
 

Д Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

Дом

 14 |  Что мешает  
цифровизации ЖКХ

17 |  Почему остыл спрос россиян  
на покупку недвижимости  
в Крыму

17 |  Чем так привлекателен Дубай 
для инвесторов жилья

18 |  Зачем надо строить школы  
по новым стандартам

Как теперь дольщикам требовать от застройщиков  
устранить недоделки |14

Четверг  26 мая  2022  №91 (7292  с момента возобновления издания)       kommersant.ru

— конъюнктура —

Апрельские итоги рынка жилой не-
движимости Москвы — самого ка-
питалоемкого в стране — оказались 
катастрофичными. За прошлый ме-
сяц продажи квартир в столичных 
новостройках рухнули: управление 
Росреестра по Москве зарегистриро-
вало сокращение новых договоров 
долевого участия (ДДУ) до 5,22 тыс., 
что на 44,9% меньше, чем в марте, 
и на 35,5% меньше год к году. Снизил-
ся и объем выдачи ипотеки в Москве. 
В апреле ведомством зарегистриро-
вано всего около 8 тыс. ипотечных 
договоров о покупке жилья, что на 
35,2% меньше показателя марта и на 
38,3% — год к году.

Заметно сокращается и выруч-
ка застройщиков. По подсчетам 
Dataflat, в апреле поступления на 
эскроу-счета, определяющие уро-
вень продаж квартир на первичном 
рынке, в Москве и Подмосковье ока-
зались на 38% меньше, чем год назад. 
В Петербурге — еще одном капитало-
емком рынке жилой недвижимости 
страны — продажи квартир в ново-
стройках упали на 59% год к году.

Признаки скатывания вниз рын-
ка, который даже в разгар пандемии 
из-за обширной программы льгот-
ной ипотеки чувствовал себя на вы-
соте, стали наблюдаться уже в мар-
те. За этот месяц в столице Росреестр 
зарегистрировал 6,28 тыс. ДДУ по 
жилым и нежилым помещениям 
с использованием ипотеки — это на 
11,3% меньше, чем в феврале, и мень-
ше на 7,7% год к году.

Первый шок
Причина падения рынка очевидна: 
после начала военной операции РФ 
на территории Украины и последо-
вавшими за ней западными санкци-
ями Центробанк России вынужден 
был повысить до 20% ставку рефи-
нансирования. Это привело к ро-
сту ставок по ипотечным кредитам, 
в том числе по льготным програм-

мам. «К основным причинам сокра-
щения выдачи ипотеки можно от-
нести причины психологического 
характера — нежелание со стороны 
граждан брать жилищные кредиты 
по высоким ставкам»,— подтвержда-
ет директор департамента ипотечно-
го кредитования Est-a-Tet Алексей 
Новиков. Кроме того, часть россиян, 
планировавших покупку квартир 
в новостройках, в начале кризиса ре-
шили повременить и накопленные 
для первоначального взноса средст-
ва перенаправить на банковские де-
позиты. Как раз в это время ставки по 
таким вкладам достигли рекордных 
значений — от 19% и выше.

К середине марта спрос на жи-
лье заметно снизился, констатиру-
ет председатель совета директоров 
«Бест Новостроя» Ирина Доброхото-
ва. Ссылаясь на данные bnMap.pro, 
она говорит, что в старых границах 
Москвы в марте спрос упал на 6% по 
сравнению с февралем, а в апреле — 
уже на 48% по отношению к марту. 
Этому, по словам эксперта, способст-
вовали не только подорожание ипо-
теки и рост цен на квартиры, но и со-
кращение реально располагаемых 
доходов из-за высокой инфляции.

Оказавшись в такой «яме спро-
са», застройщики ищут разные вари-
анты поддержки продаж, предлагая 
программы пониженных ставок по 
ипотеке совместно с банками-парт-
нерами. Пока это не очень-то помо-
гает, так как льготные условия по та-
ким предложениям ограниченны.

Власти, конечно, из-за кризи-
са сохранили льготные программы 
по ипотеке, но уже по новым, повы-
шенным ставкам. Это позволило за-
стройщикам продавать квартиры, 
но не в таких объемах, как прежде. 
Март и апрель действительно были 
сложными, соглашается замдирек-
тора по продажам ГК «Гранель» Сер-
гей Нюхалов. Но он не драматизиру-
ет ситуацию: «В мае покупательская 
активность на рынке новостроек 
вновь начала расти, количество об-

ращений увеличилось на 20–25%. 
Банки с застройщиками смогли 
предложить программы с более 
комфортными ставками по креди-
там». Однако собеседники «Ъ» из чи-
сла банкиров осторожно оценивают 
возможное восстановление выдачи 
ипотеки по итогам мая.

Некуда вложить деньги
Снижение ЦБ в апреле ставки рефи-
нансирования после первого фев-
ральского шока до 15% пока особо не 
отразилось на ситуации по банков-
ских депозитам. А на их снижение 
очень рассчитывают застройщики, 
надеясь, что это приведет к перето-
ку вкладчиков на рынок недвижимо-
сти. Похоже, это самовнушение или 
соломинка, за которую пытаются ух-
ватиться девелоперы.

По разным оценкам, из 20 трлн 
руб. срочных вкладов физлиц около 
2 трлн руб. приходится на краткос-
рочные рублевые вклады по ставкам 
18–20%. После того как будут пересмо-
трены ставки по вкладам в сторону 
уменьшения, потенциально вклад-
чики могут изъять эти средства, пыта-
ясь реинвестировать их в более при-
быльные инструменты. Но таковых 
остается все меньше. Котировки на 
золото скачут, его покупка непрофес-
сиональным инвестором таит опас-
ности. Конвертация накоплений в ва-

люту тоже несет в себе риски: здесь 
все менее предсказуемо из-за жест-
кого валютного контроля. Западные 
фондовые рынки для россиян захлоп-
нулись. Покупать акции российских 
эмитентов невыгодно, так как боль-
шинства компаний в качестве анти-
кризисной меры решили временно 
заморозить выплаты дивидендов. По-
купка автомобиля также затруднена. 
На это и расчет девелоперов.

Впрочем, за два года цены на жи-
лую недвижимость выросли, по раз-
ным оценкам, на 50%, что практи-
чески сокращает ее доходность для 
инвесторов, поэтому за последние 
месяцы такие сделки на рынке за-
метно сократились. Иначе говоря, за-
стройщики оказались на развилке: 

продажи упали, а повысить их невоз-
можно из-за того, что россияне пока 
не имеют ясного представления, как 
дальше будет развиваться экономи-
ческая ситуация.

Предчувствие кэша
Казалось бы, в такой ситуации за-
стройщики могли снизить цены, что 
привело бы к росту продаж. «Этого 
все хотят, но при этом не могут или 
не хотят смотреть на реальные за-
траты девелоперов, а они лишь по-
вышаются»,— говорит Алексей Но-
виков. Строительство дорожает, 
услуги рабочих дорожают, проект-
ное финансирование заложено по 
определенным ставкам, перечисля-
ет он. Впрочем, если верить данным 

Минпромторга, рост цен на базовые 
стройматериалы в апреле не пока-
зал огромного роста. А по данным 
Главгосэкспертизы, к концу апреля 
стоимость стальной арматуры и во-
все сократилась на 4,3%, конструк-
тивных элементов зданий — на 0,8%.

Тревогу бьют цементники. Себе-
стоимость цемента в 2022 году выра-
стет на 30% год к году, предупрежда-
ют в «Союзцементе». Из-за западных 
санкций на 66% увеличились затраты 
на ремонт и техническое обслужива-
ние оборудования цементных заво-
дов. К тому же на 78–86% подорожал 
уголь, используемый при производ-
стве цемента. На фоне роста себесто-
имости у девелоперов по текущим 
стройкам, по прогнозам господина 
Новикова, они могут сократить объ-
ем нового предложения. А это чет-
кий сигнал к тому, что ждать сниже-
ния цен на квартиры в новостройках 
в обозримом будущем не стоит.

Однако сами участники рынка 
считают, что для поддержки в кри-
зис объемов продаж даже не надо пе-
ресматривать прайс-листы в сторону 
уменьшения. Сергей Нюхалов рас-
считывает «на укрепление положи-
тельных тенденций на рынке недви-
жимости»: «Адаптация экономики 
к колебаниям внешней конъюнкту-
ры проходит быстрее, чем первона-
чально ожидалось».

Эксперт аргументирует свой тезис 
тем, что если снижение ключевой 
ставки ЦБ продолжится и сохранится 
стабильность на валютных рынках, 
то покупательская активность выра-
стет, объемы ипотеки вновь начнут 
расширяться. Но эмпирически это 
можно будет выяснить только в кон-
це 2022-го, когда будут подведены 
итоги первого сложного года не толь-
ко для российского рынка недвижи-
мости, но и для всей экономики.

Халиль Аминов,  
Дарья Андрианова

Первичный рынок жилья в России, который рос 
даже в самые острые периоды пандемии, к но-
вому кризису, вызванному геополитическим 
конфликтом, ожидаемо оказался не готов. Про-
дажи застройщиков в таких крупных городах, 
как Москва и Санкт-Петербург, упали вдвое, 
объем выданных ипотечных кредитов сократил-
ся более чем на треть. У девелоперов пока рас-
чет на то, что после снижения ставок по банков-
ским депозитам вкладчики понесут деньги 
в офисы продаж квартир в новостройках.

Упал, отжался, но пока не встал

— тенденция —

На фоне геополитических кон-
фликтов, которые привели к на-
рушению логистических цепочек 
и высокой инфляции, застрой-
щики стали отказываться от про-
дажи квартир с готовой отдел-
кой и мебелью. Стройматериалы 
только за март подорожали на 
10%, а мебель по итогам года по-
кажет рост на 30%. Но девелопе-
рам невыгодно перекладывать 
эти расходы на самих покупате-
лей, которые могут переориенти-
роваться на вторичный рынок.

Новостройки по системе 
«все выключено»
Доля квартир и апартаментов с от-
делкой и предчистовой отделкой 
(white box) на первичном рынке 
Москвы к концу апреля упала до 
61,6% с 65,6% в конце февраля, под-
считали в Est-a-Tet. Похожие цифры 
у аналитиков ЦИАН: по их данным, 
в Москве и Подмосковье показа-
тель уменьшился с 63% до 61%. В сег-
менте элитных новостроек изме-
нения пока незаметны: по данным 
Knight Frank Russia, в первом квар-
тале доля предложения лотов с от-
делкой снизилась лишь на процент-
ный пункт, до 52%.

В марте текущего года на рынке 
активно корректировалась структу-
ра предложения по отделке вне за-
висимости от сегмента жилья: часть 
девелоперов отказывались от тако-
го формата совсем, другие временно 
снимали с продажи подобные лоты 
для переоценки и более корректного 
понимания собственной затратной 
части, отмечает руководитель на-

правления аналитики и маркетин-
говых концепций ГК «Пионер» Евге-
ний Межевкин.

В разрезе конкретных девелопе-
ров эти изменения гораздо замет-
нее, говорит руководитель «ЦИАН.
Аналитики» Алексей Попов. По его 
словам, группы «Гранель» и «Инград» 
с середины апреля перестали пред-
лагать лоты с отделкой, хотя ранее 
на такие квартиры приходилось 40% 
и 30% предложения соответственно. 
ГК ФСК снизила долю помещений 
с чистовой отделкой с 37% до 15% за 
счет перевода части квартир в отдел-
ку white box, уточняет эксперт.

Коммерческий директор ГК ФСК 
Ольга Тумайкина признает, что за-
стройщик пересматривает свое пред-
ложение по квартирам с отделкой 
и пока продажа такого жилья в не-
которых проектах комфорт- и биз-
нес-классов действительно прио-
становлена. В ГК «Гранель», в свою 
очередь, говорят, что сохранили 
квартиры с отделкой и в текущих, 
и в перспективных проектах, но при-
знают, что с изменением ситуации на 
рынке «пересматривают продукт». 
Директор по продукту ГК «Инград» 
Светлана Зайцева уточняет, что в экс-
позиции застройщика сейчас пред-
ставлены только готовые квартиры 
с отделкой, «себестоимость по кото-
рым понятна».

Региональный директор депар-
тамента городской недвижимости 
Knight Frank Russia Андрей Соловь-
ев не исключает, что многие застрой-
щики даже по уже заключенным 
договорам долевого участия поста-
раются договориться с покупателя-
ми о новых условиях или за опре-
деленную компенсацию передадут 

отделку в руки самих жильцов, объ-
ясняя это форс-мажорными обстоя-
тельствами.

Тренд на увеличение числа ло-
тов с отделкой в проектах комфорт- 
и бизнес-классов сейчас теряет 
актуальность для девелоперов, со-
глашается гендиректор VSN Realty 
Яна Глазунова. Дело в том, что стои-
мость отделки с конца февраля выро-
сла на 20–30% в комфорт-классе и на 
40–50% — в бизнес-классе и преми-
альном жилье, отмечает Светлана 
Зайцева. В целом удорожание чисто-
вой отделки составило 20–25%, под-
тверждает коммерческий директор 
ГК МИЦ Геннадий Дикалов.

