
— интервью —

— Итоги прошлого года в жилищ-
ном строительстве — это ласкаю-
щие слух и взгляд цифры. В Си-
бирском федеральном округе в 
целом результат по количеству 
сданного в эксплуатацию жилья 
превзошел показатель 2014-го на 
5,6%. В Новосибирске установлен 
новый рекорд — 1,7 млн кв. м. Но 
насколько эти цифры отражают 
действительное состояние дел в 
отрасли?
— Эти цифры вполне реальные, не 
«нарисованные». Более того, они 
вполне соответствуют общероссий-
скому показателю: в 2015 году в Рос-
сии в целом он превысил 80 млн кв. 
м — это экстремально много, боль-
ше, чем за всю историю наблюде-
ния. Но эта цифра характеризует 
лишь ввод жилья в эксплуатацию — 
не меньше, но и не больше. Строй-
ка — это вещь крайне инерционная. 
«Стрижи» строят объект за полтора 
года, средняя продолжительность 
этого процесса на рынке — два-три 
года. Другими словами, цифры объ-
емов сданного сегодня жилья — это 
результат процессов, запущенных 
еще в 2012–2014 годах.

Если же мы будем рассматривать 
заделы, то, что застройщики подго-
товили для будущих проектов, то мы 
увидим совсем другую тенденцию. 
Недавно мы разговаривали с ново-
сибирским аналитиком рынка Сер-
геем Николаевым, который распо-
лагает самой свежей и детальной ин-
формацией о состоянии дел на рын-
ке. Он отметил очень тревожный 
симптом: в четвертом квартале 2015 
года пошло в рост число остановлен-
ных строек. С другой стороны, и это 
совершенно точно, в прошлом году 
сократилось количество стартапов. В 
2015 году уменьшился и объем рын-
ка в зарегистрированных догово-
рах долевого участия. Здесь падение 
по Новосибирску составило от 14 до 
30%. Точнее сказать трудно, учиты-
вая некоторые особенности стати-
стики органов юстиции.

Итак, сегодняшнее состояние 
рынка индицируется по двум пока-
зателям: числу заключенных догово-
ров и количеству стартапов. Обе эти 
цифры принципиально меньше, 
чем в 2014-м, что свидетельствует о 
начале разворота, о начале понижа-
ющего тренда. Сколько он продлит-
ся — мне прогнозировать трудно. Во 
время предыдущего кризиса отскок 
произошел очень быстро, тогда по-
нижающий тренд длился всего год, 
и в 2010-м отрасль уже вернулась на 
уровень 2007–2008 годов.
— Официальная статистика еще 
оперирует таким показателем, 
как объем выполненных работ в 
строительной сфере.
— По большому счету он ни о чем 
не говорит. По России он включает в 
себя все строительство, в том числе 
строительство инфраструктуры, до-
рог. Напомню, в Новосибирске бы-
ли бешеные объемы в 2014 году, но 
тогда строили Бугринский мост. То 
есть для меня эта цифра вообще ни-
чего не означает, хотя ею опериру-
ют и Росстат, и эксперты. Это еще бо-
лее размытый показатель, чем циф-
ра по договорам долевого участия, 
но даже и этот показатель падает в 
целом по РФ.
— Тем не менее если судить, осно-
вываясь на визуальных ощуще-
ниях, то нынешний кризис от-
личается от того, что мы видели 
в 2008–2009 годах. Тогда стройки 
в какой-то момент просто встали, 
а сегодня на многих работы про-
должаются.
— Наблюдение верное. Действитель-
но, в 2008–2009 годах наступил мо-
мент, когда жилищное строитель-
ство остановилось. Но могу предпо-
ложить, что в 2016 году все еще впе-
реди. Повторюсь, что в отрасли силь-
ная инерция. Кроме того, те застрой-
щики, кто выжил в ходе предыдуще-
го кризиса, на этот раз гораздо бо-
лее обеспечены ресурсами. Так что 

