International 
School, современного образователь-
ного комплекса на 500 детей, состо-
ящего из нескольких зданий. В том 
числе, отдельных для детского са-
да и средней школы. Международ-
ная программа обучения CIS рассчи-
тана на детей от 3 до 18 лет и вклю-
чает в себя дошкольное, начальное 
школьное и среднее школьное обра-
зование. Обучение ведется на англий-
ском и русском языках. Школа гото-
вит выпускников с российским го-
сударственным дипломом и дипло-
мами Cambridge IGCSE и Cambridge 
International AS & A Level, которые от-
крывают двери в лучшие универси-
теты США, Великобритании, Австра-
лии, Канады и других стран.

Архитектура и внутренняя отдел-
ка Cambridge International School вы-
полнены в современном стиле. В но-
вых зданиях кампуса расположены 
учебные классы, естественно-науч-
ные лаборатории, студии для художе-
ственного и технического творчества, 
актовый зал с мультимедийным обо-
рудованием, библиотека, два спор-
тивных зала, хореографический зал, 
атриумы и многочисленные рекреа-
ционные зоны. Юные жители посел-
ка смогут ходить в школу пешком.

Не забыты и домашние питомцы. 
Для их выгула на территории посел-
ка будет построено четыре площадки 
с разнообразными снарядами для игр 
и дрессировки.

Безупречный стиль поселка был 
высоко оценен: «Березки» стали по-
бедителем европейского конкурса 
European Property Awards 2017–2018 
годов среди проектов из России в двух 
категориях: «Архитектура загородно-
го коттеджного комплекса» (Multiple 
Residence Architecture) и «Многофунк-
циональный комплекс» (Mixed Use 
Development).

Оксана Самборская

Загородная жизнь нового типа
Поселок премиум-
класса «Березки» —  
по-настоящему уни-
кальное предложение 
на подмосковном заго-
родном рынке, причем 
не только на современ-
ном. Таких проектов в 
Подмосковье не было 
никогда. «Березки» не 
просто полностью по-
строены, но и спроек-
тированы с учетом 
определенного уклада 
жизни, который, при-
знают авторы проекта, 
подходит не всем.
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П О С Е Л О К  « Б Е Р Е З К И »

Расположение:  .................... 17-й км Рублево-Успенского шоссе
Площадь территории:  ........... более 60 га
Основные объекты:  .............. 151 частная резиденция площадью от 472 кв. м до 1,64 тыс. кв. м
Стоимость:  .......................... от 45 млн руб.
Инфраструктура:  ..................  многофункциональная общественная зона с торговым центром,  

рестораном, крытым катком; спортивный комплекс и спа-центр;  
кампус «Горки» международной инновационной школы  
Cambridge International School; детский сад
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дом практика

— новшество —

Не выезжая из дома
Москвичка Татьяна Бидеева недав-
но обзавелась квартирой у моря. 
Свою однушку площадью 41,5 кв. м 
в строящемся жилом комплексе под 
Анапой в Краснодарском крае она 
выбрала дистанционно и так же ее 
оформила. Свой шаг она считает раз-
умным: «Я сэкономила на авиапе-
релетах и гостиницах почти 30 тыс. 
руб., потому что за нас все необхо-
димые формальности сделала ком-
пания. Для этого мы передали пред-
ставителям застройщика наши па-
спортные данные, а они с курьером 
отдали их в территориальный МФЦ». 
Через две недели, по словам Татьяны 
Бидеевой, она получила зарегистри-
рованный договор долевого участия.

Многие застройщики оказыва-
ют услугу по дистанционному офор-
млению покупки, поскольку на рын-
ке первичной недвижимости на нее 
есть спрос. По данным Росреестра, 
предоставленным „Ъ-Домом“, в 2019 
году более трети сделок на рынке не-
движимости заключили граждане, 
которые проживают в разных реги-
онах. Консолидированных данных 
о том, какое количество покупате-
лей оформляет недвижимость он-
лайн, не существует. Однако, по дан-
ным экспертов, подобная практика 
широко применяется в странах Ев-
росоюза. «Например, такой порядок 
есть во Франции, и в России он то-
же нужен. По данным исследования 
Mail.ru Group, в 2019 году около тре-
ти россиян рассматривали вариант 
покупки недвижимости в другом 
субъекте РФ. Чаще всего такая пра-
ктика встречается в Поволжье: око-
ло 15% респондентов оттуда на мо-
мент опроса уже имели опыт при-
обретения квартир в других регио-
нах»,— говорит нотариус Екатерина 
Лексакова, член комиссии Федераль-
ной нотариальной палаты по имид-
жу, взаимодействию со СМИ и обще-
ственными организациями.