Кроме того, пауза в продажах 
квартир с отделкой связана с опре-
делением новых поставщиков сы-
рья, поясняет Ольга Тумайкина. Сей-
час девелоперы налаживают каналы 
поставок через Казахстан и Китай, 
что будет влиять на сроки строитель-
ства и стоимость объектов, отмеча-
ет Андрей Соловьев. В ГК «Инград», 
к примеру, из-за ухода с российского 
рынка крупных европейских произ-
водителей пришлось заменить отде-
лочные материалы и оборудование 
на аналогичные из Турции и Китая.

В элитном сегменте ситуация на-
иболее тревожная: большая часть 
отделочных материалов, вся ме-
бель, сантехника и бытовая тех-
ника закупаются за рубежом, от-
мечает Андрей Соловьев. По его 
прогнозам, с учетом возросших из-
держек и нарушения логистиче-
ских поставок в перспективе деве-
лоперы могут все чаще предлагать 
финишную  отделку в качестве до-
полнительной, а не вклю-
чать ее в стоимость лота. 

Квартиры останутся в бетоне

с14

Рынок жилых новостроек, чувствовавший  
себя комфортно всю пандемию,  
теперь вынужден адаптироваться  
к кризису в экономике
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дом повестка

— ситуация —

Неустойки под запретом
Когда покупатель новостройки вы-
сказывает претензии по поводу 
строительных недоделок или пере-
дачи квартиры не в те сроки, что бы-
ли указаны в договоре долевого уча-
стия,— это еще не потребительский 
терроризм. Это вполне законное от-
стаивание своих прав на качествен-
но оказанную услугу, за которую 
дольщик в полном объеме заплатил, 
причем, как правило, еще два-три го-
да назад. В потребительский терро-
ризм это превращается, когда требо-
вания существенно превышают ре-
ально причиненные неудобства или 
затраты на их устранение.

Самые внушительные суммы, вы-
ливающиеся в 3–3,5 млрд руб. в год 
по всей стране, с застройщиков взы-
скивают в качестве различных неу-
стоек и прочих штрафных санкций, 
например за ту же задержку сроков 
сдачи. Правда, в судах общей инстан-
ции, куда дольщики—физические 
лица могут обратиться самостоятель-
но, компенсации существенно мень-
ше и более адекватны реальной ситу-
ации. В соответствии с законом «Об 
участии в долевом строительстве» не-
устойка вычисляется как 1/150 став-
ки рефинансирования от стоимости 
ДДУ за каждый день просрочки, если 
дольщик — гражданин РФ. Но может 
быть и меньше, если застройщик по-
яснит, что по объективным причи-
нам не смог достроить дом в срок.

Иное дело — арбитражные су-
ды, куда вход открыт лишь юриди-
ческим лицам и ИП. Здесь размеры 

взысканий могут быть значительно 
серьезнее. Дело в том, что истцами в 
этих процессах выступают професси-
ональные юристы, которые сначала 
выкупают у дольщиков право требо-
вания на неустойку, а потом подают в 
суд от своего лица. Будучи специали-
стами и зная разные хитрости юри-
спруденции, они зачастую добивают-
ся получения таких сумм, которые за-
стройщики называют запредельны-
ми. Причем взыскивать их порой уда-
ется даже в том случае, если задержка 
сроков сдачи новостроек произош-
ла по не зависящим от застройщика 
причинам. А главное — дольщикам 
достается лишь часть этой суммы, а 
основная доля идет юристам.

В попытке снять эту проблему 
два года назад был разработан зако-
нопроект о противодействии потре-
бительскому терроризму в долевом 
строительстве, который ограничи-
вал права дольщиков на переуступ-
ку прав требования на неустойки. 
Однако он не дошел даже до перво-
го чтения. Как тогда пояснили в про-
фильном комитете Госдумы, приня-
тие такого закона поставило бы в бо-
лее привилегированное положение 
застройщиков, а права дольщиков, 
как более слабой стороны в данном 
экономическим споре, были бы на-
рушены, что недопустимо. Похожей 
позиции придерживаются и в Мо-
скомстройинвесте, который в сто-
лице контролирует долевое строи-
тельство и в равной степени стоит 
на страже интересов как застройщи-
ков, так и дольщиков.

Зато вместо непринятого закона 
появилась новая мера — гораздо бо-

лее жесткая, хоть и временная. Речь 
о моратории на неустойки, в соответ-
ствии с которым штрафные санкции 
не применялись вовсе, кто бы за ни-
ми ни обращался — хоть сам доль-
щик, хоть выкупивший у него пра-
ва требования юрист. Впервые та-
кую меру вводили еще во время пан-
демии COVID-19, она действовала до 
конца 2020-го. В конце марта поста-
новлением правительства России 
№479 она введена снова — до 31 де-
кабря 2022 года. К слову, касается эта 
мера не только штрафных санкций 
за задержку сроков сдачи, но и за 
другие причиненные убытки. Более 
того, правило действует и в обрат-
ную сторону: до конца года застрой-
щик не может требовать с дольщика 
компенсацию, если тот задержался с 
оплатой договора долевого участия.

Устранять, но не сразу
Если с возможными злоупотребле-
ниями неустойками поступили ра-
дикально, хоть и на время, то к дру-

гой разновидности потребитель-
ского терроризма в новостройках 
подошли иначе. Речь идет о ситу-
ациях во время приемки квартир 
в уже построенных домах, когда 
дольщики порой всячески старают-
ся обнаружить даже незначитель-
ные строительные недоделки и на 
этом основании отказываются под-
писывать акт приема-передачи. За-
стройщикам такое затягивание 
процесса крайне невыгодно, пото-
му что до передачи квартиры они 
несут дополнительные расходы. Но 
речь вовсе не о том, чтобы дольщик 
один на один остался с квартирой, в 
которой что-то не так, и исправлял 
недоделки за свой счет. Речь о том, в 
какой именно момент застройщик 
должен устранить недоделки.

Ответы на эти вопросы даны в 
постановлении правительства РФ 
№442 от 23 марта, описывающем 
временный порядок передачи объ-
ектов долевого строительства. Те-
перь отказаться от подписания ак-
та приема-передачи дольщик впра-
ве лишь в том случае, когда выявле-
ны существенные недостатки. Если 
таковые обнаружатся, застройщик 

должен их ликвидировать (на это 
ему теперь дается 60 дней), и лишь 
потом дольщик заново будет при-
нимать квартиру. В остальных ситу-
ациях все происходит с точностью 
до наоборот: сначала подписывает-
ся акт и только затем ликвидируют-
ся строительные недочеты или ком-
пенсируются как-то иначе.

Но тут есть тонкость. По сло-
вам заместителя гендиректора 
MR Group Андрея Кирсанова, тер-
мин «существенные нарушения 
требования к качеству объекта до-
левого строительства» ни в одном 
документе не расшифровывается. 
Путаницы добавляет и то, что в по-
следнее время часть строительных 
норм и правил переведены из раз-
ряда обязательных в добровольные.

Пока единого понимания нет, ре-
шили поступить следующим обра-
зом: определять, существенный не-
достаток или нет, может лишь экс-
перт. Причем в качестве экспертов 
на приемку квартир теперь мож-
но звать не кого попало, кто сам по 
каким-либо причинам причисля-
ет себя к профессионалам, а лишь 
тех, кто этот профессионализм мо-

жет подтвердить. Как сказано в по-
становлении правительства, дела-
ется это так. Во-первых, чтобы под-
твердить квалификацию приемщи-
ка, нужно проверить, числится ли 
он в Национальном реестре специа-
листов в области инженерных изы-
сканий и архитектурно-строитель-
ного проектирования НОПРИЗ или 
в Национальном реестре специали-
стов в области строительства НОС-
ТРОЙ. Во-вторых, является ли ком-
пания, в которой он работает, чле-
ном саморегулируемой организа-
ции, осуществляющей подготовку 
проектной документации. Если хо-
тя бы одно из этих условий не вы-
полняется, мнение такого человека 
о строительных недостатках не бу-
дет считаться экспертным.

Как поясняет директор эксперт-
но-правового центра «Экспресс-
Оценка», оказывающего помощь в 
приемке квартир, Кирилл Мандри-
ка, нововведение выгодно не толь-
ко застройщикам, но и дольщикам. 
Услуги по приеме новостроек за-
частую предлагают лица, не име-
ющие ни должной квалификации, 
ни правильного оборудования. 
Поэтому выданные ими заключе-
ния не являются легитимными, и 
дольщики впустую тратят на них 
деньги, не получая от этого ника-
кой пользы. В случае с сертифици-
рованными специалистами такой 
проблемы не будет.

Как рассказывает председатель 
Москомстройинвеста Анастасия 
Пятова, новые правила приемки 
квартир в новостройках — мера 
временная: она будет действовать 
до конца текущего года. Однако 
если нововведения окажутся дей-
ственными, на их базе могут быть 
разработаны изменения в закон 
«Об участии в долевом строительст-
ве», которые будут действовать на 
постоянной основе. В Минстрое о 
такой возможности уже заявляли. 
Что же касается временного мора-
тория на неустойки, то его в конце 
текущего года, скорее всего, отме-
нят. Ведь бороться с потребитель-
ским терроризмом путем ущемле-
ния прав законопослушных доль-
щиков, которые честно выполня-
ют свои обязанности по договору 
долевого участия,— это неправиль-
но, надо искать иные способы.

Наталия Семенова

Дольщик с гранатой

— сегмент рынка —

На рынке жилищно-коммуналь-
ных услуг только 15% компаний 
используют цифровые сервисы. 
Эксперты считают, что повыше-
ние уровня цифровизации отра-
сли поможет сократить количе-
ство должников среди населения 
на 30%, что уменьшило бы сум-
марный долг за коммунальные 
услуги на 180 млрд руб. Но вне-
дрению мобильных приложений 
мешает низкий уровень рента-
бельности бизнеса управляющих 
компаний, возникающий в том 
числе из-за неоплаты услуг таких 
организаций.

По данным Минстроя, во второй 
половине 2021 года долги за потре-
бление топливно-энергетических 
ресурсов в РФ составили 1,4 трлн 

руб., из которых 901 млрд руб. задол-
жали непосредственно пользовате-
ли жилищно-коммунальных услуг 
(ЖКУ) — население.

Для сокращения дебиторской за-
долженности и повышения соби-
раемости платежей управляющие 
компании (УК) начинают внедрять 
цифровые сервисы и создавать при-
ложения для онлайн-оплаты. Хо-
тя уже существуют десятки IT-ком-
паний, которые готовы в качестве 
субподрядчиков предоставлять УК 
цифровые сервисы, сферу эксплуа-
тации жилых домов нельзя назвать 
достаточно цифровизированной, 
отмечает председатель совета ди-
ректоров «Бест-Новостроя» Ирина 
Доброхотова.

По данным «Домиленда», пока 
лишь около 15% всех предприятий 
отрасли используют такие сервисы. 

Но и эти показатели преимущест-
венно характерны для Москвы. Если 
в столице есть УК от застройщиков, 
которые довольно неплохо уком-
плектованы софтом, то в регионах 
в большинстве обслуживающих ор-
ганизаций ситуация иная, уточня-
ет госпожа Доброхотова. По ее мне-
нию, переход на «цифровые рельсы» 
может быть затруднен из-за низкой 
рентабельности бизнеса УК и дефи-
цита их бюджета, в том числе из-за 
неоплаты их услуг.

Сами пользователи с большей 
охотой пользуются приложения-
ми для оплаты коммунальных пла-
тежей: по подсчетам «Домиленда», 
обслуживающего более 200 управ-
ляющих компаний в РФ, с 2020 
по 2022 год количество пользова-
телей их приложения выросло на 
45%, а доля пользователей, регу-

лярно оплачивающих ЖКУ онлайн, 
выросла с 19% до 25%.

По прогнозам «Домиленда», вне-
дрение цифровых сервисов помо-
жет сократить количество долж-
ников на 20–30%, что позволило 
бы уменьшить общий долг населе-
ния на 180 млрд руб. Директор биз-
нес-линии ЖКХ «Домиленда» Тать-
яна Волчкова уточняет: за послед-
ние пять лет около 23% УК внедри-
ли в работу технологичные реше-
ния, что помогло им сократить дол-
ги за ЖКУ и повысить лояльность 
потребителей. По ее словам, в ком-
паниях, имеющих сервисы онлайн-
оплаты, дебиторская задолжен-
ность снизилась на 25%.

В «ПИК-Комфорте» сообщили, что 
до внедрения цифровых сервисов 
доля клиентов, периодически нару-
шающих обязательства по оплате 

за ЖКУ, составляла 15–18%, а сейчас 
94% жителей своевременно и в пол-
ном объеме вносят коммунальные 
платежи. Директор УК «Самолет» Ан-
дрей Ахинько говорит, что их систе-
ма также помогает при взыскании 
задолженности: после просрочки 
платежа на один-два месяца систе-
ма включает автоинформатор, кото-
рый напоминает собственнику о не-
обходимости оплатить счет. Дирек-
тор «Брусника. Управление домами» 
в Екатеринбурге Александр Строкач 
уточнил, что доля должников среди 
жителей домов их УК находится в 
пределах 5% в том числе из-за омни-
канального взаимодействия.

Глава Ассоциации интернета ве-
щей Андрей Колесников считает, что 
цифровое приложение для УК повы-
сит прозрачность и собираемость 
оплат, но главную проблему — дол-

ги по причине затруднительного фи-
нансового положения — не решит. 
Ирина Доброхотова напоминает, что 
задолженности возникают также из-
за тарифов, которые кажутся населе-
нию высокими, пассивного отноше-
ния УК к взысканию долгов и недо-
разумений, когда платежи начисля-
ются, к примеру, за коммунальные 
услуги еще не заселенных квартир.