процесс остановки «сердечного кла-
пана» отрасли будет занимать более 
продолжительное время. Но, как это 
ни печально, краны останавливают-
ся. В Новосибирске мы уже имеем 
закамуфлированные дефолты. На-
пример, строительство микрорай-
она рядом со зданием администра-
ции Дзержинского района остано-
вилось еще во втором квартале 2015 
года. Демонтируют краны и на паре 
других строек. Процесс уже начался, 
и в итоге мы снова увидим ту же кар-
тину, что и в 2008-м, но не так одно-
моментно.
— Насколько то, что сегодня про-
исходит в жилищном строитель-
стве, укладывается в схему клас-
сического кризиса перепроиз-
водства?
— В классическом понимании это, 
безусловно, кризис перепроизвод-
ства. Я уверен в том, что даже если бы 
не было падения цен на нефть, па-
дения российской экономики в це-
лом и санкций, то кризис бы случил-
ся. Пожалуй, только не в такой обо-
стренной форме. Да, исходная при-
чина нынешней стагнации отрасли 
в Новосибирске — это перепроиз-
водство, то есть превышение спроса 
над предложением.

Но это только одна сторона во-
проса. С другой же стороны, мож-
но говорить о том, что большое ко-
личество игроков прозевали разво-
рот тренда. Дело в том, что потреби-
тельский тренд после 2008–2009 го-
дов кардинально изменился, пор-
трет покупателя стал принципиаль-
но другим. Сейчас на рынок вышли 
молодые, образованные, имеющие 
потребительский опыт и потреби-
тельские претензии люди, готовые 
самостоятельно делать экспертизу. 
Они мало что берут на веру и, пре-
жде чем принять решение, тщатель-
но изучают вопрос. Когда мы рабо-
таем с такими покупателями, они 
зачастую задают такие вопросы, на 
которые инженеры службы заказчи-
ка с ходу не могут ответить. Эти кли-
енты, капризные в хорошем смыс-
ле слова и экспертоориентирован-
ные, стали доминировать на рынке. 
А что в строительной отрасли? Здесь 
у многих игроков сохранилась при-
вычка лепить квадратные метры и 
продавать их. Лепить и втюхивать. 
Соответственно, количество «сле-
пленных» квадратных метров пре-
вышает спрос. Но одновременно 
предложение настоящей опцио-
нальной недвижимости ниже спро-
са на нее — в этом парадокс нынеш-
ней ситуации. Аналитики Сбербан-
ка РФ провели очень хорошую ра-
боту — сравнили Россию по обеспе-
ченности жильем со странами Ев-
ропы и пришли к выводу, что у нас 
только по этому параметру есть по-
тенциальный рост в два с лишним 
раза. Мы же сейчас по потребитель-
ской культуре Европу догнали, по-
этому ничто не мешает предполо-
жить, что мы Европу догоним и по 
культуре потребления жилья.

Поэтому спрос есть, но это спрос 
на жилье совсем иного качества. Хотя 
картина, конечно, усложняется тем, 
что не таким простым стал доступ к 
ресурсам, да и общее уныние, кото-
рое царит в стране, давит на потреби-
тельское поведение. Но, я подчеркну, 
спрос есть, и он не удовлетворен. Мо-
гу предположить, что именно он ста-
нет драйвером развития где-то со вто-
рой половины 2017 года.
— Соглашусь с тем, что потреби-
тель стал более требовательным. 
Но, с другой стороны, его финан-
совые возможности уменьши-
лись. Разве это не означает, что те-
перь он снова вынужден ориенти-
роваться на самое дешевое пред-
ложение?
— Если рассматривать ситуацию в 
моменте — да. Но надо иметь в ви-
ду «тренд плюс». В 2008–2009 го-
дах на рынке все было предельно 
просто: кто продает дешевле, тот 
и чемпион. Теперь этого нет. Сей-
час в каждом сегменте идет борьба. 
Да, люди стали экономнее, но для 

«Стрижей», например, это, скорее, 
плюс, потому что к нам сейчас ми-
грируют клиенты из сегмента биз-
нес-класса. В Новосибирске я не ви-
жу недвижимости премиум-класса, 
но в бизнес-классе совершенно точ-
но есть проекты, которые живут и 
здравствуют. То же самое происхо-
дит в классе комфорт и в классе эко-
ном. Зато в дисконт-классе идет та-
кая борьба, которая может приве-
сти к тому, что очень многие игро-
ки оттуда уйдут.

