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(Окончание. Начало на стр. 13)
Он согласен с мыслью, что 

люди чаще всего покупают 
квартиру там, где они привык­
ли жить. Так как в районах 
приблизительно равное коли­
чество населения, то и попу­
лярность районов примерно 
равная. «Но все-таки традици­
онно наибольшим спросом 
пользуются северные районы 
(Приморский, Калининский, 
Выборгский). Южные районы, 
кроме Московского, существен­
но менее популярны», — отме­
чает он. 

Объем предложения влияет 
и на цены в центральных райо­
нах. «Из центральных районов 
наименьшей популярностью 
среди покупателей элитного 
жилья пользуется Адмиралтей­
ский район, но из-за отсутствия 
конкуренции цены на первич­
ном рынке в этом районе вы­
ше, чем, например, в активно 
застраивающемся Петроград­
ском», — рассуждает господин 
Логинов.

Константин Костин, дирек­
тор по развитию London Consul­
ting & Management Company | 
LCMC отмечает, что стоимость 
жилья на вторичном рынке в 
Адмиралтейском и Василе- 
островском районах за период 
сентябрь 2008 года — сентябрь 
2009-го снизилась в среднем на 
20%, в Центральном — на 14%, 
меньше всего средняя цена 
упала в Петроградском райо­
не — на 13%. «По сравнению с 
другими районами Петербурга, 
такую динамику можно счи­
тать позитивной», — говорит 
господин Костин. Центральный 
район, считавшийся самым 
дорогим до кризиса, сегодня 
на втором месте по стоимости 
жилья. В сентябре 2008 года  
кв. метр здесь оценивался в 
123,3 тыс. руб., в январе 2009-го 
— в 109,3 тыс. руб., в сентябре 
2009 года цена упала до 104, 8 
тыс. руб. «Самым востребован­
ным в историческом центре 
Петербурга остается Петроград­
ский район, стоимость метра 
здесь снижается наиболее плав­
но. В сентябре 2008 года здеш­
ний 

”
квадрат“ стоил 122,5 тыс. 

руб., в январе 2009-го — 117,5 
тыс. руб., в сентябре — 106,4 
тыс. руб.», — говорит господин 
Костин.

Сергей Дроздов, генераль­
ный директор агентства «Пе­
тербургская недвижимость» 
считает, что нет в городе 
районов хороших и плохих. 
«Есть различное предложение и 
различный спрос. Кому-то инте­
ресно жилье в Красносельском 
районе, например, а кому-то 
такое предложение не подой­
дет. Например, если раньше в 
некоторых зонах этого района 
спрос формировался местными 

”
аборигенами“, то сейчас ситуа­

ция поменялась — здесь появи­
лось достаточно большое число 
новых домов, добавился хоро­
ший жилой фонд, и картина 

уже другая. Здесь есть ликвид­
ные однокомнатные квартиры 
(причем дешевле, чем в других 

”
спальниках“), которые сейчас 

пользуются наибольшим спро­
сом на рынке, а значит, есть и 
покупатели», — отмечает он. 

По словам господина Дроздо­
ва, в настоящее время Невский 
район — один из лидеров по 
числу сделок на вторичном 
рынке. Это связано с тем, что 
наиболее популярное жилье 
— небольшие однокомнатные 
и двухкомнатные квартиры — 
здесь дешевле, чем во многих 
других спальных районах. 
Правда, район также неодно­
роден. «Так, активный спрос и 
достаточно престижное и дале­
ко не дешевое жилье распола­
гается в районе станции метро 

”
Проспект Большевиков“. Также 

интересны квартиры в домах 
137-й серии и кирпичных зда­
ниях, построенных несколько 
лет назад в районе станции мет­
ро 

”
Рыбацкое“: неплохой жилой 

фонд, близость метро, а вот 
цены за счет удаленности этой 
зоны сравнительно невысокие. 
Популярны и квартиры в пя­
тиэтажках и панельных домах 
70-х годов в районе станции 
метро 

”
Улица Дыбенко“. А вот 

район 
”
Пролетарской“ и дома 

вдоль пр. Обуховской обороны 
спросом не пользуются за счет 
плохого качества жилого фонда 
и удаленности от центра», — го­
ворит господин Дроздов.