Кроме того, напоминает госпо-
дин Колесников, реальную сумму 
долгов населения невозможно выс-
читать: 1,4 трлн руб.— это не долги, 
а неоплаченный кредит за постав-
ленные ресурсы, которые оплачи-
ваются постфактум. Если бы за ЖКУ 
платили заранее, как за мобильную 
связь, то сумма задолженности была 
бы меньше и стали бы понятны «пло-
хие» долги, резюмирует эксперт.

Дарья Андрианова

Коммунальные недоборы

— тенденция —

«Этому способствует тот 
факт, что, по заявлениям 

девелоперов, они не зарабатывают 
на отделке, а добавляют к цене объ-
екта лишь понесенные затраты, рас-
считывая на увеличение спроса и 
расширение целевой аудитории»,— 
отмечает эксперт.

В проектах, которые еще не выве-
дены на рынок, застройщики будут 
отказываться от отделки или выби-
рать компромиссный вариант white 
box, считает Яна Глазунова. Возврат 
к росту доли предложения квартир 
с отделкой зависит от общей ста-
бильности экономики и возможно-
сти для девелопера в долгосрочном 
периоде контролировать себестои-
мость и качество отделки, соглаша-
ется Светлана Зайцева. Алексей По-
пов считает, что радикальный отказ 
девелоперов от отделки может быть 
рискованным — покупатели в таком 
случае могут начать чаще выбирать 
иные стратегии поведения на рын-
ке жилья, например совершать сдел-
ки на вторичном рынке или продол-
жать снимать жилье.

В среднем лоты с отделкой на 10% 
дороже помещений «в бетоне», гово-
рит господин Попов. Очевидно, что 
стоимость отделки от застройщика 
для потребителей вырастет, но будет 
ли она востребована по новым це-

нам в прежнем объеме, пока не по-
нятно, рассуждает Ольга Тумайки-
на. Светлана Зайцева говорит, что 
для сохранения стоимости лота за-
стройщики будут уменьшать сред-
нюю площадь жилья.

Жилье пустеет  
без мебели
Выросшая себестоимость и перебои 
с поставками отразились не только 
на отделке от застройщика, но и на 
меблировке квартир в новострой-
ках. В середине апреля ГК ПИК сняла 
с продажи все лоты с меблировкой. В 
ГК А101 раньше вместо установлен-
ной заранее мебели предлагали по-
купателям сертификаты на покупку 
мебели в IKEA, но после закрытия се-
ти стали разрабатывать новые пред-
ложения. В итоге количество проек-
тов, где девелоперы опционально 
предлагали меблировку, в столич-
ном регионе сократилось к апрелю с 
32 до 27 в январе, уточняет председа-
тель совета директоров «Бест-Ново-
строя» Ирина Доброхотова.

С начала года себестоимость про-
изводства мебели уже выросла бо-
лее чем на 10–15%, отмечает генди-
ректор Ассоциации предприятий 
мебельной и деревообрабатываю-
щей отрасли России Тимур Иртуга-
нов. Это серьезное удорожание, по-
этому девелоперам теперь невыгод-
но продавать меблированные квар-

тиры, поясняет руководитель депар-
тамента консалтинга и аналитики 
«Азбуки жилья» Ярослав Дарусенков.

Ирина Доброхотова говорит, что 
опция меблировки увеличивала сто-
имость квартиры всего на 1–5%. Но 
из-за сохраняющейся неопределен-
ности относительно стоимости заку-
пок и возможных проблем с постав-
ками спрогнозировать новый уро-
вень цены сейчас трудно, что мог-
ло вынудить девелоперов пока отка-
заться от опции, полагает господин 
Дарусенков.

Пока мебельная отрасль весьма 
зависима от импорта: фурнитура, 
химические компоненты и мебель-
ные ткани массово закупались у ино-
странных компаний, отмечает ген-
директор Первой мебельной фабри-
ки Александр Шестаков. Так, про-
должает он, импортная фурнитура 
используется в 95% случаев, изоци-
анаты (химический компонент) не 
производятся в РФ вовсе, а отечест-
венное производство меланина по-
крывает только половину потребно-
сти рынка. Общая доля импорта в от-
расли до нового кризиса составля-
ла 40%. Но большинство комплекту-
ющих можно производить в РФ, по-
лагает эксперт. По его словам, анало-
гично рынку стройматериалов ме-
бельные производители переориен-
тируют закупки с западного рынка 
на восточный.

Будущим жителям новостроек са-
мостоятельно закупать мебель так-
же будет накладно. По данным DIY-
ритейлера «Максидом», с февраля по 
апрель стулья и кресла для кухни по-
дорожали на 15%, мебель для спаль-
ни — на 17%, посуда для сервиров-
ки стола — на 20%, посуда для приго-
товления — на 27%. Александр Шес-
таков прогнозирует, что тенденция 
к росту стоимости сохранится и по 
итогам года цены на мебель выра-
стут в среднем на 30% год к году.

Своими руками
Цены на стройматериалы в марте те-
кущего года в среднем выросли на 
10%, а за год — на 32%, подсчитал Рос-
стат. По его данным, линолеум подо-
рожал на 21,8%, ламинат — на 18,7%, 
масляные краски — на 16,5%, мойки 
из нержавеющей стали — на 15,5%, об-
лицовочная плитка для внутренних 
работ — на 10,3%, рубероид — на 9,9%, 
красный кирпич — на 9,2%. С конца 
февраля до середины апреля пилома-
териалы выросли в цене в среднем на 
5%, почвогрунты — на 13%, строитель-
ные смеси — на 18–22%, лакокрасоч-
ные материалы, плитка, обои — на 
30%, добавляют в «Максидоме». Цены 
в рознице росли одновременно с уве-
личением закупочных цен от постав-
щиков товаров вследствие измене-
ния курса валют и удорожания логи-
стики, поясняют в «Максидоме».

Покупатели понимают, что ре-
монт своими силами может затя-
нуться и быть непредсказуемым по 
бюджету, отмечает Яна Глазунова. От-
делка, выполненная самостоятельно 
собственником, в текущих реалиях 
еще более стремительно увеличи-
вается в цене из-за закрытия круп-
ных розничных сетей, отмечает ре-
гиональный директор департамента 
жилой недвижимости Nikoliers Ки-
рилл Голышев.

Застройщикам гораздо выгоднее 
обходятся отделочные работы, не-
жели частному лицу: девелопер за-
ключает договор с подрядной орга-
низацией, а также закупает матери-
алы оптом, продолжает господин Го-
лышев. Он добавляет, что в готовую 
квартиру можно заселиться сразу по-
сле получения ключей, что актуаль-
но как для покупателей, ранее арен-
довавших жилье, так и для инвесто-
ров, желающих как можно скорее 
сдать в аренду помещение.

Стоимость отделки от застройщи-
ка можно включить в тело ипотечно-
го кредита, напоминает Геннадий 
Дикалов. Кроме того, ремонт от за-
стройщика экономит время и силы 
покупателям, а также избавляет от 
шума по соседству и строительного 
мусора, отмечает Андрей Соловьев. 
Поэтому, к примеру, в элитном сег-
менте доля покупок квартир и апар-
таментов с отделкой в первом квар-

тале 2022 года выросла с 62% до 68%, 
подсчитали в Knight Frank Russia. 
Еще в 2018-м таких сделок было не 
более 24%.

Квартиры с отделкой от застрой-
щика не так давно стали трендом 
на рынке новостроек: ранее многие 
предпочитали приобретать квар-
тиры без отделки и делать ремонт с 
привлечением собственных дизай-
неров и рабочих, напоминает парт-
нер Est-a-Tet Владимир Моребис. В 
иных случаях, продолжает он, дого-
вор о выполнении ремонтных работ 
заключался со сторонней компани-
ей или партнером застройщика. В 
нынешних условиях эта тенденция 
может вернуться на рынок, считает 
эксперт.

Потенциальный спрос на гото-
вые к проживанию квартиры сей-
час составляет 60%, а в то же время 
в общем объеме продаж застройщи-
ков такое жилье достигает 70%, от-
мечает Ирина Доброхотова. То есть 
многие из покупателей квартир с от-
делкой все равно после получения 
ключей делают ремонт своими си-
лами, поясняет она. Не все застрой-
щики делают качественный ре-
монт: к моменту сдачи объекта есть 
риск получить продукт с более низ-
ким качеством материалов отделки 
и оборудования, резюмирует Яна 
Глазунова.

Дарья Андрианова

Квартиры останутся в бетоне

с13

Тему потребительского терроризма покупа-
телей новостроек, которая еще два года была 
очень популярной, теперь обсуждают неча-
сто. Но не потому, что проблема исчезла — 
просто стало как-то не до нее. Между тем не-
сколько мер поддержки строительной отра-
сли, принятых весной текущего года, помогут 
снизить градус противостояния дольщиков 
и застройщиков и пойти на пользу и тем и дру-
гим. Хотя это совсем не те меры, на которые 
в свое время рассчитывали представили  
девелоперского сообщества.

Получив ключи от заветной квартиры  
в новостройке, дольщикам предстоит  
еще потратить время на ее приемку  
у застройщика
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Review

— интервью —

— Чем группа «Эталон» образца 2022 го-
да принципиально отличается от ком-
пании на этапе своего становления в 
1980–1990-х годах?
— Конечно, за прошедшие десятилетия ком-
пания очень сильно изменилась. В первую 
очередь с точки зрения структуры управле-
ния, финансового положения. Поменялся и 
масштаб бизнеса, и подходы к проектирова-
нию и строительству наших объектов. В са-
мом начале пути мы строили загородные до-
ма, гаражные кооперативы, отдельные жи-
лые многоэтажки.

К началу 2000-х годов накопленный опыт 
и производственные мощности уже позво-
лили нам взяться за масштабную кварталь-
ную застройку, первые проекты комплекс-
ного развития территории, которые вклю-
чали не только жилье, но и объекты инфра-
структуры.

Сегодня в нашем портфеле представлен 
практически весь спектр девелоперского 
продукта: и по типам, и по классам жилья. 
Есть и небольшие клубные дома бизнес- и 
премиум-классов, и комплексные проекты 
на десятках гектаров с реализуемой площа-
дью в сотни тысяч и даже миллионов ква-
дратных метров со всей необходимой инфра-
структурой, улично-дорожной сетью, парка-
ми и общественными пространствами.

Конечно, на текущем этапе развития нам 
наиболее интересны по-настоящему мас-
штабные задачи. Например, в прошлом го-
ду в Москве мы запустили наш новый флаг-
манский проект — жилой квартал Shagal. На 
109 га территории планируется построить 
более 1 млн кв. м различной недвижимости: 
жилья, коммерческих помещений, объектов 
инфраструктуры. Это будет «город в городе», 
где все необходимое для жизни есть в шаго-
вой доступности. Shagal реализуется в рам-
ках проекта реновации бывшей промыш-
ленной территории ЗИЛа. Это, кстати, круп-
нейший проект редевелопмента в Европе.
— Вы говорите о проектах в Москве. Но у 
вас есть планы и в регионах.
— Да, и они не менее масштабные. Напри-
мер, квартал «Зеленая река» в Омске с реали-
зуемой площадью 1,4 млн кв. м или микро-
район «Солнечный» в Екатеринбурге, о ко-
торых мы сообщили недавно. Все эти проек-
ты и по масштабу, и по концепции в полной 
мере отражают текущее положение компа-
нии: наш накопленный опыт, уровень ком-
петенций, финансовые и производствен-
ные возможности.
— Какие-то характерные черты, корпора-
тивные ценности удалось сохранить на 
протяжении всех 35 лет?
— Одна из ключевых наших ценностей — во-
влеченность сотрудников и уважение к ко-
манде. Компания ценит верность, предан-
ность общему делу и желание работать в ко-
манде ради достижения общего результата. 
Очень многие сотрудники работают в группе 

«Эталон» не один десяток лет, а некоторые — с 
самого момента ее основания. Индивидуаль-
ные достижения мы рассматриваем прежде 
всего через призму общекомандного успеха. 
Личный успех каждого важен и должен рабо-
тать на достижение общекомандных целей.

Мы дорожим этим нашим преимущест-
вом и продолжаем инвестировать в коман-
ду, в профессиональное развитие наших со-
трудников, развиваем внутренние комму-
никации и систему обратной связи на всех 
уровнях управления. И нам это удается. Не-
смотря на то что наши проекты сегодня реа-
лизуются сразу в нескольких регионах, кол-
лектив группы «Эталон» насчитывает около 
4,6 тыс. сотрудников, а общенациональная 
сеть продаж охватывает 59 городов России.

В числе других наших отличительных ха-
рактеристик можно выделить надежность, 
клиентоориентированность, высокий уро-
вень сервиса. Мы всегда выполняем свои 
обязательства перед нашими покупателя-
ми, сотрудниками и партнерами.
— Когда лично вы присоединились к ко-
манде группы «Эталон» и как строилась 
ваша карьера в компании?
— Я пришел работать в группу «Эталон» в 
2003 году на должность главного инженера 
компании «Теплогарант» (в составе группы), 
а через несколько лет возглавил эту компа-
нию. Это был период стремительного роста 
и развития «Эталона». К началу 2000-х годов 
в Петербурге уже сформировался рынок зе-
мельных участков под строительство, росло 
количество и масштабы наших проектов. 
Группа «Эталон» больше строила, больше за-
рабатывала, приобретала новые участки.

