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Александра Латыпова

Руководитель группы продукта отдела
маркетинга ГК Атмосфера, г.Кемерово
Квартирография, планировки квартир

ГК Атмосфера. Г. Кемерово. 
Александра Латыпова. 
отвечаю за продуктовую 
логику жилых проектов—  в 
первую очередь за 
планировки и то, как они 
работают в реальной жизни 
человека



ГК АТМОСФЕРА
• ТОП-1 в рейтинге застройщиков по 

потребительским 
      качествам ЖК в регионе на
      01 февраля 2026 года

• Жилые комплексы класса комфорт +  с 
акцентом на качество среды и жизнь 
человека

• Региональный девелопер г.Кемерово, 
      на рынке жилой недвижимости с 2021 года

• Реализует полный цикл девелопмента

• В 2024 году сформирована Группа 
продукта - связующее звено между 
проектным институтом, стройплощадкой и 
маркетингом

• ТОП-14 в рейтинге 
застройщиков по 
потребительским качествам ЖК 
в Российской Федерации на

      01 февраля 2026 года

• Команда усилена партнерами: 
архитекторы, дизайнеры, 
визуализаторы, маркетологи, 
аналитики

ГК «Атмосфера» — 
региональный девелопер 
Кемерово, работающий с 2021 
года. 

С 2024 года Группа продукта 
стала связующим звеном 
между проектированием, 
стройкой и маркетингом, что 
позволило системно 
контролировать 
потребительские 
характеристики проектов.
И это отражается в 
объективных показателях: 
ТОП-1 в регионе и ТОП-14 в 
России по версии ЕРЗ.



Оптимизация 
планировок

как 
инструмент роста 

продаж
«Планировка — это оружие.

Кто управляет планировками, тот 
управляет продажами»

Итак, тема моей презентации -
Оптимизация планировок
как 
инструмент роста продаж



Золотая середина между двумя подходами проектирования

1. Изнутри наружу
Квартира       секция       объём        фасад        посадка

2. Снаружи внутрь
Генплан        объём        секция        квартира

Сильные команды не выбирают один из них. Они работают итерационно:

3. Итерационная модель
Квартира           секция          объём           фасад           посадка

Есть три подхода.
Либо проектируем изнутри 
наружу.
Либо снаружи внутрь.
Но сильные команды работают 
итерационный метод.
Квартира влияет на объём.
Объём — на фасад.
И если нужно — 
возвращаемся назад.
Это инженерия продукта.

В этом докладе я сознательно 
не буду говорить о поэтажных 
планах. Потому что это всегда 
следствие большого 
количества внешних 
факторов:
-ТЭПы
-нормативные ограничения
-Бизнес-стратегия 
девелопера. А также
-Региональные условия рынка 
недвижимости .
Те комбинации планировок, 
которые работают в одном 
городе,
могут не работать в другом.
В этом докладе я говорю о 
планировках
в контексте города Кемерово
и о том, как в этом городе 
удалось сформировать
узнаваемый продукт в 
комфорт-классе.



Шаг 1. Анализ конкурентов и продаж

Рынок:
• Площади больше 

аналогичных типов
• Высокая типизация
• Низкая вариативность

Особое внимание среди всей 
аналитики уделяем анализу 
конкурентов и продаж.
У конкурентов — большие, но 
типизированные планировки.
Мало вариативности.
По аналитике продаж
Кемерово — семейный рынок.
Основной спрос — 2–3-
комнатные квартиры.
Значит, нам нужно было не 
увеличивать метры,
а увеличить гибкость и 
функциональность.
Не больше площади, а 
Больше сценариев.