Да, покупательная способность 
снизилась, но сейчас рынок ведет 
себя более диверсифицированно, 
чем раньше. Я бы не сказал, что все 
потребительское поведение сегод-
ня сводится к формуле «чем дешев-
ле, тем лучше». Экономить и давить 
своими ожиданиями дисконта на 
продавца пытается каждый, но сей-
час это не является доминирую-
щим поведением. Гораздо меньше 
людей соглашаются на плохое жи-
лье только по причине того, что оно 
дешево. И мы знаем целые массивы 
жилья дисконт-класса, которые сто-
ят построенными и которые нико-
му не нужны. В 2008 году все было 
наоборот.
— Рынок Новосибирска характе-
ризуется, помимо прочего, нали-
чием большого спроса со сторо-
ны студентов и со стороны трудо-
вых мигрантов. Разве эти две ка-
тегории покупателей не способ-
ны обеспечить стабильный спрос 
на жилье дисконт-класса при лю-
бом тренде?
— Со студентами далеко не все так 
просто. У нас довольно много таких 
клиентов. И могу сказать, что роди-
тели, которые покупают жилье сту-
дентам, пытаются их переселять в со-
циально адекватную среду. Из жилья 
дисконт-класса студенты бегут. У ме-
ня очень много приятелей, которые 
поначалу приобрели квартиры сво-
им детям в этих «гетто», но те оттуда 
сбежали. Потому что там социальная 
среда для нормального человека уже 
становится некомфортной. Если го-
ворить просто, те люди, которые за-
рабатывают деньги, стараются жить 
по-человечески. Поэтому миграция 
остается единственным источником 
подпитки для рынка жилья дисконт-
класса. Но здесь другой момент: ми-
гранты начисто отрезаны от рынка 
ипотеки, поэтому платежеспособ-
ность у них очень невысокая.

— В период процветания значи-
тельную часть покупателей жи-
лья составляли те, кто рассматри-
вал подобные приобретения ис-
ключительно в качестве инвести-
ции. В период кризиса такой по-
купатель сохранился?
— Он остается, причем в достаточно 
большом количестве. Я так не счи-
таю, а вижу. Львиная доля наших ин-
весторов — пакетные, а у пакетных 
инвесторов достаточно крупные 
суммы. Поэтому перед заключением 
сделки они хотят посмотреть в глаза 
владельцам бизнеса, приходят раз-
говаривать. У нас такими инвестора-
ми являются весьма известные, при-
чем не только в Новосибирске, но и 
во всей России, люди.
— А на каких сегментах и проектах 
делает ставку сама ГК «Стрижи»?
— Мы по-прежнему строим жилье 
комфорт-класса. Наша работа в суб-
центральных частях города с неболь-
шими площадками оказалась на 
удивление востребованной. Приме-
ром стали «Стрижи на Кирова». По-
этому мы будем пытаться в 2016 го-
ду запустить еще какие-то проекты 
в этом направлении. Очень может 
быть, что попробуем работать в чуть 
большей классности — у «Стрижей» 
есть один проект, который можно 
рассматривать как бизнес-класс. Я ду-
маю, что в Новосибирске есть спрос 
на это. Но одновременно задумыва-
емся о проектах классностью чуть 
ниже — «комфорт минус». Ведь точ-
но так же, как к нам притекает кли-
ентура из бизнес-класса, менее обе-
спеченная часть нашей собственной 
клиентуры утекает в более дешевый 
класс. Пока никаких конкретных ре-
шений в этом плане нет, есть только 
осознание потребности. Чтобы вый-
ти на конкретный проект, потребует-
ся, наверное, не менее года.

Что же касается построения биз-
неса в целом, то мы намерены рено-
вировать работу с обратной связью. 
Чем точнее мы будем ловить обрат-
ную связь, тем точнее будем прице-
ливать свои проекты, тем больше у 
нас будет преимуществ.
— Федеральные власти уже зая-
вили о том, что программа госу-
дарственной поддержки ипотеки 
будет сохранена как минимум до 
конца года. Вопрос только в том, 
в какой форме. Вам какие меры 
в этой сфере кажутся самыми эф-
фективными?