По данным «Петербургской 
недвижимости», в сентябре те­
кущего года, несмотря на общее 
понижение цен, однокомнат­
ные квартиры в домах панель­
ных серий 70-х годов построй­
ки и кирпичных новых домах 
подорожали в среднем на 50 и 
100 тыс. рублей соответственно. 
За последний месяц лидерами 
спроса среди районов оказа­
лись Приморский и Красно­
сельский районы. В сентябре, 
как и в августе, наибольшим 
спросом пользовались комна­
ты в домах «старого» фонда в 
трехкомнатных и четырехком­
натных квартирах площадью 
15–18 кв. м по цене 1,2 млн 
руб., однокомнатные квартиры 
в Приморском районе по цене 
2,75–2,9 млн руб., в «старой 
панели» в Калининском районе 
по цене 2,6 млн руб. Среди двух­
комнатных квартир наиболь­
шей популярностью пользова­
лось жилье в двухкомнатных 
хрущевках Московского района 
по цене 3,1 млн руб. 

Михаил Бимон, директор 
консалтингового центра «Пе­
тербургской недвижимости», 
говорит, что в районах «высо­
кой степени популярности» 
средняя цена в сентябре 2009 
года находится на уровне 
среднегородской, исключение 
составляют Кировский район, 
где цена ниже среднегородской 
на 3%, и Московский район, где 
средняя цена выше среднего­
родской на те же 3%.

В районах «средней степени 
популярности» исключение 
в сентябре месяце составил 
традиционно Красногвардей­
ский район, где средняя цена 
ниже среднегородской на 12%. 
В Калининском и Фрунзенском 
районах средняя цена выше 
среднегородской соответствен­
но на 8 и 1%.

В некоторых районах «низ­
кой степени популярности» раз­
рыв в средней цене предложе­
ния за кв. м жилья уменьшился:  
в Красносельском районе, по 
сравнению с августом 2009 
года, он составил 8%. В Невском 
районе средняя цена предло­
жения за кв. м осталась выше 
среднегородской на 2%, что 
объясняется достаточным ко­
личеством объектов строитель­
ства, находящихся на высокой 
стадии готовности.

По данным АН «АРИН», се- 
годня наиболее низкая стои­
мость кв. метра готового жилья 
в Красносельском, Невском  
и Фрунзенском районах —  
67–72 тыс. руб., самые высокие 
цены в Центральном и Петро- 
градском районах — около  
105 тыс. руб. за кв. м. 

Татьяна Кузьмина, руково­
дитель отдела продаж «Строи­
тельного объединения 

”
М-Ин­

дустрия“», также считает, что 
кризис может существенно 
скорректировать предпочте­
ния покупателей. «В настоящее 
время для многих клиентов 
цена является определяющей: 
люди готовы ехать в Девятки­
но, Шушары, где за счет низких 
цен могут купить квартиру 
большей площади по сравне­
нию с городскими районами», 
— отмечает госпожа Кузьмина. 

Екатерина Гуртовая, дирек­
тор по маркетингу ЗАО «ЮИТ 
Лентек» напоминает, что поми­
мо престижных и непрестиж­
ных районов в каждом районе 
еще есть и наименее или наи­
более популярные местораспо­
ложения. 

С этой мыслью согласна и 
Татьяна Кузьмина: «Внутри каж­
дого района есть наиболее по­
пулярные места для приобрете­
ния квартир. Это, как правило, 
дома рядом с метро, где имеется 
развитая инфраструктура: шко­
лы, детсады, поликлиники, 
медицинские учреждения, тор­
говые центры, крупные сетевые 
магазины; или дома около зеле­
ных зон, парков, скверов. 

”
Изго­

ями“ можно назвать отдельные 
кварталы хрущевок или схожих 
по классу домов старой застрой­
ки, расположенные в удалении 
от метро и примыкающие к 
различным промышленным 
зонам или шумным транспорт­
ным магистралям, особенно те, 
где по каким-то причинам не 
ведется строительство новых 
объектов».