В 2007 году я возглавил уже компанию 
«ЛенСпецСМУ» — ключевой актив холдин-
га. Как раз перед экономическим кризисом 
2008–2009 годов, который стал большим ис-
пытанием для всего рынка недвижимости и 
строительства. Но мы его успешно преодо-
лели. Более того, как раз в этот период груп-
па «Эталон» запустила первый масштабный 
проект на рынке московского региона — 
жилой комплекс «Изумрудные холмы» в под-
московном Красногорске.

В 2016 году я был назначен вице-прези-
дентом, а в конце 2018-го — генеральным 
директором группы «Эталон». В 2019 году 
произошла интеграция «Эталона» с москов-
ской девелоперской компанией «Лидер-Ин-
вест», крупнейшим акционером группы ста-
ла АФК «Система», и с конца 2019 года я рабо-
таю президентом объединенной компании.
— Что группа «Эталон» представляет со-
бой на сегодняшний день, какое место 
на рынке занимает?
— На сегодняшний день — это вертикаль-
но интегрированный холдинг, в состав кото-
рого входят собственные подрядные и ген-
подрядные организации, проектное бюро, 
эксплуатирующие организации. Благодаря 
такой интегрированной бизнес-модели мы 
создаем добавленную стоимость на каждом 
этапе жизненного цикла девелоперского 
проекта: от анализа и приобретения земель-
ного участка до эксплуатации и сервисного 
обслуживания уже построенных объектов.

Если говорить о масштабах бизнеса, то 
группа «Эталон» сегодня является одной из 
крупнейших российских корпораций в сфе-
ре девелопмента и строительства, одним из 
старейших и наиболее успешных игроков 
на российском рынке недвижимости.

По данным регулярного рейтинга Едино-
го ресурса застройщиков, по итогам первого 
квартала 2022 года мы вошли в топ-3 застрой-
щиков по объему ввода жилья в России. Всего 
же с момента создания группа «Эталон» ввела 
в эксплуатацию уже около 7,9 млн кв. м.

По оценке Colliers International, на конец 
2021 года активы Группы «Эталон» включа-
ли 27 проектов в стадии проектирования 
и строительства, непроданную недвижи-
мость в завершенных комплексах и коммер-
ческую недвижимость с чистой реализуемой 
площадью 6 млн кв. м, а также производст-
венный блок. Стоимость активов компании 
на 31 декабря 2021 года консультанты оцени-
ли в 270 млрд руб.

Но, пожалуй, один из ключевых активов, 
которые есть сегодня у группы «Эталон»,— 
это наша репутация. На протяжении всей 
своей истории мы строим качественные до-

ма и передаем их дольщикам. Как следствие, 
покупатели нам доверяют. У нас очень высо-
кая доля повторных продаж — когда чело-
век покупает у нас квартиру, а через какое-то 
время приходит к нам вновь, чтобы выбрать 
квартиру попросторнее или купить жилье 
своим детям или родителям. Таких сделок у 
нас более 30%. Это очень показательно.
— Как компании удается оставаться на 
плаву и развиваться на протяжении трех 
с половиной десятилетий?
— Нам доверяют, а мы стараемся в любой си-
туации оправдывать это доверие. Мы прош-
ли не один экономический кризис, успешно 
справились с вызовами, которые принесла 
пандемия. Сейчас мы также продолжаем ра-
ботать, строить и передавать готовую недви-
жимость нашим клиентам.

По итогам первого квартала этого года на-
ши ключевые показатели продаж продемон-
стрировали двузначный рост по сравнению 
с аналогичным периодом прошлого года. В 
денежном выражении продажи недвижимо-
сти выросли на 21%, до 19,7 млрд руб., а де-
нежные поступления увеличились на 18%, 
до 21,2 млрд руб. За первый квартал мы за-
ключили 1899 новых сделок и реализовали 
90,4 тыс. кв. м различной недвижимости.

Для устойчивой работы очень важны гиб-
кость, адаптивность и высокая скорость при-
нятия решений. В текущих условиях, чтобы 
не допустить приостановки работ на объек-
тах, мы определили группы строительных 
материалов, которые требовали особого 
внимания в условиях логистических огра-
ничений, например расходные материалы 
и комплектующие для инженерных систем, 
фасадные материалы, краски и полимеры. 
Мы оперативно изучили рынок и определи-
ли производителей и поставщиков аналогов 
в России, провели переговоры, заключили 
контракты, и в настоящее время уже идет по-
ставка заказанной продукции на наши объ-
екты. Например, натурального камня для от-
делки фасадов из Дагестана или радиаторов 
отопления из Волгограда.
— Какой вы видите компанию еще через 
35 или хотя бы через 10 лет?

— Наша стратегическая задача — стать од-
ной из самых эффективных компаний в от-
расли. Сделать это необходимо не за счет на-
ших клиентов, а посредством инноваций в 
строительстве и оптимизации внутренних 
процессов. Очень важно сбалансировать 
доходность бизнеса с доступностью жилья 
для покупателей, и инновационные реше-
ния позволяют это делать. Высокая эффек-
тивность бизнеса — это в первую очередь за-
дел для будущего. Полученные средства мы 
вкладываем в развитие, в новые техноло-
гии и строительные материалы, в современ-
ную архитектуру и квартирографию, в мас-
тер-планирование, в качественные проекты 
благоустройства наших жилых комплексов.

Также мы продолжаем совершенствовать 
каналы цифрового общения с нашими кли-
ентами: как с покупателями, так и с жителя-
ми готовых домов. Уже сегодня мы эконо-
мим время наших клиентов за счет цифро-
визации каналов продаж, процесса покупки 
и оформления недвижимости. Наше прило-
жение «Мой Дом Эталон» помогает жителям 
отправлять заявки и обращения в управля-
ющую компанию, вызывать мастеров по ре-
монту, следить за показаниями счетчиков, 
оценивать качество оказанных услуг, полу-
чать оперативную информацию от управля-
ющей компании. В будущем «Эталон» плани-
рует запустить единое мобильное приложе-
ние, которое будет «сопровождать» клиента с 
момента выбора квартиры до этапа передачи 
показаний счетчиков и оплаты коммуналь-
ных услуг после переезда в свой новый дом.

Кроме того, мы успешно реализуем про-
граммы стандартизации девелоперского 
продукта на основе передовых цифровых 
решений и современных технологий про-
мышленного домостроения. Например, 
сейчас мы активно занимаемся изучением и 
развитием модульной технологии, которую 
считаем очень перспективной.

Эти инициативы вместе с контролем над 
себестоимостью позволяют нам сохранять 
стоимость жилья в наших проектах на до-
ступном уровне при одновременном повы-
шении качества проектов, обеспечивать не-
обходимую рентабельность, приобретать 
новые площадки и развивать бизнес.
— Что, скорее всего, поменяется на рын-
ке жилья в ближайшие годы, какие трен-
ды выйдут на первое место?
— Уже сегодня мы видим тренд на консоли-
дацию отрасли. Небольшим игрокам из-за 
растущей конкуренции и экономических 
рисков все труднее получить банковское фи-
нансирование на строительство новых про-
ектов на выгодных условиях. Очевидно, что 
в такой ситуации будут активно задействова-
ны механизмы слияний и поглощений. Воз-
можно также усиление роли государства на 
рынке жилищного строительства как в каче-
стве регулятора, так и игрока рынка.

Сейчас государство заняло очень пра-
вильную и взвешенную позицию в отноше-
нии механизмов поддержки отрасли, суб-
сидирования процентной ставки по ипоте-
ке в условиях воздействия макроэкономи-
ческих факторов и роста инфляции. Имен-
но поддержка наиболее активных групп 
населения, с одной стороны, помогает лю-
дям улучшить жилищные условия, допол-
нительно стимулирует развитие одной из 
ключевых отраслей экономики и в то же 
время сдерживает спекулятивный спрос на 
недвижимость.
— Что «Эталон» предпринимает сегодня, 
чтобы оставаться в числе лидеров через 
десять лет?
— Мы продолжаем активно пополнять пор-
тфель в наших ключевых регионах и выхо-
дить с проектами на новые региональные 
рынки. В феврале этого года мы приобре-
ли проекты общей площадью 1,7 млн кв. м в 
Москве, Санкт-Петербурге, Екатеринбурге и 
Тюмени.

Это позволит нам значительно увели-
чить и расширить предложение для наших 
клиентов, обеспечит реализацию адрес-
ной программы на годы вперед и дальней-
ший рост операционных показателей Груп-
пы «Эталон».

На региональных рынках мы видим боль-
шой потенциал и уверены, что наши совре-
менные, технологичные проекты со сба-
лансированным сочетанием цены и качест-
ва, в которых мы реализуем весь наш мно-
голетний опыт и компетенции, будут поль-
зоваться стабильным спросом в ближайшее 
десятилетие.

«Поменялся и масштаб бизнеса, и подходы»
История группы «Эталон» — 
это история современного 
девелоперского рынка Рос-
сии. Основанная в 1987 году 
еще в советском Ленингра-
де, компания выросла до од-
ной из крупнейших корпора-
ций в сфере недвижимости 
и строительства в России. 
Группа успешно преодолела 
все кризисы и продолжает 
наращивать бизнес, заяв-
ляя о новых приобретениях 
и проектах в Москве и Санкт-
Петербурге, а также о планах 
масштабной региональной 
экспансии. О том, как меня-
лась компания за 35 лет сво-
ей истории и какой видит  
себя в будущем, «Ъ-Дому» 
рассказал президент  
группы «Эталон»  
Геннадий Щербина.

П
Р

Е
Д

О
С

ТА
В

Л
Е

Н
О

 Г
Р

У
П

П
О

Й
 «

Э
ТА

Л
О

Н
»

П
Р

Е
Д

О
С

ТА
В

Л
Е

Н
О

 ГР
У

П
П

О
Й

 «Э
ТА

Л
О

Н
»

П
Р

Е
Д

О
С

ТА
В

Л
Е

Н
О

 Г
Р

У
П

П
О

Й
 «

Э
ТА

Л
О

Н
»

Г Е Н Н А Д И Й  Ф И Л И П П О В И Ч  Щ Е Р Б И Н А

В 1976 году окончил Балашовское высшее военное 
авиационное училище летчиков. В 1990 году окончил 
Военно-морскую академию им. маршала А. А. Греч-
ко, в 1994 году получил ученую степень кандидата 
военных наук.

В 2009 году окончил Санкт-Петербургский госу-
дарственный архитектурно-строительный университет 
по специальности «промышленное и гражданское 
строительство», а в 2012 году — по специальности 
«экономика и управление на предприятии строи-
тельства». В 2014 году присуждена ученая степень 
доктора экономических наук.

В 2003 году пришел работать в энергетическую 
компанию «Теплогарант» (в составе группы «Эталон») 
на должность главного инженера, а в 2006 году занял 
пост генерального директора компании.

В 2007 году назначен генеральным директором 
ЗАО ССМО «ЛенСпецСМУ», в августе 2016 года 
— вице-президентом группы «Эталон». Возглавлял 
Санкт-Петербургское территориальное управление 
группы. В декабре 2018 года решением совета ди-
ректоров назначен генеральным директором группы 
«Эталон». А в декабре 2019 года вступил в должность 
президента «Эталона».

В 2009 году награжден почетной грамотой 
Министерства регионального развития Российской 
Федерации, в 2014 году — почетным знаком «Строи-
тельная слава» и орденом «За заслуги в строительст-
ве», в 2015 году объявлена благодарность Комитета 
по строительству Санкт-Петербурга. В 2019 году 
награжден медалью ордена «За заслуги перед Оте-
чеством» II степени и высшей строительной наградой 
Санкт-Петербурга — почетным знаком «Строителю 
Санкт-Петербурга» I степени.

Является заведующим базовой кафедрой «Управ-
ление проектами в строительстве» СПбГАСУ.
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дом первые лица

— Ваша компания анонсировала 
запуск в текущем году новых про-
ектов. Нет опасений относитель-
но их вывода на фоне экономиче-
ской турбулентности?
— Москва — один из крупнейших 
мегаполисов мира, который даже 
сейчас остается центром деловой ак-
тивности, притяжения финансовых 
и человеческих ресурсов. Недвижи-
мость в столице всегда была и про-
должает оставаться привлекатель-
ной для покупателей, даже несмо-
тря на ее относительно высокую сто-
имость по сравнению с другими ре-
гионами. Если на рынке недвижимо-
сти сократится количество инвести-
ционных сделок, останутся покупа-
тели, которые нуждаются в улучше-
нии жилищных условий, в столицу 
приезжают учиться и работать.