По мнению директора риэлтор-
ской компании «Этажи» Ильдара Ху-
саинова, чаще всего их клиенты ди-
станционно приобретают кварти-
ры на первичном рынке. В этом слу-
чае продавцом выступает юридиче-
ское лицо, а квартиры либо находят-
ся на стадии строительства, либо име-
ют стандартную отделку, и большого 

смысла приезжать и осматривать их 
нет. В таком случае электронную ре-
гистрацию сделки можно осущест-
вить через банковские сервисы либо, 
оформив необходимый пакет доку-
ментов, направить его своему риэлто-
ру или представителю застройщика 
вместе с доверенностью на регистра-
цию сделки. А потом ждать получе-
ния документов экспресс-почтой. За 
последние годы количество дистан-
ционных сделок на рынке недвижи-
мости выросло и сегодня составляет 
примерно 5% от общего количества, 
доля же таких сделок на межрегио-
нальном рынке превышает 20%.

«Чаще всего клиенты расцени-
вают дистанционные сделки ско-
рее как необходимость, нежели как 
сервис. Заметная их часть проводит-
ся без участия покупателей: он про-
живает в другом городе и не имеет 
возможности приехать, чтобы офор-
мить сделку, или это экономиче-
ски нецелесообразно. Особенно ак-
туально это для Санкт-Петербурга, 
Москвы и Краснодарского края, где 
очень высок интерес к приобрете-
нию недвижимости жителями дру-
гих регионов. Такие доверительные 
сделки стали возможны благодаря 
развитию технологий, когда можно 
осуществить онлайн-показ объекта 
недвижимости из любой точки ми-
ра, а также с развитием сервисов, ко-
торые гарантируют безопасность со-
вершения сделки»,— говорит госпо-
дин Хусаинов.

Кто откуда
По мнению экспертов, довольно ча-
сто покупателями квартир, скажем, 
в курортной части Черноморского 
побережья в дистанционном фор-
мате становятся жители крупных го-
родов. «В нашем комплексе в Анапе 
70% сделок осуществляется с жите-
лями других городов: от Москвы до 
Хабаровска, поэтому людям удобнее 
приобретать недвижимость удален-
но и прилетать уже на приемку квар-
тиры»,— говорит коммерческий ди-
ректор ГК «РКС Девелопмент» Алек-
сандр Коваленко.

По мнению опрошенных „Ъ-До-
мом“ застройщиков, несмотря на 
спрос, дистанционные сделки по-
ка не приобрели массового харак-
тера. «Сегодня у нас примерно 5–7% 
сделок оформляется удаленно, но 
запрос на дистанционные сдел-

ки будет расти. География включа-
ет все регионы присутствия компа-
нии: Урал, Сибирь, Центральная Рос-
сия. Чтобы количество сделок выро-
сло, рынку нужен гибкий инстру-
мент»,— говорит директор по опе-
рационному управлению строи-
тельной компании «Брусника» Алек-
сандр Щигол.

Приобретать недвижимость в Мо-
скве покупатели из регионов все рав-
но предпочитают лично, поскольку 
связано это с сопутствующими ри-
сками. «Обычно вторая сторона на-
стаивает на том, чтобы подписан-
том был сам владелец и покупатель 
надвижимости, а не его представи-
тель»,— говорит управляющий парт-
нер «Метриума» Мария Литинецкая.

Нотариусам добавят 
ответственности
Чтобы упорядочить процесс реги-
страции дистанционных сделок, го-
сударство решило ввести удален-
ный формат по их удостоверению в 
нотариальную практику. Право со-
вершать сделки удаленно довери-
ли нотариусам, поскольку они уже 
осуществляют публично-правовую 
функцию от имени государства. «Ис-
ходя из этого, прерогатива дистанци-
онного удостоверения сделок и уда-
ленного совершения нотариальных 
действий также может быть поруче-
на исключительно нотариату»,— го-
ворит нотариус из Симферополя Ла-
риса Исаева.