— Сегодня в правительстве уже 
есть понимание того, что деве-
лопмент, строительство являются 
драйверами роста российской эко-
номики. Но одного понимания ма-
ло, нужны конкретные меры. Я бы 
предложил серьезно снизить про-
цент ипотечного кредитования. 
Если бы процент был оптималь-
ным, например от семи до вось-
ми, то мы бы получили потреби-
тельский бум на этом рынке. Сбер-
банк доложил, что за 2015 год ко-
личество депозитов в стране да-
же чуть-чуть увеличилось. То есть 
в стране тотальный инвестицион-
ный дефицит, а люди держат день-
ги в банках и кубышках, потому 
что у них недостаточно мотивации 
для инвестирования. У нас домо-
хозяйства никогда не будут массо-
во инвестировать в ценные бума-
ги. Ну, в ближайшие 10 лет точно. 
И ни в какие фонды, в которые де-
лают вложения европейские домо-
хозяйства, тоже. У нас люди при-
выкли, научились и теперь доста-
точно безопасно и комфортно се-
бя чувствуют, только инвестируя в 
недвижимость. Что-то должно про-
изойти, чтобы они стали снимать 
деньги с депозитов в банках, кото-
рые, замечу, за исключением не-
скольких, не умеют эффективно 
пользоваться ресурсами, и вкла-
дывать в реальный сектор. Дай-
те мотивацию! Снижение ипотеч-
ных ставок до 7–8% разогрело бы 
рынок «первички» очень серьезно.

На границе прошлого кризиса я 
интересовался ситуацией в Казах-
стане. Там существовали государ-
ственные программы развития тер-
риторий с ипотекой в 2–3% годовых. 
Снижение ставок — это даже не во-
прос государства, это вопрос про-
фессионализма банков. У нас пока 
фактически существует только один 
банк, который умеет подходить к 
этому вопросу профессионально, 
но у него нет достаточно ресурсов. 
80 млн кв. м, произведенных и про-
данных в России в 2015 году, при це-
не в среднем 50 тыс. руб. за 1 кв. м — 
это 4 трлн руб. Одному банку это не 
поднять. Если бы все банковское со-
общество было профессиональным, 
оно смогло бы создать резервы для 
работы в этом направлении. Но та-
кое в ближайшие пять лет точно не 
произойдет.
— Господдержка ипотеки — это 
стимулирование потребитель-
ской активности. А что в нынеш-
ней ситуации может стимулиро-
вать производителей?
— Производителю сейчас нужна 
ликвидность. Сегодня очень много 
проектов, которые при инвестици-
ях дадут мощный выхлоп в эконо-
мику. Некоторые экономисты пред-
лагают одну простую вещь — произ-
вести рублевую эмиссию и кредито-
вать ею предприятия, которые явля-
ются драйверами, занимаются инно-
вационной деятельностью. Идея не 
лишена логики, потому что без кис-
лорода система задыхается.

Оппоненты этой идеологии гово-
рят, что у нас и так страшный бюд-
жетный дефицит. Но давайте на этот 
процесс смотреть как на способ го-
споддержки, как на инвестиции го-
сударства в отрасль, которая незави-
сима от импорта и имеет очень мощ-
ный мультипликативный эффект. 
Это, конечно, мечта. Но государство 
должно заняться повышением до-
верия к отрасли и сделать это более 
прагматично, чем когда Минстрой 
занялся этим вопросом в ноябре 
2014 года вместе с внесением изме-
нений в №214-ФЗ.
— Кому же нужна ликвидность в 
первую очередь? Собственно стро-
ителям или девелоперам? Или вы 
не разделяете эти понятия?
— Принципиально разделяю. Лик-
видность нужна девелоперам и тем, 
кто их обеспечивает стройматериа-
лами. Девелопер — это тот, кто при-
нимает концептуальное, рыночное 
решение и его реализует. Он при-
нимает решение о маркетинговой 
и финансовой модели, и для него 
строитель — не более чем подряд-
чик. Когда девелопер получает уча-
сток в 5–10 га, то ему и нужна лик-
видность для подготовки этой тер-
ритории к строительству. Что каса-
ется строителей, то им вполне доста-
точно короткой ликвидности. Поло-
жить кирпичи — это не более чем 
уровень овердрафта.
— Практика аукционов на пра-
во развития застроенных тер-
риторий конца прошлого года 
и начала нынешнего показала 
слабую заинтересованность за-
стройщиков в подобных проек-
тах. Почему?
— Главная проблема заключается в 
том, что современное федеральное 
законодательство и современная 
правоприменительная практика 
не отвечают реалиям рынка. Задача 