Вера Сережина считает, что 
дальнейшая ситуация с цено­
образованием в районах во 
многом может зависеть от того, 
каким будет объем предложе­
ния в районе. «Безусловно, есть 
статистика, которую вряд ли 
что-то изменит: жилье в трудно­
доступных, удаленных от цент­
ра районах — Красносельском, 
Фрунзенском — всегда будет 
стоить дешевле жилья в райо­
нах, приближенных к центру, 
а северные районы — Примор­
ский, Выборгский — благодаря 
своему обилию лесопарковых 
зон будут несколько дороже 
южных», — заключает госпожа 
Сережина. 

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Средняя цена за кв. м на первичном рынке жилья 
(массовый сегмент)
Район	 Цена USD	 Цена руб.

Василеостровский	 2670	 81 136

Кировский	 2414	 73 345

Московский	 2373	 72 117

Калининский	 2263	 68 754

Выборгский	 2223	 67 541

Фрунзенский	 2158	 65 564

Красногвардейский	 2119	 64 400

Приморский	 2092	 63 582

Невский	 2060	 62 586

Красносельский	 2007	 61 001

Источник: данные холдинга RBI 

Кризис-уравнитель
пространство для жизни

Обратная сторона ликвидности
Популярное жилье упало в цене сильнее всего

цены
Кризис показал, что ликвидное 
жилье имеет и свои минусы. 
Именно те квартиры, которые 
до 2008 года пользовались 
высоким спросом и стоили до­
роже всего, в период экономи­
ческих трудностей упали в цене 
наиболее заметно. Впрочем, 
эксперты говорят, что сейчас 
ситуация стала меняться — при 
первых позитивных признаках 
в экономике ликвидное жилье 
снова стало дорожать — быст­
рее, чем все остальные виды 
недвижимости.

По данным Ассоциации 
риелторов Санкт-Петербурга и 
Ленинградской области, цена 
на однокомнатные квартиры 
на вторичном рынке за год 
снизилась на 26%, на двухком­
натные — на 25%, «трешки» по­
дешевели на 23%, многокомнат­
ные — на 18%. В среднем за год 
цена жилья в рублях снизилась 
на 24%, т. е. в месяц в среднем 
цены снижались на 2%. С нача­
ла сентября темпы снижения 
замедлились и составляют не 
более 0,1–0,2%, практически не 
меняясь в пределах погрешно­
сти. Средняя цена «квадрата» 
выставленных на продажу 
квартир на вторичном рынке 
— 82 тыс. руб., снижение за год 
— 25 тыс. руб. 

«Быстрее всех дешевели пере­
оцененные панельные кварти­
ры — на 28%, медленнее всегда 
имеющие своего потенциаль­
ного покупателя квартиры в 
старом фонде — всего на 18%. 
Аналогичная ситуация на 

”
пер­

вичке“ — 
”
однушки“ и 

”
двушки“ 

просели значительнее 
”
тре­

шек“, первые — на 21%, послед­

ние — на 19%. Многокомнатные 
— всего на 12%. В то время как 
в среднем цена на рынке строя­
щегося жилья за год снизилась 
на 20%, средняя цена предложе­
ния — 72 тыс. руб. за 

”
квадрат“», 

— рассказал Павел Созинов, 
вице-президент Ассоциации 
риелторов Санкт-Петербурга и 
Ленинградской области. 

Он говорит, что наиболее 
конъюнктурные экономичные 
«однушки» всегда острее реаги­
руют на изменения на рынке — 
сильнее всего проседают в кри­
зис и динамичнее прирастают 
во время первой же «оттепели». 
Так, за последнюю неделю «од­
нушки» впервые в этом году 
подорожали на 0,5%, много­
комнатные квартиры никак 
не отреагировали на осенний 
стресс: продолжали снижаться 
— на 0,1–0,2% в рублях. 