В конце декабря прошлого го-
да президент РФ подписал одобрен-
ный парламентом закон о внесении 
изменений в Основы законодатель-
ства Российской Федерации о но-
тариате, предусматривающий сра-
зу несколько новшеств для процес-
са проведения нотариальных дейст-
вий в электронном виде. Закон, ко-
торый вступит в силу в конце 2020 

года, предусматривает, в частности, 
возможность удостоверения сделки 
с привлечением двух и более нота-
риусов, если в процессе сделки уча-
ствуют двое или более лиц, которые 
по каким-то причинам не могут на 
этой самой сделке присутствовать. 
По словам экспертов, это новшест-
во важно для рынка недвижимости: 
тогда покупателю из одного реги-
она не придется ехать в другой, где 
находится объект покупки, для удо-
стоверения сделки. Для этого следу-
ет обратиться к ближайшему нотари-
усу, а продавец обратится к ближай-
шему нотариусу в своем городе.

Процедура оформления сделки 
сводится к следующему. «Каждый из 
нотариусов проведет стандартный 
перечень проверок, который пред-
усмотрен законом: установит лич-
ность заявителя, убедится в его дее-
способности, совершит экспертную 
проверку документов, удостоверит-
ся в том, что стороны хотят заклю-
чить именно такую сделку и имен-
но на таких условиях, которые были 
озвучены. То есть проверит осознан-
ность и добровольность действий 
человека, разъяснит юридическую 
суть и последствия договора. Далее, 
согласовав время друг с другом, сто-
роны сделки придут на прием, каж-
дый к своему нотариусу»,— говорит 
Екатерина Лексакова.

По словам других опрошенных 
экспертов, тариф за услугу каждый 
нотариус будет устанавливать само-
стоятельно. А вот отвечать за при-
чиненный по их вине вред в случае 
признания сделки недействитель-
ной нотариусам, согласно закону, 
придется вместе. «При удостовере-
нии договора об отчуждении объек-
тов недвижимого имущества двумя 
и более нотариусами хотя бы один 
из нотариусов должен жить и рабо-
тать в субъекте РФ, в котором нахо-

дится недвижимое имущество, яв-
ляющееся предметом такого догово-
ра»,— говорит Лариса Исаева.

Еще одним новшеством являет-
ся право нотариуса отказать в совер-
шении исполнительной надписи 
при наличии достаточных основа-
ний полагать, что она может быть ис-
пользована в целях легализации (от-
мывания) доходов, полученных пре-
ступным путем. Плюс заложенные в 
закон новые возможности обеспечи-
вают безопасность сторон, проверку 
нотариусом личности и полномочий 
сторон, прав на объект недвижимо-
сти, осуществление с помощью циф-
ровых инструментов подачи до-
кументов по сделке для государст-
венной регистрации перевода пра-
ва. «Такая форма будет скорее уско-
рять, чем тормозить развитие рын-
ка недвижимости»,— считает парт-
нер Rodl & Partner Сергей Вершинин.

Закон готовят к работе
Новая норма вводится еще и для сни-
жения рисков для обеих сторон сде-
лок с недвижимостью. Дело в том, 
что, когда сделка заключается с по-
мощью нотариуса, риск ее оспорить 
сводится практически к нулю. Де-
ятельность нотариуса направлена 
на обеспечение чистоты сделок, за-
щиту прав и законных интересов 
граждан. Нотариально удостоверен-
ные сделки защищены от последу-
ющего оспаривания в суде, так как 
имеют повышенную доказательст-
венную силу. Кроме того, нотариаль-
ное удостоверение гарантирует со-
ответствие воли и волеизъявления 
сторон сделки, то есть человеку бы-
ли разъяснены последствия сделки, 
он с ними был полностью согласен и 
делал это добровольно.