Продажи:
• Востребованы семейные 

2–3-комнатныетипов
• Инвестиционный сегмент 

слабый

Решение:
• Расширенная линейка 

площадей
• Гибкость сценариев
• Максимальная 

функциональность
• Уход от однотипности



Проектный институт формирует 
планировки, опираясь на 
нормативы и ТЭПы

не всегда отражаются реальные 
жизненные сценарии

Шаг 2. Эскизное проектирование

Эскизный Проект – это точка максимального влияния

«Ошибки дешевле предотвращать, чем исправлять»

В начале работы, когда была 
создана группа продукта, 
первоочередной задачей 
было улучшение имеющихся 
планировок без повторной 
экспертизы на РНС. Сейчас 
же продукт интегрирован в 
работу на стадии ЭП.

И это меняет всё.
Ошибки дешевле 
предотвращать, чем 
исправлять.

Интеграция группы 
продукта в стадию 
Эскизного Проектирования



На примере наглядно показан 
кейс по оптимизации 
планировки.
В начале все было неудачно.
Стены с углом не в 90 градусов,, 
пересечение чистой и грязной 
зоны, неиспользуемое 
пространство , чуть ли не в 
четверть общей площади 
квартиры. Оптимизировали, 
Показали выгоду клиенту

 Использовали 3 принципа:
1. Функциональная 
оптимизация
Планировка от сценариев жизни
2. Геометрическая оптимизация
Компактные формы 
эффективнее вытянутых,
3. Минимизация транзита
Если зона существует, то она 
должна работать

Одинаковая площадь, но разный результат



Как продать подвисшие лоты

Также у нас есть удачный кейс, 
который позволил продать 
подвисшие лоты. Конкретно 
на этом примере улучшили 
планировку за счет мастер 
спальни, теперь она  с су и 
гардеробной, появился 
гардероб в прихожей,и  
кладовая комната. 
тем не менее читать 
планировки в 2д покупателю 
крайне сложно

Усилить планировку



Помимо улучшенной планировки 
проработали дизайн и  "заселили» 
покупателя  в эту планировку на этапе 
визуализации. 

Проработать дизайн



Усиление продуктовых позиций на этапе реализации

А жирную точку в этом кейсе мы 
поставили 3д туром. Планировочно-
сценарные решения, продуманные до 
мелочей, в которые ты «заселяешь» 
человека и показываешь, как жить в 
каждом метре этой планировки-это 
важная составляющая 
проектирования. И это показывает 
наши результаты. 36 месяцев лот не 
был реализован, квартирой никто не 
интересовался, потому что не 
понимали, как там жить. После того, 
как мы ее «причесали» , она продалась 
за 2 месяца. Таких лотов было 6  и все 
они также были проданы за месяц-два.

Подготовить 3д-тур



Несмотря на небольшие объемы 
строительства по сравнению с 
лидером,  Выручка  компании 
сопоставима с выручкой лидера

Все вышесказанное, а также этот кейс, 
это подтверждают



1. Инструменты. 
• Аналитика продаж
• Сценарный анализ 
• BIM / 3D 
• Сравнение «было / стало»

Три уровня управления продуктом

2. Процессы. 
• Итерационная работа с институтом
• Правки на стадии ЭП
• Анализ → корректировка → 

повторный анализ
• Кросс-функциональная 

коммуникация

3. Управление.
• Создание группы продукта
• Подключение на стадии ЭП
• Решение инвестировать в 

вариативность
• Партнёрская модель (внешняя 

команда)

Сейчас у нас новая система 
управления продуктом

Это не просто корректировка 
планировок —
это изменение логики принятия 
решений.



Ключевые результаты:

1. Продукт продается дороже

2. Сценарный подход к формированию планировок –залог успеха

3. Полностью изменен бизнесс-процесс создания планировочных 
решений

«Мы строим меньше.Но продаём дороже. Потому что управляем продуктом»

В результате продукт продаётся 
дороже,
ликвидность выше,
конверсия лучше.

И главное — мы полностью 
изменили бизнес-процесс 
создания планировочных 
решений. 

Теперь он работает системно.
А системность — это и есть 
основа устойчивого успеха на 
рынке.
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