В сложные периоды высокую 
роль играет качество выводимых 
на рынок объектов. Популярность 
приобретают небольшие локальные 
проекты рядом с метро и парками, 
со сложившейся социальной и ком-
мерческой инфраструктурой для се-
бя или для возможной сдачи в арен-
ду. Наши проекты полностью отвеча-
ют запросам жителей современного 
города, поэтому опасений остаться 
без покупателей у нас нет.
— Изменилась ли стратегия ком-
пании из-за ухудшения ситуации 
в экономике? Будете сокращать 
активность в части вывода но-
вых проектов или все останется, 
как было?
— Стратегия у компании неизмен-
на: достигать высоких финансовых 
и производственных показателей, а 
также вносить свой вклад в развитие 
и процветание Москвы, в улучше-
ние качества и условий жизни горо-
жан. Мы корректируем финансовые 
модели проектов, работаем над орга-
низационной структурой, сокраща-
ем издержки, оптимизируем плани-
ровки, как того требует изменяюща-
яся среда, но всегда действуем в рам-
ках наших долгосрочных целей. С на-
чала года мы получили разрешение 
на строительство последней очереди 
жилого квартала «Октябрьское поле», 
положительное заключение на стро-
ительство новой очереди ЖК «Михал-
ковский», в стадии согласования еще 
три проекта, которые готовятся к вы-
ходу на рынок в текущем году.

Мы не только не меняем свои биз-
нес-планы, но и продолжаем реали-
зовывать корпоративную социаль-
ную программу. Под опекой компа-
нии находятся исчезающие виды жи-
вотных, находящиеся в Московском 
зоо парке. Вместе с историками мы 
работаем уже над очередной краевед-
ческой книгой об уникальных досто-
примечательностях столицы в райо-
нах нашего присутствия. Оказываем 
поддержку ветеранам, интернату и 
приютам для животных. При этом та-
кая социальная повестка зародилась 
на уровне частных инициатив сотруд-
ников и была активно поддержана на 
уровне руководства. Можно сказать, 
что, невзирая на обстоятельства, ком-
пания «РГ-Девелопмент» продолжает 
строить, планировать и помогать.
— В целом вы почувствовали ка-
кой-то негативный эффект из-за 
ухудшения макроэкономической 
обстановки? Можете сделать про-
гноз относительно покупатель-
ского спроса?
— Неопределенность всегда вызы-
вает тревогу. Покупатели начинают 
осторожнее распоряжаться своими 
средствами, поэтому мы наблюдаем 
временное снижение интереса к не-
движимости. По оценке аналитиков, 
спрос в краткосрочной перспекти-
ве продемонстрирует тренд на вос-
становление. Вероятнее всего, это 
произойдет в июне-июле — когда в 
полной мере заработают все новые 
программы субсидирования ипоте-
ки и закончится срок размещения 
средств на трехмесячных депозитах, 
которых в начале марта 2022 года бы-

ло открыто очень много. Часть этих 
средств будет «переложена» в недви-
жимость — наименее подвержен-
ный инфляции актив.
— Как на этом фоне поменялась 
стратегия покупателей? Справед-
ливо сказать, что на рынке стало 
меньше инвесторов?
— Количество инвестиционных сде-
лок стало заметно увеличиваться 
только в последние три-четыре года. 
Тогда доходность самых ликвидных 
объектов доходила до 30–40%, кли-
енты приобретали жилую недвижи-
мость с целью перепродажи на этапе 
роста цены. Сейчас у инвесторов по-
явился повод для коррекции инве-
стиционной стратегии. Некоторые 
из них могут переориентироваться 
на приобретение под сдачу в аренду. 
Но, даже несмотря на сокращение 

дохода от имущественных сделок, 
недвижимость, как и прежде, остает-
ся надежным активом для сохране-
ния и преумножения сбережений.
— Но потенциальным покупате-
лям все же стоит ждать роста цен 
на недвижимость? Или жилье, на-
оборот, подешевеет?
— Цена устанавливается в точке 
равновесия между спросом и ря-
дом экономических факторов, фор-
мирующих предложение. Средняя 
стоимость квадратного метра вряд 
ли существенно снизится в бли-
жайшем будущем, что объясняется 
как инфляционными процессами, 
так и сложностями в прогнозирова-
нии дальнейшей динамики цен на 
стройматериалы, механизм сдер-
живания которых пока не запущен 
на полную мощность. К этому также 
можно добавить формирующийся 
дефицит нового жилья из-за сокра-
щения объемов строительства.
— Вероятно, из-за роста цен на 
стройматериалы увеличилась и 
себестоимость строительства?
— Строительные материалы и техно-
логические узлы являются важной 
составляющей себестоимости про-
екта. Только за март-апрель наблюда-
лось увеличение стоимости основ-
ных стройматериалов от 15% до 30%. 
В апреле было принято постанов-
ление правительства, нацеленное 
на обеспечение ускоренного выво-
да строительных материалов, изде-
лий и конструкций на рынок за счет 
упрощения процедуры подтвержде-
ния пригодности их использования 
в проектах.
— Удается ли компании сдержи-
вать цены и сроки строительства?
— Для нас вопрос репутации ком-
пании является очень чувствитель-
ным, поэтому мы стараемся соблю-
сти сроки строительства, обещан-
ные покупателям. В случае задержек 
с поставкой комплектующих (это в 
большей степени касается инженер-
ных систем) мы оперативно их заме-

няем альтернативными вариантами. 
Мониторинг наличия и стоимости 
материалов и комплектующих осу-
ществляется сотрудниками в ручном 
режиме практически ежедневно.

Компании не привыкать к труд-
ностям. В прошлом году, например, 
один наш генподрядчик испытывал 
перебои с поставкой материалов, да 
еще и цены начал резко повышать, 
с рабочей силой также были пробле-
мы. В итоге нам пришлось расторг-
нуть договор генерального подря-
да, из девелопера переквалифици-
роваться в генподрядчика и взять 
стройку полностью под свой контр-
оль. В результате нам удалось не толь-
ко завершить проекты в обещанные 
сроки, но и за три месяца передать 
около тысячи квартир дольщикам.

— Нет ли опасений, что может 
сложиться нехватка материалов?
— Пока таких опасений нет. Наша 
компания уже больше пяти лет ори-
ентирована на импортозамещение. 
Мы преимущественно строим жилье 
массового спроса, где доля иностран-
ных комплектующих варьируется на 
уровне 5–7%. Реализуемые сейчас про-
екты были законтрактованы и аван-
сированы в предыдущий период, ма-
териалы для них зарезервированы, да 
и рост цен на эти проекты сказался в 

меньшей степени. В случае проблем у 
поставщиков мы перестраиваемся на 
других подрядчиков.

Есть некоторая сложность в про-
гнозировании бизнес-моделей но-
вых проектов. Мы проводим стресс-
тесты и закладываем рост себестои-
мости на отдельные позиции и ви-
ды работ.
— Какие меры могут сгладить 
этот эффект?
— Строители надеются, что в тече-
ние ближайших одного-двух меся-
цев на рынке появятся более «жи-
вые» предложения, что в конечном 
итоге приведет к снижению стоимо-
сти стройматериалов. В то же время 
мы надеемся, что усилится участие 
государства в регулировании цен и 
пресечении картельных сговоров 

производителей. Не нужно пользо-
ваться трудной ситуацией, чтобы по-
больше на этом заработать. Рост сто-
имости отечественных материалов 
и комплектующих не может значи-
тельно опережать инфляцию.
— Поддержку властей по другим 
кризисным для строительного 
рынка направлениям можно на-
звать эффективной? Какие меры 
помогли бизнесу?
— Для строительного бизнеса созда-
ны условия, чтобы преодолеть этот 
период без фатальных последствий. 
Принятые правительством антикри-
зисные меры призваны поддержать 
не только строительную, но и смеж-
ные отрасли.

Сняты многие административные 
барьеры, которые в том числе освобо-
ждают девелоперов от необходимо-
сти продлевать или получать повтор-
но разрешительные документы. При-
нятые решения об упрощении проце-
дуры прохождения экспертизы при 
замене в проекте импортных мате-
риалов и комплектующих позволяют 
застройщикам сохранить запланиро-
ванные сроки строительства.

Специалисты в сфере недвижимо-
сти единодушны во мнении, что ос-
новным драйвером спроса на москов-
ском рынке новостроек по-прежнему 
остается ипотека, поэтому поддержка 
покупателей сегодня выходит на пер-
вое место.
— Какие инициативы от властей 
вы ждете в дальнейшем?
— Сегодня важно понимать взаимо-
зависимость рынков вторичного и 
нового жилья. Это своего рода сооб-
щающиеся сосуды. В среднем око-

ло половины покупателей использу-
ют для первоначального взноса сред-
ства от продажи имеющегося жилья 
или в рамках программы трейд-ин. 
Помочь обоим сегментам рынка мог-
ло бы снижение ставок по ипотеке на 
вторичное жилье. Так, компромиссом 
могло бы стать субсидирование став-
ки только в городах с низкой девело-
перской активностью или в том слу-
чае, если в цепочке купли-продажи 
участвуют квартиры в новостройке.

В качестве дополнительной меры 
целесообразно в рамках програм-
мы «Семейная ипотека» расширить 
период появления ребенка в семье, 
к примеру, с 2005 года до 2024 года. 
Это целевая аудитория жилых ком-
плексов: люди, рожденные с 1975 
до 1990 год. Такая мера позволит за-
хватить платежеспособный слой на-
селения, который нуждается в улуч-
шении жилищных условий, а также 
дать благоприятную почву для до-
стижения стратегических целей на-
ционального проекта «Демография».

В апреле президент Владимир 
Путин объявил в России десятиле-
тие науки и технологий, в рамках ко-
торого можно было бы распростра-
нить льготные жилищные кредиты 
на определенные профессии по ана-
логии с ипотекой для IT-специали-
стов. В ближайшее время это будет 
очень актуально.
— Какие меры стимулирования 
продаж девелоперам уместно 
предложить со своей стороны? 
Развивать институт альтернатив-
ных сделок или субсидировать 
ипотеку? Стоит менять квартиро-
графию проектов?

— Сегодня застройщики совместно с 
банками-партнерами стремятся пред-
ложить покупателям максимально 
гибкие условия покупки недвижимо-
сти. К таким механизмам относятся: 
программы снижения процентных 
ставок, отсутствие первоначального 
взноса, упрощенная процедура пода-
чи документов, возможность отсроч-
ки выплат по кредиту.

Что касается пересмотра квартиро-
графии и площадей самих квартир, 
то, как мне кажется, возвращение к 
«советскому стандарту» с микропоме-
щениями было бы ошибкой. Возмож-
ность комфортного пребывания всех 
членов семьи длительное время в од-
ной квартире — один из уроков на-
шей недавней изоляции. Пандемия 
также показала ценность дворовых 
территорий и необходимость ком-
мерческой инфраструктуры поблизо-
сти. Наполнение жилого комплекса и 
квартирография должны базировать-
ся на основных потребностях семей, 
которые будут в них проживать. Оче-
видно, что спрос смещается в сторону 
эффективно организованных плани-
ровок квартир: уменьшение «беспо-
лезных» площадей, увеличение жи-
лой площади, создание евроформа-
тов с большой кухней-гостиной — все 
это тренды, которые используют се-
годняшние девелоперы.
— Начавшийся кризис не един-
ственная проблема для крупных 
застройщиков жилья. Насколько 
остро сейчас стоит проблема не-
хватки участков под новое строи-
тельство?
— Если говорить о Москве, а наша 
компания работает именно в сто-
лице, то здесь вопрос нехватки сво-
бодных участков под строительст-
во стоит довольно остро. Продолжа-
ется освоение промышленных тер-
риторий в старых границах города. 
Интересны как для девелоперов, так 
и для конечных покупателей пло-
щадки в районах сложившейся за-
стройки с удобными транспортны-
ми подъездами, рядом с метро и Тре-
тьим транспортным кольцом. А та-
ких практически нет.

Многие бывшие промзоны име-
ют несколько собственников, до-
говориться с которыми о развитии 
территории бывает непросто. С уче-
том экономической ситуации неко-
торые собственники заняли выжи-
дательную позицию, надеясь в буду-
щем «сорвать джекпот» от продажи 
своей доли.
— На этом фоне справедливо ска-
зать, что у девелоперов растет 
интерес к участию в проектах 
комплексного развития терри-
торий (КРТ)? Чем этот механизм 
привлекателен?
— Возможность жить в полноцен-
ном «городе в городе» в квартире сов-
ременного формата с расположен-
ными по соседству детскими садами, 
школой, поликлиникой, офисом, ко-
нечно же, очень востребована со сто-
роны жителей. Для города в целом 
это тоже большой плюс: такая тер-
ритория реорганизации развивает-
ся комплексно, в единой стилисти-
ке. Участие в таком проекте для деве-
лопера тоже интересно, но, как я не-
однократно говорил ранее, налагает 
и большую ответственность.

Сегодня реализация подписанно-
го нами два года назад с правитель-
ством Москвы договора о комплекс-
ном развитии территории выходит 
на финишную прямую. Поэтому в 
скором времени у нас будет возмож-
ность не только обсудить сам меха-
низм КРТ, но и увидеть реальное его 
воплощение.
— В своем проекте КРТ на ули-
це Берзарина компания будет за-
ниматься в том числе строитель-
ством технопарка. Как такие ин-
фраструктурные проекты влия-
ют на спрос в проектах?
— Особенность района Щукино, где 
возводится технопарк,— это сосре-
доточение научно-исследовательско-
го кластера. Здесь находятся знамени-
тые Курчатовский институт, Институт 
молекулярной генетики, Федераль-
ный медицинский биофизический 
центр и другие. Благодаря строитель-
ству этого проекта район снова станет 
одной из точек роста технологическо-
го предпринимательства в Москве, а 
также позволит жителям района рабо-
тать вблизи от дома.