«Многие сделки оспаривались 
именно по причине того, что совер-
шались без нотариуса, а затем гра-

ждане заявляли в суде, что не пони-
мали последствия своих действий, 
были введены в заблуждение или 
действовали по принуждению. Од-
ной из причин того, что до сих пор, 
к сожалению, не решена проблема 
с мошенническими схемами в обо-
роте недвижимости, является то, что 
не все сделки с недвижимостью под-
лежат обязательному нотариально-
му удостоверению. Существует так 
называемая простая письменная 
форма договора, которая еще воз-
можна для многих сделок»,— гово-
рит Екатерина Лексакова.

Как подчеркивают эксперты, за-
ключение сделки с участием нотари-
усов снизит риск попасться в сеть к 
мошенникам. На рынке недвижимо-
сти в прошлом году были зафикси-
рованы несколько случаев, когда лю-
ди лишались своего имущества из-за 
того, что злоумышленники подделы-
вали электронные цифровые подпи-
си и совершали сделку от имени вла-
дельцев квартиры.

У новой нормы есть и минусы, 
поскольку может возникнуть ситуа-
ция, когда покупатель, не имея пря-
мого личного контакта с продавцом, 
а также в каких-то случаях и возмож-
ности личного осмотра объекта, не 
сможет учесть и зафиксировать в до-
говоре какие-то индивидуальные 
уникальные особенности квартиры.

Также с введением новой нормы 
встает вопрос и общего доверия к су-
ществующим и возникающим циф-
ровым институтам (цифровым под-
писям, информационным систе-
мам и т. п.), замещающим личную 
подпись стороны, личное присутст-
вие при подаче документов для ре-
гистрации перехода права на недви-
жимость. Как объяснили эксперты, 
полностью исключить возможность 
мошеннического использования 
этих институтов злоумышленника-
ми невозможно.

«Для удаленного совершения но-
тариального действия необходимо 
утвердить порядок и техническую 
сторону его исполнения и внедрить 
ее в практику. Возможно, мы будем 
использовать в работе планшеты, 
возможно, электронные подписи. 
Пока трудно однозначно сказать, на-
сколько успешно она будет работать, 
это покажет время»,— говорит глава 
нотариальной палаты города Севас-
тополя Ольга Коленкович.

В свою очередь, застройщики счи-
тают, что количество удаленных сде-
лок с привлечением нотариусов в 
ближайшие годы вырастет. «Сегод-
ня количество таких сделок увели-
чивается ежедневно. Их было бы 
еще больше, но некоторым людям 
страшно отдать в руки застройщика 
весь процесс оформления на них не-
движимости, им кажется, что если 
они будут лично в этом участвовать, 
то это безопаснее. Я уверен, что этот 
страх со временем пройдет, данный 
способ приобретения станет скорее 
нормой и количество данных сделок 
увеличится»,— резюмирует Алек-
сандр Коваленко.

Анна Героева

Посмотрел в интернете и купил
В конце прошлого года Госдума одобрила 
 законопроект, предполагающий дистанцион-
ный формат оформления сделок с недвижи-
мостью с участием двух и более нотариусов 
из разных регионов. Они будут подписывать 
все документы в специальной электронной 
системе. В связи со вспышкой коронавируса 
этот сервис оказался актуальным. „Ъ-Дом“ 
рассказывает, как избежать при таких проце-
дурах серьезных проблем, одна из которых — 
мошенничество.
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Формат лофтов как варианта  
для жилья появился в Москве 
сравнительно недавно: первые 
крупные проекты девелоперы 
вывели на рынок в начале 2010-х. 
Уже к концу 2019 года на москов-
ском рынке недвижимости было 
доступно 250 лофтов общей пло-
щадью 27 тыс. кв. м, подсчитали 
в компании Colliers International. 
 Поскольку доступность проектов 
растет, стоит понимать, какие 
риски могут быть у потенциаль-
ных покупателей лофтов.

Лофты — это бывшие промышлен-
ные здания, переоборудованные под 
жилье, мастерские, офисные поме-
щения или коворкинги. Юридически 
такие помещения оформлены как не-
жилые, что влечет определенные ри-
ски в случае недобросовестного по-
ведения девелопера. Один из ярких 
примеров последнего времени — су-
дебный конфликт вокруг комплекса 
Loft River на северо-западе Москвы. В 
прошлом году природоохранная про-
куратура Москвы доказала, что ком-
плекс был построен без разрешения 
городских властей, и суд первой ин-
станции постановил снести дома.