Сергей Дроздов, генеральный 
директор агентства «Петербург­
ская недвижимость», говорит: 
«Несмотря на оживление рынка, 
я бы не советовал продавцам за­
вышать цены на свои квартиры. 
Ликвидного жилья — 

”
хороших“ 

однокомнатных квартир, на 
которые цена, действительно, 
растет, — в продаже мало. Поку­
пательская способность населе­
ния в прежнем объеме еще не 
восстановилась». 

Ольга Бойко, начальник 
отдела аналитики группы ком­
паний «Аверс» говорит, что на 
вторичном рынке жилья менее 
всего подешевели многоком­
натные квартиры (от шести и 
более комнат). На первичном 
рынке меньше всего подверг­
лись коррекции цены на трех- 
и четырехкомнатные кварти­
ры (по стоимости за 1 кв. м).

Заместитель директора АН 
«Бекар» Леонид Сандалов счита­
ет, что практически не деше­
веют или дешевеют медленнее 
остальных элитные квартиры, 
которые были не переоцене­
ны, цены на которые были 
адекватными. «Спрос на такие 
квартиры существует всегда, 
цены на них значительно не 
снижаются. Все остальные 
квартиры не застрахованы от 
снижения цен. При прочих 
равных условиях повысить 
стоимость квартиры можно 
несколькими способами — про­
вести легкий косметический 
ремонт, привести в порядок 
лестничную клетку — закра­
сить надписи на стенах, вкру­
тить лампочки... Кроме этого, 
визуально площадь квартиры 
можно увеличить, освободив ее 
от мебели», — рассказывает он. 

Илья Логинов, директор 
департамента консалтинга и 
аналитики компании «МИР 
недвижимости», уверен, что 
медленнее всего дешевеют 
квартиры в объектах с проду­
манной концепцией и четким 
уникальным позиционирова­
нием. «Проект, который нашел 
свою нишу, будет всегда выше 
рынка. Но это не единствен­
ные условия. Первостепенную 
важность имеют гарантии 
надежности. Сегодня верят га­
рантиям Сбербанка и города. 
К гарантиям других банков 
и страховых компаний пока 
очень слабое доверие. В то же 
время если объект поддержи­
вается Сбербанком, то цены 
на него не просто не падают, а 
постоянно растут, и это прак­
тически не влияет на темпы 
продаж. Они стабильно высо­

кие. Второй важный ориентир 
для покупателей — это извест­
ность и надежность застрой­
щика. Средние продажи по 
каждому объекту у компаний-
лидеров в разы выше средне­
рыночных темпов продаж», 
— говорит господин Логинов. 
По его мнению, у компаний, 
которые сегодня испытыва­
ют трудности с реализацией 
и вынуждены снижать цены 
на квартиры, есть несколько 
путей. Первый — сотрудни­
чать со Сбербанком. Этот банк 
готов сегодня профинансиро­
вать строительство 1 000 000 
кв. м жилья. Важное условие 
— проект придется переводить 
под 214-й закон, а это трудо­
емкий и затратный процесс. 
Второй путь: сотрудничать с 
государством (продавая квар­
тиры городу или участвуя в 
тендерах на строительство). 
В этом случае продажа части 
квартир городу по низким це­
нам даст возможность поднять 
цены на остальные квартиры, 
приобретя статус партнера 
города. Третьим вариантом 
может стать сотрудничество с 
крупными застройщиками, ре­
ализуя совместные девелопер­
ские проекты. В этом случае 
придется разделить заработан­
ные деньги и часто далеко не в 
равной пропорции. Наконец, 
девелопер может сотрудничать 
с брокерской компанией, ко­
торую знают и которая умеет 
продавать квартиры. «Но если 
риелторская компания ценит 
свою репутацию, то она не 
будет работать со всеми под­
ряд застройщиками. Придется 
доказать свою способность 
выполнить обязательства по 

строительству дома», — отмеча­
ет господин Логинов. 

Екатерина Гуртовая, дирек­
тор по маркетингу ЗАО «ЮИТ 
Лентек», считает, что в услови­
ях кризиса особенно актуальна 
отделка жилья, поскольку та­
ким образом клиенты избав­
лены от лишних затрат как 
финансовых, так и временных. 