Занимаясь комплексным разви-
тием этой территории с 2015 года, 
мы очень плотно взаимодействуем 
с городом, чтобы создать именно ту 
инфраструктуру, в которой нуждает-
ся конкретный район. Уже заселены 
восемь корпусов, действуют три дет-
ских сада, строятся новые дома, шко-
ла, поликлиника и еще два дошколь-
ных объекта. Такой подход позволя-
ет вернуть городу неиспользуемые, 
фактически заброшенные террито-
рии и создать по-настоящему полно-
ценный городской квартал с необхо-
димой инфраструктурой для жизни, 
работы и отдыха.

«Недвижимость остается  
надежным активом для инвестиций»
Начавшийся на фоне осложнившейся геополи-
тической обстановки кризис существенно из-
менил правила игры для крупнейших застрой-
щиков. Им приходится закладывать в свои 
проекты меняющийся потребительский спрос 
и адаптироваться к новым рыночным условиям. 
В интервью «Ъ-Дому» владелец «РГ-Девелоп-
мент» Сергей Шумей рассказал, какую стра-
тегию теперь выбирают покупатели и как будут 
выглядеть новые девелоперские проекты.

C O M P A N Y  P R O F I L E

«РГ-Девелопмент» имеет сегодня в портфеле более 1,5 млн кв. м недвижимости. За стабильные темпы строительства, строгое соблюдение 
сроков и качественные характеристики объектов компания «РГ-Девелопмент» неоднократно удостаивалась наград в профессиональных кон-
курсах и премиях. Компания второй год подряд входит в топ-20 крупнейших застройщиков России по версии Forbes, регулярно входит в топ-10 
застройщиков в Москве по вводу жилья. Мосгосэкспертиза присвоила показатель надежности А2 (очень высокий уровень надежности — риск 
незначительный). Агентство «Национальные кредитные рейтинги» присвоило «РГ-Девелопмент» кредитный рейтинг A— со стабильным прогно-
зом, высоко оценив финансовое положение застройщика и устойчивость к рискам. Стратегия «РГ-Девелопмент» — приобретение качествен-
ных строительных площадок под девелоперские проекты, максимально эффективная реализация их потенциала для создания лучших объектов 
на рынке, отвечающих самым современным требованиям к материалам и технологиям строительства. Компания активно участвует в програм-
мах, реализуемых правительством Москвы, в первую очередь в сфере улучшения экологии и создания комфортной городской среды.

Л И Ч Н О Е  Д Е Л О

Сергей Владимирович Шумей Российский бизнесмен, владелец инвестиционного фонда «Лонтано», которому принадлежит инвестицион-
но-девелоперская компания «РГ-Девелопмент». Более 15 лет посвятил юриспруденции. Прошел путь от младшего юрисконсульта до владельца 
собственной юридической фирмы. С 2013 года занимается инвестированием на фондовом рынке и рынке недвижимости, а также в стартап-
проекты, в том числе в IT-сфере.

Если на рынке недвижимости  
сократится количество инвестици
онных сделок, останутся покупатели,  
которые нуждаются в улучшении  
жилищных условий

Средняя стоимость квадратного  
метра вряд ли существенно снизится  
в ближайшем будущем, что объясня
ется инфляционными процессами
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Аэропорт временно недоступен
Крым впервые не вошел в топ-5 наиболее востребован-
ных внутренних курортов на майские праздники, сви-
детельствуют данные Travelata.ru. По данным систе-
мы бронирования TravelLine, в конце апреля — начале 
мая на Крым приходилось лишь 3,14% всех бронирова-
ний гостиниц, а на Краснодарский край — 22,71%. При 
этом в Крыму отменяются 81% заказов, а в Краснодар-
ском крае — около трети.

Основной причиной снижения спроса участники 
рынка называют действующий с 24 февраля из-за во-
енной спецоперации РФ на Украине запрет на авиа-
сообщение с Симферополем и другими аэропортами 
юга страны. Железнодорожный транспорт вряд ли смо-
жет заменить перелеты. Источник «Ъ» в отрасли гово-
рит, что заявленная емкость железнодорожной пере-
возки в Крым составляет 2,3 млн человек в год, с уче-
том дополнительных поездов она может увеличиться 
до 2,5 млн. «В то же время аэропорт Симферополя об-
служивает 6–7 млн человек в год»,— отмечает он.

Снижению интереса граждан к отдыху на полуо-
строве также способствует информационный фон. 
«Никто не говорит о безопасности отдыха в Крыму, по-
этому продаж нет»,— говорит собеседник „Ъ“ на гости-
ничном рынке республики. Глава Ассоциации малых 
отелей Крыма Наталия Стамбульникова отмечает, что 
до 30% собственных продаж отельеров приходилось 
на маркетинговую активность в Facebook и Instagram 
(принадлежат Meta, признана экстремистской органи-
зацией в РФ и запрещена), которые сейчас фактически 
недоступны.

На майские праздники, когда начинается сезон, как 
правило, загрузка небольших отелей составляет пра-
ктически 100%, но в нынешнем году она не превыша-
ла 50%, говорит госпожа Стамбульникова. Хотя офици-
ально власти Крыма говорят о позитивных результа-
тах. Глава минтуризма Крыма Вадим Волченко утвер-
ждает, что некоторые популярные отели на Южном бе-
регу Крыма были заполнены на 80–90%, в среднем же 
загрузка в регионе была на уровне 40–50%.

Летом прошлого года около 30–35% туристов приле-
тали в Крым на самолетах, уточняет собеседник «Ъ» на 
гостиничном рынке региона. Такие туристы, продол-
жает он, как правило, проводят весь свой отдых в од-
ном отеле, а значит, одному туристу соответствует од-
на регистрация в гостинице. Сейчас путешественни-
ки приезжают на машинах, и каждый из них генериру-
ет несколько регистраций в отелях, создавая ложную 
видимость большого турпотока в официальной стати-
стике, рассуждает источник «Ъ». По его словам, остава-
ясь в одном месте непродолжительное время, люди не 
успевают тратить достаточно денег, чтобы отельеры мо-
гли поддерживать рентабельность на прежнем уровне.

Март—апрель в текущем году оказался для отелье-
ров еще хуже: тогда загрузка отелей составляла не более 
20%, отмечает Наталия Стамбульникова. Долгий про-
стой гостиниц привел к тому, что часть из них не откро-
ется в нынешнем году вовсе. Представитель Tvil.ru Ок-
сана Шустикова полагает, что в текущем году не откро-
ются отели на 50–60 номеров — до 30% всего номерного 
фонда Крыма. Оставшиеся отельеры в надежде на вос-
становление турпотока начали снижать цены на разме-
щение. По подсчетам OneTwoTrip, средняя стоимость 
размещения в Ялте на июнь—август сейчас составля-
ет 3,9 тыс. руб.— это на 45% ниже, чем в марте—апреле.

Наталия Стамбульникова ожидает, что восстанов-
ление загрузки вряд ли произойдет раньше сентября. 
Она напоминает, что сначала необходимо возобновить 
авиасообщение и наладить удобную логистику для ту-
ристов из аэропорта полуострова до курортов.

Недвижимость без жильцов
Спрос на новостройки в Крыму в апреле упал почти 
в пять раз. Если в феврале было зарегистрировано 
249 сделок по покупке квартир в новостройках, в мар-
те — 222, то в апреле объем продаж составил 45 лотов, 
подсчитала гендиректор IDEM Екатерина Гресс. Ген-
директор портала «Мир квартир» Павел Луценко оце-
нивает падение спроса на новостройки в Крыму в 45% 
год к году. По мнению госпожи Гресс, причинами по-
требительского поведения стали неподъемные ставки 
по ипотеке, экономическая неопределенность и вы-
сокая инфляция. «Формально первый квартал 2022 го-
да оказался для крымских девелоперов на 4% успеш-
нее последнего квартала 2021-го, но какими будут ре-
зультаты полугодия — вопрос открытый»,— поясня-
ет эксперт.

Впрочем, застройщики, ожидая роста спроса на но-
востройки, за последний год, напротив, нарастили 
объем предложения. Если в мае прошлого года в при-
брежной зоне полуострова к покупке было доступно 
всего 500 квартир в новостройках, то сейчас показатель 
вырос в 3,6 раза, до 1,8 тыс. лотов, подсчитали в «ЦИАН.
Аналитике». Из-за этого цены росли более сдержанно, 
чем на других курортах, прибавив за год 11% и достиг-
нув 164,5 тыс. руб. за 1 кв. м строящегося жилья, уточ-
нили в компании.

В целом спрос на недвижимость, включая вторич-
ные рынки, в Севастополе в марте—апреле снизился 
в среднем на 50–60% год к году, подсчитал гендиректор 
«Аксиома24» Артем Бараник. В итоге весь рынок недви-
жимости полуострова потерял до 40% спроса, в том чи-
сле по причине того, что те, кто планировал продать 
имевшуюся у них недвижимость с целью покупки дру-
гого имущества на полуострове, не могут это сделать 
из-за изменения условий ипотечного кредитования, 
отмечает замдиректора «Этажей» Татьяна Ахметдино-
ва. На снижение спроса также повлияло ограничение 
авиасообщения с курортами и опасения покупателей 
из-за близости к Украине, где идут боевые действия, до-
бавляет Павел Луценко.

Реакция собственников недвижимости на события 
тоже была разной: 40% продавцов подняли цену на объ-
екты, ссылаясь на рост курса доллара, еще 30% прио-
становили продажи до понимания дальнейшего разви-
тия событий на Украине, говорит Артем Бараник. Объ-
ем предложения на вторичном рынке сократился из-
за того, что нерезиденты могут вывести деньги только 
через счета типа C, что устраивает далеко не всех, по-
ясняет директор «МИЭЛЬ в Ялте» Марина Епифанова. 
«Крым — это санкционный регион, где работают всего 
несколько банков»,— напоминает она.

Ценовые ожидания покупателей оказались ниже 
рыночных цен на 15–20%, но из-за дефицита ликвид-
ного предложения собственники вряд ли им уступят, 
отмечает Татьяна Ахметдинова. В итоге цены на гото-
вые квартиры росли большими темпами, нежели на 
первичном рынке. В апреле стоимость квартир на вто-
ричном рынке увеличилась на 34% год к году, достиг-
нув 145 тыс. руб. за 1 кв. м, подсчитали в «ЦИАН.Анали-
тике». Хотя формально объем предложения практиче-
ски не изменился. По данным агрегатора, объем пред-
ложения готового жилья вырос на 2% год к году, достиг-
нув 6 тыс. экспонируемых лотов.

Спрос на рынке недвижимости Крыма вернется 
к прежним значениям в ближайшие два-три месяца, рас-
считывает господин Бараник. Он считает, что этому бу-
дут способствовать снижение ипотечных ставок и реали-
зация программ с господдержкой. Татьяна Ахметдинова, 
напротив, считает, что максимальной просадки спроса 
на крымскую недвижимость стоит ожидать в июне-ию-
ле, а затем рынок перейдет к постепенному восстановле-
ние активности. Покупателей по-прежнему останавли-
вает неясность перспектив и глубины предстоящего эко-
номического кризиса, добавляет Павел Луценко.

Однако ожидать падения стоимости на жилье в ре-
гионе не стоит: рост цен из-за курса доллара быстро до-
гонит естественное удорожание недвижимости, кото-
рое наблюдается с 2014 года, считает Артем Бараник. 
Кроме того, у нерезидентов должна появиться четкая 
схема вывода денег, вырученных за продажу недвижи-
мости, резюмирует Марина Епифанова.

Дарья Андрианова, Александра Мерцалова

Крым опустел  
без туристов и покупателей
Наиболее экономически пострадавшим регионом от военной операции РФ на Украине из-за близости 
к украинской границе и ограничения авиасообщения стал Крым. Все сегменты рынка недвижимости 
полуострова ощутили падение: в марте—апреле отели потеряли более половины туристов, продажи 
у застройщиков обвалились более чем в четыре раза, а спрос на вторичном рынке жилья снизился 
на 40%. Эксперты осторожно прогнозируют восстановление интереса россиян к отдыху и покупке 
недвижимости на полуострове не раньше чем во второй половине текущего года.
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Рынок недвижимости Дубая 
растет: за год количество сделок 
и объем вложений в жилье здесь 
показали кратный рост, а ежед-
невный объем сделок превышает 
в пересчете 40 млрд руб. Эмират 
стал популярным направлени-
ем для релокации обеспеченных 
россиян, но покупка жилья здесь 
не всегда может быть для них вы-
годной. «Ъ-Дом» выяснил, чего 
стоит опасаться потенциальным 
инвесторам.

В первом квартале текущего го-
да на рынке недвижимости Дубая, 
по оценкам Kalinka Group, заключе-
но 20,64 тыс. сделок, что на 79% боль-
ше год к году и на 15% — чем в чет-
вертом квартале 2021 года. Суммар-
но в объекты вложено 55,7 млрд дир-
хамов, или $15,2 млрд, за квартал по-
казатель вырос на 19%, за год — на 
124%. Подводить итоги второго квар-
тала пока преждевременно, но ак-
тивность покупателей явно не пада-
ет. В апреле ими было совершено по-
чти 7 тыс. сделок на 18,2 млрд дирха-
мов, или $4,9 млрд. Это максимум с 
2009 года, сообщает издание Arabian 
Business.