Что делать покупателю, чтобы не 
оказаться в подобной ситуации? Ад-
вокат практики налоговых споров 
МЭФ PKF Павел Желновод советует 
при покупке лофта обращать внима-
ние на следующие пункты.

Арендатор  
земельного участка
Земля, на которой расположено зда-
ние с лофтом, чаще всего принад-
лежит городу и находится в долгос-
рочной аренде — на 25 или 49 лет, а 
сам объект обременен залогом (ипо-

текой). Если залогодержателем ука-
зана зарегистрированная в офшор-
ной зоне компания, то в случае бан-
кротства застройщика обратить взы-
скание как на сам объект, так и на зе-

мельный участок невозможно, а про-
давец будет нести ответственность 
по обязательствам только в рамках 
уставного капитала, часто не превы-
шающего 10 тыс. руб.

Согласование  
новых помещений
Лофт может быть поделен на отдель-
ные помещения только после рекон-
струкции всего здания и одобрения 

перепланировки в бюро техниче-
ской инвентаризации. Пока у поку-
пателя помещения нет акта переда-
чи (а может быть, и сам объект еще 
не построен), он не сможет обратить-

ся в суд с иском о переводе на себя 
прав собственности, поскольку все-
ми правами на здание, без разделе-
ния его на отдельные объекты обла-
дает продавец.

Охрана памятников 
культуры
Поскольку под лофты реконструиру-
ют в основном бывшие фабрики, то 
часто такие здания могут выступать 
объектами культурного наследия. 
Поэтому у застройщика необходимо 
уточнить статус здания и наличие ох-
ранных обязательств, а также узнать 
про требования государства по про-
ведению ремонтных работ.

Прописка и налог
Партнер юридической компании 
BMS Law Firm Денис Фролов отме-
чает, что покупатели лофтов не смо-
гут зарегистрироваться по месту 
жительства, а налог на недвижи-
мость и коммунальные платежи бу-
дут выше, чем при покупке кварти-
ры. Кроме того, жителям надо вни-
мательно отнестись к выбору за-
стройщика, поскольку на приобре-
тателя лофтов и апартаментов не 
распространяются гарантии, кото-
рыми обладают участники долево-
го строительства.

С другой стороны, с юридиче-
ской точки зрения у лофтов есть и 
плюсы, добавляет Павел Желновод: 
покупатели могут не согласовывать 
перепланировку помещения (если 
только у работ нет признаков рекон-
струкции). Дело в том, что к нежи-
лым помещениям, которыми фор-
мально выступают апартаменты, не 
применяются нормы жилищного за-
конодательства о переустройстве и 
перепланировке.

Елизавета Макарова

Жизнь в стиле лофт

При покупке лофтов есть определенные риски, главный из которых недобросовестное поведение девелопера

Нотариусы призваны защитить от мошенников тех, кто покупает и продает жилье дистанционно
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Тест велосипедом
Что может быть более странным, чем вы-
страивать свое мнение о районе, ориенти-
руясь лишь на его административную при-
надлежность? А знаете ли вы, что до 1991 го-
да Лефортово относилось вовсе не к юго-вос-
току Москву, а входило в ЦАО? Слово «еще» в 
данном случае уместно: в прошлом году рай-
он отметил свое 320-летие, поэтому послед-
ние 30 лет — это менее 10% его жизни.

С какой именно целью Лефортово реши-
ли административно «передислоцировать» 
— уже не так важно. А важно, что географи-
чески его расположение от этого никак не 
изменилось. От самого центра Москвы он 
как был, так и остался удаленным примерно 
на то же расстояние, что, например, Хамов-
ники, чью престижность никто не оспарива-
ет. Это что касается внешней ситуации. А вот 
внутренние особенности локации и проис-
ходящие в ней изменения нужно оценивать 
вообще не по карте, а иными способами.

Есть, например, один современный мар-
кер, ярко и просто иллюстрирующий, на-
сколько та или иная локация дружелюбна к 
ее обитателям. То есть не вынуждает жителей 
максимум времени проводить в стенах своих 
квартир, а, наоборот, зовет выйти из дома и 
как можно чаще гулять по своему району. А та-
кое возможно лишь в том случае, когда вокруг 
комфортная среда, улицы с удобными тротуа-
рами, стильная архитектура, которой можно 
любоваться во время прогулок, много зелени, 
да и вообще все в порядке с экологией.