Андрей Соколов, руководи­
тель аналитического департа­
мента Гильдии управляющих 
и девелоперов, рассуждает: 
«Если говорить о современном 
жилье экономкласса (кирпич-
монолит и панель), то в кризис 
меньше всего дешевеют малога­
баритные квартиры, располо­
женные в местах с привлека­
тельной локацией — в зонах 
с хорошей транспортной до­
ступностью и не очень далеко 
от центра. Особенно хорошо, 
если эти квартиры продаются 
покупателям уже с отделкой — 
как, например, в домах ГДСК. 
Наиболее сильно подешевели 

”
хрущевки“, 

”
корабли“ и 

”
бреж­

невские панели“ — на 20% с 
начала года. Современный 
кирпич-монолит упал на 18%, 

”
сталинки“ снизились на 15%», 

— говорит господин Соколов.
В связи с тем, что наиболее 

сильно в цене просели про­
екты жилья бизнес-класса, 
многие начинают перефор­
матировать такие проекты в 
экономкласс, есть проекты 
переделки обычного эконом- 
класса в «жесткий» эконом- 
класс — за счет снижения пло­
щади квартир, уменьшения ко­
личества двух-трехкомнатных 
квартир, уменьшения высоты 
потолков и др.

ОЛЕГ ПРИВАЛОВ

Риелторов подкашивают иррациональность
и специфика региональных рынков

посредники
Риелторский бизнес остается 
в России делом локальным. За 
почти двадцать лет существо­
вания в России не появилось ни 
одной крупной транснациональ­
ной компании. Попытки выхода 
в регионы предпринимаются 
регулярно, однако существен­
ных успехов в создании бренда, 
который знают все и которому 
доверяют все, пока так и не до­
стигнуто. Причиной этого, как 
говорят специалисты, является 
«односторонняя» миграция — 
из регионов в крупные города 
поток потенциальных покупа­
телей жилья не иссякает даже 
в кризис. А ехать из столиц в 
глубинку желающих не было 
ни в трудные, ни в «тучные» 
времена. Кроме того, на рынке 
жилья, в отличие от рынка ком­
мерческой недвижимости, где, 
например, западные компании 
чувствуют себя гораздо уверен­
нее, гораздо более сильно раз­
вит «иррациональный фактор».

Вице-президент Ассоциации 
риелторов Санкт-Петербурга и 
Ленинградской области Павел 
Созинов отмечает, что рынок 
недвижимости в российских 
регионах — локальный и во 
многом специфичный. «Миг­
рационные процессы односто­
ронни — дешевая рабочая сила 
пополняет ряды гастарбайте­
ров в промышленных центрах, 
что, безусловно, влияет на 
рынок аренды в определенном 
сегменте, но без легализации 
рабочей силы, без развитого 

ипотечного кредитования не 
предполагает серьезного влия­
ния на объемы сделок. В то же 
время не менее 15% сделок на 
петербургском рынке прохо­
дят с участием иногородних 
покупателей, т.е. около 10–15 
тыс. семей в год пополняют 
число петербуржцев. Однако 
это лишь сотая часть трудовых 
мигрантов, готовых временно 
или постоянно осесть в Петер­
бурге. Объемы межрегиональ­
ных сделок ничтожны, поэтому 
агентств, специализирующихся 
только на этом сегменте рынка, 
практически нет. Разовые сдел­
ки риелторы стараются прово­
дить с постоянными проверен­
ными партнерами. 

”
Варяги“ из 

других городов практически 
не приживаются, т. к. риелтор­
ские бренды мало раскручены, 
а стандартизации менеджмента 
в агентствах в разных регионах 
добиться не удается», — говорит 
господин Созинов.