Директор по развитию Becar 
Asset Management Александр Пе-
стряков констатирует, что и сей-
час в Дубае ежедневно заключают-
ся сделки на 2–2,5 млрд дирхамов. 
Многие клиенты, по его словам, 
рассматривают не инвестицион-

ные вложения, а переезд вместе с 
семьей: «За месяц здесь открылось 
больше 20 тыс. компаний». Сама 
недвижимость и ее обслуживание 
здесь стоят существенно ниже, чем 
аналогичные лоты в Европе, уверя-
ет эксперт.

Если не брать в расчет страны 
постсоветского пространства, то Ду-
бай с конца февраля — одно из са-
мых популярных мест для релока-
ции клиентов из России, соглашает-
ся управляющий партнер RRG Денис 
Колокольников. Он связывает это с 
относительно простой эмиграцией: 
80% резидентов эмирата приехали 
из других стран.

Цена вложений
Покупка недвижимости в Дубае от 
$250 тыс. позволяет получить вид на 
жительство на три года для всех чле-
нов семьи, от $400 тыс.— на более 
длительный срок, отмечает госпо-
дин Колокольников. Сейчас стои-
мость объектов в спальных районах 
начинается от $2–2,5 тыс. за 1 кв. м, 
в топовых локациях — от $20 тыс. 
за 1 кв. м. По оценкам Knight Frank, 
с начала пандемии и массового ро-
ста цен на недвижимость стоимость 
квартир в районе Палм-Джумейра 
выросла в среднем на 76%, в райо-
нах Марина и Даунтаун — на 22,7% и 
11,2% соответственно.

Но главный вопрос для вложе-
ний в недвижимость в Дубае в суще-
ствующих условиях — прогнозиру-
емый период роста. Ведь по подсче-

там Knight Frank, квартиры здесь 
по-прежнему на 28% дешевле, чем в 
2014 году, когда наблюдался преды-
дущий рыночный бум. Александр 
Пестряков называет традицион-
ным экономическим циклом в Ду-
бае срок в четыре года. Если придер-
живаться этого плана, то стоимость 
недвижимости здесь должна начать 
снижение через полтора года. Хо-
тя господин Пестряков уверен, что 
в этот раз прежний паттерн будет 
сломлен: Дубай показывает замет-
ный популяционный рост, на этом 
фоне недвижимость может дорожать 
еще и два, и три года.

Денис Колокольников считает, 
что от образования пузыря рынок 
недвижимости Дубая может защи-
тить высокий уровень монополи-
зации: «Его контролируют четыре 
крупнейших застройщика (принад-
лежащих принцам), которые вме-
сте с земельным департаментом 
отслеживают динамику спроса и 
предложения».

Риски котлована
По мнению Дениса Колокольнико-
ва, инвестиция в покупку квартиры 
в Дубае для последующей сдачи — 
пока устойчивый инструмент: это 
приносит доход в 5–7% годовых в ва-
люте. Однако привычная для росси-
ян схема покупки недвижимости на 
ранней стадии строительства с по-
следующей перепродажей в эмира-
те работает плохо. «Продать кварти-
ру на вторичном рынке быстро и по 

высокой стоимости может быть не-
просто, так как объем нового пред-
ложения очень большой»,— объяс-
няет господин Колокольников.

Основатель Realiste Алексей Галь-
цев сравнивает многие вложения в 
новостройки Дубая с неудачным 
участием в IPO: стоимость объектов 
традиционно снижается через пять-
шесть месяцев после открытия ак-
тивных продаж. Эксперт связывает 
это с высокой активностью в лока-
ции риэлторов, массово размещаю-

щих рекламу строящихся объектов. 
Учитывая, что большинство поку-
пателей — иностранцы, ее эффект 
оказывается более ощутимым, чем 
обычно. «А собственник, решив-
ший самостоятельно продать здесь 
квартиру на вторичном рынке или 
в новостройке, практически не име-
ет шансов сделать это по рыночной 
цене»,— считает господин Гальцев. 
По его наблюдениям, через семь-
девять месяцев после сдачи корпу-
сов квартиры в них у разочаровав-
шихся инвесторов можно купить со 
скидкой до 25%.

Но Алексей Гальцев не склонен на-
зывать вложения в новостройки Ду-
бая рискованными, советуя потенци-
альным инвесторам лучше подгото-
виться. В частности, по мнению экс-
перта, важно отобрать наиболее ин-
тересные предложения, где активная 
фаза продаж закончилась полгода-
год назад. Дополнительно он советует 
проговорить с риэлтором динамику 
стоимости недвижимости в аналогич-
ных проектах после их завершения, 
уточнить, существует ли возможность 
переуступки приобретаемого жилья.

Александра Мерцалова

Инвестиции в пустыню

— рынки —

Покинувшие страну из-за геополитического кризиса 
россияне начали возвращаться в страну. Это способст-
вует стабилизации на рынках жилой недвижимости Гру-
зии и Армении, ставших популярными направления-
ми для миграции. Цены на недвижимость в этих странах 
остаются завышенными, но возможности для выгодных 
инвестиций пока остаются, уверены аналитики.

Согласно обнародованным в середине мая оценкам гла-
вы Минцифры Максута Шадаева, речь идет примерно о 80% 
обладателей сим-карт. Этот тренд уже частично заметили и 
участники рынка недвижимости. Сейчас на рынках недви-
жимости популярных для миграции стран постсоветского 
пространства началась стабилизация, констатирует глав-
ный редактор Prian.ru Филипп Березин. «Уехали и что-то ку-
пили те, кто принимал решение спонтанно: „вдруг“ на рын-
ках появились десятки тысяч покупателей и арендаторов — 
они резко подняли спрос»,— объясняет он.

В марте массовый отток россиян в постсоветские страны, 
прежде всего в Армению и Грузию, действительно привел к 
резкому дефициту предложения жилья в Ереване и Тбили-
си для долгосрочной аренды и продажи. Например, Грузия 
в феврале по числу запросов россиян о приобретении не-
движимости не входила даже в десятку самых популярных 
стран, в марте она стала второй, в апреле — третьей, свиде-
тельствуют данные Prian.ru. Необходимого количества каче-
ственного предложения в стране за столь короткий срок поя-
виться не могло, указывают аналитики. Этот тренд, по словам 
основателя Realiste Алексея Гальцева, привел к невиданно-
му росту цен на предложения в долгосрочную аренду и спо-
собствовал удорожания выставленных на продажу квартир.

По мнению Филиппа Березина, скачков стоимости не-
движимости больше не будет, хотя ее стоимость закрепи-
лась на непривычно высоком уровне: спрос по-прежнему 
сильно превосходит предложения, значительный для не-
больших рынков приток российских клиентов остается ста-
бильным. Этот тренд сохранится еще как минимум несколь-
ко месяцев. «Но и приезжающие уже более адекватно оцени-
вают перспективы»,— замечает эксперт.

Ничего удивительного в этом нет: совершать сделки с не-
движимостью в Евросоюзе сейчас трудно, если вообще воз-
можно, шансы имеют только обладатели вида на жительство 
или гражданства третьих стран. На этом фоне ничего удиви-
тельного нет в том, что самыми популярными направлени-
ями для соотечественников стали Турция, ОАЭ, Таиланд, Гру-
зия, констатируют в Prian.ru. Сохраняется интерес, по дан-
ным консультантов, к Черногории, Албании и Сербии. В це-
лом, по словам господина Березина, цены на жилье сейчас 
выросли во всех странах, в которые устремились граждане 
России и Украины. Эксперт приводит в пример рынок Анта-
льи, где за несколько месяцев цены застройщиков в евро вы-
росли на 15–20%.

Алексей Гальцев считает, что перспективы для инвесто-
ров в жилую недвижимость на рынках постсоветских стран 
сохраняются, несмотря на перегрев. «Найти квартиру с пер-
спективой роста цен, как в Тбилиси, все еще можно»,— уве-
рен он. В Грузии наиболее перспективным направлением 
для инвестиций господин Гальцев считает район Кобулети 
в Аджарии. Он выделяет его как приморскую локацию, но 
с недостаточной пока инфраструктурой. В целом Грузия, по 
его словам, будет перспективным направлением для инве-
сторов в течение ближайших десяти лет благодаря удобной 
налоговой системе, простой процедуре оформления вида на 
жительство и благоприятному климату.

Впрочем, Филипп Березин считает инвестиции в постсо-
ветские страны скорее рискованными: местные рынки не-
движимости были и остаются нестабильными. «Сейчас в мо-
менте можно больше заработать на аренде, а тот, кто купил 
квартиру, скажем, полгода или год назад, мог заработать и 
на перепродаже»,— рассуждает он. Но подобные вложения 
носят в основном спекулятивный характер. В целом, по сло-
вам господина Березина, инвестиции в недвижимость тра-
диционно рассматриваются как долгосрочные — на 10–15 
лет. Уверенности в стабильности рынков Грузии и Армении 
на такую перспективу у эксперта сейчас нет. «Впрочем, у рос-
сийских покупателей сейчас не так много альтернатив, так 
что в краткосрочной перспективе интерес к этим локациям 
будет высоким»,— уверен он. Потенциальным инвесторам 
Филипп Березин советует заранее задуматься о перспекти-
вах управления недвижимостью: не во всех странах частный 
собственник может самостоятельно сдавать жилье в аренду.

Александра Мерцалова

Миграция 
нащупала 
стабильность

Покупая недвижимость в Дубае,  
надо быть готовым ко многим рискам

Бурный рост рынка жилой недвижимости в прошлые годы 
в новый кризис сменился падением
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дом среда

— образование —

Прежде чем говорить о новой шко-
ле — давайте вспомним, как учи-
лось большинство из нас. Препо-
даватель, стоящий перед доской, 
и ряды парт — это и есть классиче-
ская школа, почти не изменившая-
ся со средних веков. Традиционная 
школа отражала иерархию общест-
ва. Чуть скованные, дисциплиниро-
ванные отличники на первых пар-
тах, более развязные хорошисты 
и свободная, но по меркам препода-
вателей наименее успешная «галер-
ка», рассаженные по принципу при-
ближенности к центральной фигуре 
преподавателя, вполне соответство-
вали устройству мира.

Новая школа, противопоставляю-
щая себя старой школе средневеко-
вого формата, имеет намного боль-
ше общего с древнегреческой обра-
зовательной традицией. В поздней 
Древней Греции обучение будущих 
граждан письму, арифметике и ло-
гике не требовало определенной 
рассадки и было в значительной ме-
ре индивидуализированным.

Считается, что новый формат 
школы, в особенности работающей 
для раннего обучения и младших 
классов,— детище Марии Монтессо-
ри и последователей психологов, из-
учавших в первой половине ХХ века 
когнитивное развитие детей: Жана 
Пиаже, Льва Выготского и других. 
Отличие от старой школы колос-
сальное благодаря иной постановке 
целей обучения. Это развитие ини-
циативы и самостоятельности, ис-
следовательских и креативных на-
выков, тяги к обучению.

С развитием педагогики и тех-
ники образовательная модель пере-
стает быть скованной доской. Сов-
ременная школа стремится подо-
брать наиболее комфортную сре-
ду для восприятия знаний и отра-
ботки навыков: воркшоп за общим 
столом, обсуждение в кругу, рабо-

та в маленьких группах и классиче-
ская лекция. Часть учебного опыта 
и вовсе не исходит от учителя, а мо-
жет быть получена самим учеником 
через изучение школы, находящих-
ся в ней предметов, ее территории.

Мы видим также смещение в це-
лях обучения. На смену академиз-
му и классическим искусствам на 
первый план приходят коммуника-
тивные, исследовательские и твор-
ческие навыки, необходимые ре-
бенку, чтобы адаптироваться к пос-
тоянно меняющимся внешним об-
стоятельствам, и именно это уме-
ние формируется в новых образова-
тельных системах. Вместе с тем мно-
гие страны—пионеры таких систем, 
как, например, Дания и Финлян-
дия, заявляют, что стремятся в пер-
вую очередь не к успеваемости уче-
ников, а к их благополучию.

Новая система образования 
в правильно сконфигурированном 
пространстве может создать усло-
вия для того, чтобы человеку было 
приятно учиться, чтобы он сам хо-
тел учиться, проводить больше вре-
мени в школе. Это ключевая зада-
ча для архитектора и для руководст-
ва школы — создать такие условия, 
чтобы ребенка приходилось выго-
нять из школы, а не загонять его ту-
да. При этом пространства должны 
быть спроектированы так, чтобы 
стимулировать учеников к исследо-
ванию окружающего мира, чтобы 
обучение было бесконечным про-
цессом и распространялось не толь-
ко на пространство перед доской, но 
и на все помещения.

Пространство современной шко-
лы должно быть спроектировано 
так, чтобы в нем ребенку захотелось 
учиться и постигать что-то новое, 
а учитель имел возможность пре-
подавать свой предмет по-разному 
в зависимости от характера взаимо-
действия с учениками: сидя вокруг 
преподавателя на ковре или класси-
ческая рассадка за партами, на ам-

фитеатре, за единым столом, во вре-
мя активностей и так далее. За счет 
этого учителю не потребуется зани-
маться удержанием внимания уче-
ников или студентов, внимание бу-
дет держаться на желании учиться. 
Тем самым вносится двойной вклад 
в обучение ребенка: во-первых, он 
получает больше информации, а во-
вторых, дети учатся учиться и пере-
носят интерес к получению знаний 
во взрослую жизнь. Пространство 
вокруг школы не менее важно, не-
смотря на короткий теплый сезон.