Этот маркер — популярность аренды ве-
лосипедов. Точки их проката в больших ко-
личествах есть во всех уголках Москвы, одна-
ко максимальный спрос приходится лишь 
на 10 районов города (всего их в столице 125, 
и это не считая 21 поселения Новой Москвы). 
В десятку входит и Лефортово. То есть внуши-
тельное число москвичей уже оценили пре-
имущества Лефортово. Давайте разбираться, 
в чем же они заключаются, и начнем с пар-
ков как главных мест притяжения жителей.

70 га с атмосферой здоровья
Самый известный парк района и одновре-
менно один из старейших парков Москвы 
— Лефортовский. Но есть у него и другое на-
звание — «Версаль на Яузе». И оно не случай-
но. Занимающий почти 70 га и открытый в 
начале XVIII века, он действительно строил-
ся в духе Версальского парка. Но не только. 
Ведь идеологом его обустройства стал не ар-
хитектор, а придворный врач Петра I Нико-
лай Бидлло, голландец по происхождению.

Появление в этой истории врача не слу-
чайно: он возглавил первое в России госу-
дарственное лечебное заведение — «Во-
енная Гошпиталь», который располагался 
именно в Лефортово (сейчас это Главный во-
енный клинический госпиталь имени Бур-
денко). А парк, который находился по со-
седству с госпиталем, помимо всего проче-
го предназначался для прогулок пациентов. 
Поэтому в него заложили и оздоровитель-
ную функцию, отразившуюся в расположе-
нии дорожек, подборе растений и даже на-
правлении течения ручьев. Ощутить особый 
эффект от прогулок и поездок по парку мож-
но и сейчас.

В конце XVIII века в пределах парка по-
явилось самое масштабное сооружение — 
крупнейший на тот момент в Москве дво-
рец, названный Екатерининским в честь 
Екатерины II. Во время Отечественной вой-
ны 1812 года он был разрушен, а заново вос-
становлен в 1823-м. Сейчас здесь размещает-
ся Общевойсковая академия вооруженных 
сил, и попасть на ее территорию обычному 
москвичу нереально. Зато ее можно обойти 
по периметру или объехать на том же вело-
сипеде, любуясь изысканной архитектурой.

А сам парк два года назад благоустроили: 
заменили покрытия на прогулочных дорож-
ках, поставили скамейки, сделали освеще-
ние. На первый взгляд изменений не так уж 
и много. Но на самом деле, это более чем до-
статочно, чтобы, добавляя удобств, не нару-
шить исторический колорит места.

Парки новой волны
Однако только старинными парками дело 
не ограничивается. Есть и новые. Например, 
в 2013 году в Лефортово появился Парк каза-
чьей славы. Центральная скульптурная ком-
позиция парка посвящена донскому атама-
ну Платову, который в звании генерала уча-
ствовал во всех войнах Российской империи 
конца XVIII — начала XIX веков. Парк зани-
мает 3,5 га и представляет собой зеленую зо-
ну с пешеходными дорожками, фонтанами 
и местами для отдыха.

Самый же новый парк Лефортово — «Зе-
леная река», который создает компания 
«Донстрой» в рамках строительства своего 
флагманского проекта «Символ». Первый 
участок этой «реки» начал функционировать 
в прошлом году — как раз тогда, когда рай-
он отмечал 320-летие, так что новый парк 
можно считать подарком местным жителям 
к этой дате. «Зеленая река» — это территория 
площадью 10 га и протяженностью 2 км, ко-
торая идет от улицы Золоторожский Вал до 
проезда Завода Серп и Молот. Спроектирова-
ли парк британские команды из LDA Design 
и UHA London, а также московское архитек-

турное бюро Atrium, умело обыгравшие осо-
бенности рельефа и перепады высот. Что и 
позволило получить эффект текущей реки.