власти — сделать эти площади ком-
мерчески привлекательными, что-
бы они вошли в деловой оборот. Го-
сударство может просто отинвести-
роваться в разницу между освоени-
ем коммерчески привлекательной 
и непривлекательной территориии. 
Есть и другой способ — поумнее, но 
более хлопотный: создать законода-
тельные условия для роста привле-
кательности таких территорий. Мы 
в строительном сообществе профес-
сионально занимались этой деятель-
ностью примерно два года, дошли до 
Государственной думы через Нацио-
нальное объединение застройщи-
ков жилья. Но до Государственной 
думы из шести наших предложений 
дошло только одно, а этого крайне 
недостаточно.

В области развития застроен-
ных территорий масса проблем, 
но основных две. Первая — высо-
кая плотность застройки и высокая 
включенность в нее частных владе-
ний. Вторая — жадность естествен-
ных монополий. И они цепляют-
ся друг за друга, делая такую дея-
тельность коммерчески непривле-
кательной. Мы с одной известной 
компанией боролись на конкурсе 
за право развития застроенной тер-
ритории и на определенном момен-
те сошли, потому что хорошо знали 
этот участок. Наш уважаемый оппо-
нент пошел дальше, и когда оценил 
подводные камни, то вышел из сдел-
ки. Если говорить о нашей практи-
ке, то мы на участке в 3,1 га рассели-
ли 12 бараков и построили чуть бо-
лее 30 тыс. кв. м жилья. Потратили 
на это 300 млн руб., из которых бюд-
жет компенсирует 133 млн руб. Об-
щие затраты получились чуть мень-
ше 10 тыс. руб. на 1 кв. м, проект по-
лучился с нулевой маржой. Понят-
но, что при таких условиях разви-
тие застроенных территорий не мо-
жет быть массовым.
— Каким образом сказался кри-
зис на взаимоотношениях за-
стройщиков, риэлторского сооб-
щества и потребителей?
— Риэлторское сообщество — это 
тот класс, который должен либо из-
мениться, либо исчезнуть. По нему 
кризис ударил жестко и безжалост-
но. Причем произошло это одномо-
ментно в мае 2015 года, когда резко 
и у всех начали падать объемы про-
даж. Почему? Раньше риэлторы при-
выкли обслуживать людей, которые 
за долгие годы что-то накопили и ре-
шили что-нибудь купить. Но сейчас 
приходят совсем другие клиенты, о 
которых мы уже говорили, а поведе-
ние риэлторов в массе своей не из-
менилось, поэтому люди сейчас от-
ворачиваются от них. Современно-
му рынку риэлтор нужен как экс-
перт, как функция по предоставле-
нию очень качественного сервиса. 
Причем эксперт, который опери-
рует цифрами и оценками. Вспом-
ните историю жилмассива «Зака-
менский». В 2014 году там уже вов-
сю шло уголовное дело, а в сентябре 
2014-го многие риэлторские компа-
нии еще экспонировали квартиры 
«Закаменского».