Лучшие школы конкурируют за 
лучших учеников и за их родите-
лей — главного клиента. Школа, 
в которой правильно спроектиро-
вали среду, очевидно будет более 
успешной в привлечении детей. 
Грамотно спроектированная сре-
да делает значительный вклад в то, 
чтобы дети учились лучше. Им будет 

комфортно учиться, они будут скон-
центрированы на познании все вре-
мя, которое они находятся в школе.

Ключевым отличием школ но-
вого типа является рассадка в клас-
сах — она может быть разной: фрон-
тальной, круговой, офисной (в зави-
симости от метода работы препода-
вателя). В центре такого образова-
тельного процесса не учитель, а уче-
ник. Все пространства школы рас-
сматриваются как потенциально 
образовательные. Уроки могут про-
ходить где угодно: от спортзала до 
коридора. Максимальная гибкость 
использования пространств школы 
для занятий позволяет не слишком 
сильно раздувать параметр приве-
денной площади школы на ученика, 
который растет в частных школах 
и вызывает риск неэффективного 
использования пространства с точ-
ки зрения экономики всего проекта.

Современная школа отказыва-
ется от коридоров с рядом классов: 
они должны превратиться в свое-

го рода рекреационные зоны, про-
думанные так, чтобы какие-то дети 
могли бегать и кричать, другие — 
проводить время с книгой или уро-
ком. Во многих странах в школах 
появляются учебные кластеры — 
группы классов близкого возраста, 
объединенных вокруг рекреацион-
ного пространства. Это пространст-
во служит одной из важных образо-
вательных целей — развитию соци-
альных навыков. Некоторые шко-
лы идут еще дальше и специально 
создают ситуации для «перемеши-
вания» учеников разных возрастов 
в одной учебной зоне, стремясь, та-
ким образом, к обучению толерант-
ности, самоконтролю, взаимопомо-
щи и лидерским качествам. С той 
же целью в школах Италии учени-
ки обязательно должны сменять 
школу в процессе обучения, оказы-
ваясь с другими учителями и одно-
классниками.

Школа не стремится изолировать 
класс от окружения и мира, как это 

делает классическая школа. Классы 
могут иметь стеклянные стены, че-
рез которые видно перемещающих-
ся по коридору людей, а также могут 
иметь большие поверхности осте-
кления, открывающие виды на при-
роду. Прозрачность классов и отсут-
ствие тупиковых пространств нуж-
ны, чтобы исключить пассивную 
безопасность от пребывания в шко-
ле, пресекая притеснение учеников 
другими учениками — так называе-
мый буллинг.

Внимательно в новых школах от-
носятся к применению цвета в инте-
рьере. Цвет используют для маршру-
тизации детей, выделяя яркими то-
нами зоны активности, а тусклы-
ми оттенками — места, предназна-
ченные для чтения или отдыха. Цве-
товая насыщенность снижается от 
младших классов, где дети прово-
дят время в постоянном движении, 
к более сдержанным — для старших 
учеников, проводящих больше вре-
мени за столом.

Школа просвещения
Строительство образовательной инфраструкту
ры в новых жилых комплексах, особенно в Моск
ве, стало практически обязательным для деве
лоперов. Комфортная и современная школа —  
один из факторов качественного обучения.  
Руководитель проектов Citymakers Александр 
Зальцман рассказал «ЪДому», как архитектура 
влияет на образовательные процессы.
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Игра — ключевой инструмент социали-
зации, развития образовательных про-
цессов и повышения качества жизни ре-
бенка. Интеграция удобных, безопасных 
и мультифункциональных детских пло-
щадок в новые жилые комплексы или 
общественные пространства — одна 
из важнейших задач для строительных 
компаний и проектировщиков. Наличие 
качественной рекреационной инфра-
структуры для детей не только делает 
среду более комфортной, но и позволяет 
на порядок повысить привлекательность 
девелоперского продукта. Глава архи-
тектурного бюро MAD Architects  МАРИЯ 
НИКОЛАЕВА уверена, что вариативность 
оформления таких пространств край-
не велика, но есть несколько основных 
принципов, на которых базируется пра-
вильный дизайн детской площадки.

Дизайн должен быть адаптирован к мно-
гочисленным типам игры, так как дети ис-
пользуют разные способы познания окружа-
ющего мира и овладения жизненными на-
выками. К сожалению, множество игровых 
площадок ориентированы только на актив-
ные физические игры, например бег, прыж-
ки, лазание, качание и катание. Однако су-
ществуют и сенсорные игры, подразумева-
ющие прикосновение к различным необыч-
ным текстурам, распознавание форм и цве-
тов, запахов растений, прослушивание му-
зыки и звуков. Творческая игра — это рисо-
вание, рукоделие, письмо, пение, игра на 
музыкальных инструментах и танцы.

Правила игры
Социальная игра предполагает комфортное 
общение, совместное использование пред-
метов и снарядов, сотрудничество, чередо-
вание, соблюдение правил и занятия ко-
мандным спортом. Рефлективная игра пред-
полагает отдых, уединение, размышление, 
наблюдение за пространством. Окружение 
должно предоставлять легкий и ненавязчи-
вый доступ ко всем перечисленным видам 
деятельности, не отдавая предпочтения че-
му-то одному.

Дизайн должен быть адаптивным к дет-
скому творчеству и поощрять его. Игро-
вые элементы часто проектируются с од-
ной жестко закрепленной функцией: горки 
предназначены для скольжения вниз, каче-
ли — для раскачивания, а перекладины — 
для перемещения. Но дети безгранично кре-
ативны и всегда найдут способы использо-
вать элементы с теми целями, к которым они 

изначально не были предназначены. Хоро-
шая игровая площадка должна поощрять 
творчество детей и доверять им. Подобный 
подход позволит повысить безопасность во 
время игры, так как гибкость использования 
заложена в конструкции.

В качестве примера можно привести про-
екты известного архитектора игровых пло-
щадок Гюнтера Бельцига, которые подразу-
мевают максимальную возможность для не-
стандартных интерпретаций взаимодейст-
вия с пространством. Один из основных при-
емов — добавление «незакрепленных ча-
стей» на игровую площадку. Чем больше эле-
ментов, которые можно перемещать, пере-
носить, складывать и видоизменять по фор-
ме и структуре, тем лучше. Свободные дета-
ли очень нравятся детям, так как, в отличие 
от стационарного оборудования, они позво-
ляют каждый день воссоздавать новые вари-
ации, которые не будут казаться скучными.

Структура пространства детской площад-
ки должна включать элемент неожиданно-
сти. Проведя всего один день в прогулке по 
городу с маленьким ребенком, можно по-
нять, что он смотрит на мир другими глаза-
ми. Дети могут быть загипнотизированы, 
прослеживая, куда ведет трещина на троту-
аре, очарованы движением падающих ли-
стьев, испытывать восторг от того, как шу-
мит ветер в арке дома. Для детей волшебст-

во игровой площадки часто в большей степе-
ни заключается в мелких деталях, чем в кон-
струкциях и крупных элементах. В дизайн 
можно интегрировать небольшие сюрприз-
механики, которые будут срабатывать во 
время игры. Это могут быть маленькие кар-
тинки в углах и укромных уголках, тайники, 
интересные текстуры, ручки и рычаги, смо-
тровые и акустические трубки. Все это дела-
ет игровую площадку интересной и поддер-
живает ее актуальность.

Навигация и горки
Необходимо соблюдать баланс хорошей на-
вигации и вариативности пространства. Иг-
рая, дети не двигаются по прямой линии, 
а хорошая игровая площадка предполага-
ет четкую связь ее компонентов при сохра-
нении возможности отклониться от схемы 
движения. Например, основная дорожка ве-
дет ребенка от входа на игровую площадку 
к крупным конструкциям: веревочному мо-
сту, а затем к сетке для лазания и качелям. 
Однако между ними по бокам можно уста-
новить менее заметные элементы дизай-
на, такие как «классики», небольшие горки 
или скамьи. Правильная навигация позво-
лит выбирать направления для исследова-
ния каждый раз, когда ребенок входит в иг-
ровое пространство, а также поможет избе-
жать скопления детей в одной точке.

Важную роль в организации детских пло-
щадок играет разграничение зон для заня-
тий с разной интенсивностью, так как дети 

могут быстро менять свое настроение, уста-
вать или отдыхать. Например, часть площад-
ки с горкой и канатными качелями может 
быть активным и громким местом, а уголок 
с садом и скамейкой — настраивать на спо-
койные размышления.

Часто игровые пространства пытаются 
оптимизировать, размещая максимум до-
полнительных элементов на одном квадрат-
ном метре. Может показаться, что скамейки 
для чтения и доски для рисования отлично 
приживутся рядом с конструкциями для ла-
занья и прыжков, но синергия достигается 
только в том случае, если виды деятельности 
сходны по формату. Представьте, что вы пы-
таетесь поболтать с другом, нарисовать кар-
тинку или почитать комикс, в то время как 
прямо над вами люди топают, громко кри-
чат и смеются. Вы бы предпочли быть где-
нибудь в тишине, не так ли? Разделение пло-
щадей по энергетическим уровням позволя-
ет удобно разграничить виды деятельности.

Хаос без дизайна
Не стоит зацикливаться на внешней эсте-
тике дизайна. Все дети заслуживают кра-
сивого места для игр, наполненного инте-
ресными цветами, формами и текстурами. 
Впрочем, при проектировании такого про-
странства не нужно зацикливаться на том, 
как оно будет выглядеть на рендерах или со 
стороны прохожего. Детские игры часто мо-
гут выглядеть беспорядочно и хаотично, но 
это вполне нормально. Стоит помнить о том, 
что основная цель детской площадки — пре-
доставить место, где можно и хочется поиг-
рать, а не просто красивый двор. Вовлече-
ние ребенка во взаимодействие с простран-
ством важнее его эстетики.

При разработке детской площадки необ-
ходимо учитывать потребности детей с раз-
ными способностями и уровнем развития. 
В числе важных факторов — когнитивные 
и физические особенности поведения де-
тей, их разный возраст, сильные и слабые 
стороны характера и развития.

Попытка спроектировать универсаль-
ную детскую площадку, где каждый санти-
метр доступен любому, приведет к доволь-
но скучному результату. Вместо этого стоит 
сосредоточиться на разработке мест пере-
сечений между разными по формату зона-
ми, которые создадут места для коммуни-
каций детей, мягкий переход от одной ча-
сти пространства к другой. Например, стена 
для скалолазания — хороший пример объ-
екта со шкалой сложности. Такая конструк-
ция обладает несколькими уровнями слож-
ности на одной и той же стене. Поэтому но-

вичок и профессионал могут играть рядом 
и испытывать себя способами, соответству-
ющими их способностям.

Дизайн может предоставлять возмож-
ность детям с разными способностями вза-
имодействовать на равных и разнообра-
зить сценарии досуга. В качестве примера 
можно привести игровую башню-площадку 
Swarovski Kristallwelten («Хрустальные ми-
ры») в Австрии, созданную известным архи-
тектурным бюро Snohetta. Четыре разных 
уровня составляют башню, где дети могут 
подняться как на самую высокую точку сетки 
на уровне 14 м, так и интересно проводить 
время на нижних уровнях конструкции.

Природа в помощь
Создавая игровые площадки, важно рабо-
тать с природой, а не против нее. Лучшее про-
странство для детей характеризуется био-
фильным дизайном и максимальной интег-
рацией элементов естественной среды. Ветки 
деревьев идеально подходят для лазания и ка-
чания, речные камни — отличные ступень-
ки, а идеальная песочница — это большой 
участок пляжа. Внедрение в пространство де-
ревьев, цветов, валунов, бревенчатых кон-
струкций, имитации природного ландшаф-
та сделает его более комфортным и интерес-
ным для изучения. Кроме того, можно рабо-
тать с естественными особенностями участ-
ка, например горку встроить в склон, вместо 
того чтобы строить лестницу или пандус.

Между деревьями можно расположить 
песочницу, чтобы дети могли играть в про-
хладной тени. На лучшей естественной ли-
нии обзора можно установить скамейки для 
родителей и воспитателей. В Национальном 
дендрарии в Канберре (Австралия) находит-
ся около 100 лесов с редкими и исчезающи-
ми деревьями. Игровая площадка Pod и ее 
гигантские желуди, созданные Taylor Cullity 
Lethlean, расположены на вершине холма 
дендрария. Такой формат организации пло-
щадки позволяет детям более тесно чувство-
вать связь с природой и осознавать важность 
сохранения редких растений.

При активной интеграции современных 
решений не стоит забывать и об основах ди-
зайна детских площадок. В рекреационных 
пространствах для детей в свободном досту-
пе должна быть чистая питьевая вода, обору-
дованы места для взрослых, установлены ур-
ны, организованы затененные уголки. Кро-
ме того, места для временного хранения ве-
лосипедов и самокатов должны легко считы-
ваться в пространстве, а навигация и таблич-
ки — быть интуитивно понятными людям 
любого возраста.

Дворовая эстетика
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Башня-площадка Swarovski Kristallwelten 
в Австрии стала примером удачного создания 
пространства для детей

Проекты новых школ могут создать 
для учеников и учителей атмосферу 
для креативного подхода к обучению

Е
К

А
ТЕ

Р
И

Н
А

 Л
И

П
А

ТО
В

А


	kom_091_001
	kom_091_002
	kom_091_003
	kom_091_004
	kom_091_005
	kom_091_006