Хотя на самом деле никакой воды тут 
нет, а проложен длинный прогулочный 
маршрут, на который «нанизаны» различ-
ные зоны притяжения. Например, есть ка-
мерная зона под мостом с качелями-гамака-
ми и сценой, которую можно использовать, 
например, как кинотеатр. Есть зона «Холми-
стые берега» с «встроенными» в прогулоч-
ные дорожки мини-батутами. Есть «Таинст-
венный лес» с 30-метровой ажурной перго-
лой, выполненной из лиственницы и мно-
гое другое.

Но все же парк — это прежде всего эколо-
гия. Поэтому главное его наполнение — это 
растения. В «Зеленой реке» уже высажено 
более шести сотен деревьев, множество ку-
старников, и это лишь начало: создание пар-
ка продолжается. Но и это еще не все. Новый 
парк появился на месте бывшей промзоны 
«Серп и молот», и при его создании (как и 

при строительстве примыкающего к нему 
жилого комплекса «Символ») провели пол-
ную рекультивацию почвы. Старый грунт, 
в котором могли скапливаться загрязните-
ли от некогда располагавшегося здесь про-
изводства, вывезли, а вместо него привезли 
новый, чистый. Поэтому новое место отды-
ха жителей Лефортово чем-то напоминает 
Лефортовский парк. По крайней мере тем, 
что он тоже помогает оздоравливаться и до-
бавляет экологичности всему району.

Промзоны вчерашнего дня
Коль уж речь зашла о промзонах, стоит раз-
веять один вредный миф про Лефортово. Те, 
кто здесь ни разу не был или в последний раз 
был очень давно, заглянув в описание райо-
на, могут прийти в ужас: две трети террито-
рии приходится на промзоны. Однако это не 
совсем так. Основная масса промзон давно 
стала бывшими, и к промышленности (а тем 
более вредной для экологии промышленно-
сти) не имеет никакого отношения.

Скажем, производственные мощности за-
вода «Кристалл», что располагался в Лефор-
тово на берегу Яузы, еще в 2013 году пере-
базировали в Каширский район, а на завод-
ской площадке теперь расположилось арт-
пространство наподобие Artplay, что акку-
рат на другом берегу реки. А доехать сюда 
можно все на том же велосипеде, например. 
В одном из корпусов другого бывшего пред-
приятия, фабрики Станиславского, теперь 
находится Студия театрального искусства 
Сергея Женовача. Кстати, в 2011 году про-
ект реконструкции заводского комплекса, 
выполненный английским архитектурным 
бюро, получил премию Королевского инсти-
тута британских архитекторов. Глобальные 
изменения произошли с вагоноремонтным 
заводом имени Войтовича и трамвайно-ре-
монтным заводом на Волочаевской.

Еще более масштабные перемены прои-
зошли на экс-территории завода «Серп и мо-
лот», некогда самой большой промзоне Ле-
фортово. Теперь здесь не только уже упомя-

нутый парк «Зеленая река», но и примыка-
ющий к нему жилой комплекс «Символ», 
привлекающий к себе внимание биониче-
ской архитектурой: сглаженными форма-
ми фасадов, выделенными эффектной под-
светкой в темное время суток. Такой стиль 
очень мягко разбавляет историческую за-
стройку района.

Но и это еще не все. Четыре года назад мо-
лодые архитекторы разработали план пре-
образования тех локаций района, которые 
пока остаются не самыми удобными и при-
влекательными. Например, одна из идей — 
создать «зеленый пояс» Лефортово, эдакое 
культурно-рекреационное кольцо, связыва-
ющее весь район. Когда все эти и многие дру-
гие идеи будут воплощены в жизнь, даже са-
мый последний скептик изменит отноше-
ние к Лефортово. А вместе с отношением из-
менятся и цены на недвижимость. Ведь так 
бывает всегда, если территория вновь обре-
тает заслуженную популярность.

Наталия Павлова-Каткова

Метаморфозы Лефортово
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Парадоксально, но факт: желающие проживать в локациях с богатой историей порой обходят стороной районы, которые полностью  
соответствуют этому определению. Причина — в стереотипах, которые давно не соответствуют реальности, но почему-то живы до сих пор. 
Один из таких парадоксальных районов — Лефортово, который и раньше-то был неплохим, а за последние годы существенно преобразился, 
став интересным не только для жизни, но и для инвестиций.
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