Сейчас некоторые игроки уходят 
с риэлторского рынка, но зато неко-
торые фирмы начали разворачивать-
ся к потребителю. Сначала неболь-
шие, а вслед за ними и агентства-ве-
тераны. Например, «Центральное 
агентство недвижимости» и «Жил-
фонд». Мы сами создали агентство, 
задача которого быть экспертом, 
чтобы поиграть на этом новом рын-
ке. Риэлторское сообщество долж-
но принципиально измениться, 
по уровню компетенции и сервиса 
агентства должны напоминать луч-
шие брокерские компании финансо-
вого рынка Европы.
— Каждый застройщик, желая 
или нет, отвечает за то, как вы-
глядит город. Как вам кажется, 
развивается ли Новосибирск по 
принципу многих американских 
и европейских мегаполисов, со-
стоящих из офисно-небоскребно-
го downtown и одноэтажных при-
городов?
— Новосибирск в этом направлении 
не движется, и ему не надо туда дви-
гаться. Новосибирску сейчас очень 
важно реновировать субцентраль-
ные части города. Я являюсь оппо-
нентом политики создания агло-
мерации, потому что растягивание 
коммуникаций — это очень дорого, 
и это город разрушит. Но для ренова-
ции нужно решить вопрос с частной 
собственностью, а это, в свою оче-
редь, требует конкретных и очень 
жестких инициатив. Юрий Лужков, 
кстати, в свое время очень хорошо 
справился с этой проблемой. Ренова-
ция субцентральной части города яв-
ляется ключевым фактором грамот-
ного развития Новосибирска. При-
чем застройки должны быть не ме-
нее 5 га, чтобы город не выглядел ло-
скутным одеялом.

«Большое количество игроков  
прозевали разворот тренда»
2016 год будет непростым для строительного 
комплекса. В этом сходятся участники рынка, 
курирующие его чиновники, экспертное сооб-
щество. Но каковы окажутся масштабы и по-
следствия кризиса — вопрос остается откры-
тым. О том, к чему в сложившихся экономиче-
ских условиях необходимо готовиться за-
стройщикам, как они должны реагировать на 
вызовы и каких шагов ждут от государства, 
Валерию Лавскому рассказал Игорь  
Белокобыльский, гендиректор группы ком-
паний (ГК) «Стрижи», являющейся одним из 
крупнейших игроков на новосибирском рынке 
жилищного строительства.
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C O M P A N Y  P R O F I L E Г р у п п а  К о м п а н и й  « С т р и ж и »

ГК «Стрижи» с 2012 года занимается комплексным освоением одноименного микрорайона на 
севере Новосибирска. За это время в эксплуатацию сдано более 140 тыс. кв. м жилья и ряд 
объектов социальной и коммерческой инфраструктуры. В 2015 году «Стрижи» сдали в эксплуа-
тацию 62,3 тыс. кв. м жилья, одноименный торговый центр и транспортно-пересадочный узел, 
завершив за 3,5 года первый этап освоения микрорайона. В настоящий момент продолжается 
строительство седьмой и восьмой очередей микрорайона Стрижи, ЖК «Стрижи на Родниках» и 
ЖК «Северная корона» в микрорайоне Родники, жилого комплекса «Стрижи на Кирова».

ГК получила разрешение на строительство нового жилого комплекса в одноименном 
микрорайоне — между ул. Лобачевского и Охотской. На 1,9 га будет возведено три дома на 
474 квартиры общей площадью 21,74 тыс. кв. м. Стоимость квартир установлена в раз-
мере от 1,69 млн до 4,5 млн руб. Это девятая очередь микрорайона Стрижи, строительство 
которой относится уже ко второму этапу проекта. В рамках этого этапа также предполагается 
возведение лыжной базы, Ледового дворца, реконструкция молодежного центра. В феврале 
ГК «Стрижи» завоевала второе место во II ежегодном градостроительном конкурсе Минстроя 
РФ в номинации «Лучший реализованный проект развития застроенных территорий». ГК вы-
ставила на конкурс шестую очередь микрорайона Стрижи, сданную в эксплуатацию в ноябре 
2015 года (четыре 10-этажных кирпичных дома общей площадью 33,74 тыс. кв. м).
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партнер проекта

Л И Ч НО  Е  Д Е Л О Б ел  о к о б ы л ь ски   й  И г о р ь  Ю р ь евич  

Родился в 1968 году в Новосибирске. С 1985 по 1990 год проходил службу в армии. В 90-е 
годы начал предпринимательскую деятельность. В 2000-е годы руководил продажами на 
одном из крупнейших заводов Новосибирска по производству железобетонных изделий.  
С 2012 года — генеральный директор группы компаний «Стрижи».