Олег Пашин, заместитель 
генерального директора компа­
нии «Петербургская недвижи­
мость», согласен с мыслью кол­
леги о специфичности рынка: 
«Например, выход в Петербург 
московских девелоперов, равно 
как и других, 

”
неместных“, ком­

паний, связан с рядом проблем. 
Часто в том числе и столичные 
строительные компании не 
имеют детальной картины си­
туации на местном рынке и не 
знают его специфики. Причем 
важно не только общее пони­
мание того, будет ли дорожать 
или дешеветь недвижимость, 

но важно знать, дом какого 
класса будет наиболее 

”
прода­

ваем“ в этом конкретном месте, 
какие в нем должны быть квар­
тиры, планировки, по каким 
ценам лучше их продавать, 
чтобы получить наибольшую 
прибыль в самые короткие сро­
ки и выйти на плановую рента­
бельность», — говорит господин 
Созинов.

Сергей Дроздов, генераль­
ный директор агентства «Пе­
тербургская недвижимость», от­
мечает, что специфика работы 
в регионах ощущается, стоит 
лишь отъехать на несколько де­
сятков километров от Петербур­
га: «Даже в небольшой Гатчине, 
где у нас отделение агентства, 
есть свои особенности работы. 
Востребованы и пользуются 
спросом свои направления 
деятельности, а какие-то услуги 
не нужны. Надо быть более гиб­
ким и понимать, что не надо 
создавать на другом рынке свои 
правила игры, а нужно рабо­
тать по правилам игры этого 
рынка». 

Специалисты строительной 
компании STEP считают, что 
причина неразвитости транс­
национального рынка риел­
торских услуг связана также с 
тем, что небольшие агентства 
недвижимости не в состоянии 
осуществить масштабную реги­
ональную экспансию из-за ее 
дороговизны. А крупные ком­
пании, планирующие выход в 
новые регионы, сталкиваются с 
кадровой проблемой, актуаль­
ной для многих отраслей. «К 

примеру, когда STEP начинал 
строительство завода в Чере­
повце, компании пришлось 
высаживать десант петербург­
ских специалистов, так как 
некоторые вакансии не удалось 
закрыть с помощью местных 
жителей. Для агентства недви­
жимости такая схема невозмож­
на: покупатель больше доверяет 
местному риелтору, с которым 
уже имел дело, либо которого 
ему посоветовали знакомые. 
Поэтому агентства недвижи­
мости вынуждены покупать 
специалистов со сложившейся 
репутацией и собственной ба­
зой контактов, что еще больше 
увеличивает их затраты. Таким 
образом, стоимость выхода на 
рынок достаточно высока. С 
другой стороны, при сложив­
шихся ценах на недвижимость, 
когда квадратный метр в Моск­
ве в несколько раз дороже, чем 
в любом городе-миллионнике, 
крупным компаниям выгод­
нее развиваться в столице. 
Риелторский бизнес в Москве 
обеспечивает более высокий 
доход и окупается быстрее, чем 
в регионах. Резюмируем: пока 
будет сохраняться сложив­
шаяся ценовая ситуация при 
существующем высоком спросе 
на столичную недвижимость, 
массовой экспансии на регио­
нальные рынки не предвидит­
ся», — заключают в STEP.

Андрей Тетыш, председатель 
совета директоров АРИН при 
этом указывает на то, что  
в сегменте коммерческой не- 
движимости развитие внутри­

российских и международных 
риелторских брендов идет 
проще: «Структура работы здесь 
все же более смещена в сторону 
рационального мышления, ра­
циональной покупки. Больше 
укладывается в экономиче­
скую эффективность и расчет, 
а цифры у всех одинаковые. 
Локальный специалист приве­
дет более точные и корректные 
цифры, но законы физики 
справедливы для всех. Область 
жилья значительно более 
иррациональная. Здесь люди 
зачастую покупают недвижи­
мость исходя из своих ощуще­
ний: 

”
Нравится и все“. Здесь 

рациональные законы дейст­
вуют в значительно меньшей 
степени». 

Илья Логинов, директор 
департамента консалтинга и 
аналитики компании «МИР 
недвижимости», считает, что 
международные компании не 
имеют успеха на рынке жилья 
по причине того, что они не­
известны населению. Кроме 
того, их названия часто непри­
вычны для запоминания, что 
усложняет формирование изве­
стности. «На рынке коммерче­
ской недвижимости ситуация 
иная. Корпоративные клиенты 
очень тщательно анализируют 
партнеров, проводят тендеры. 
Опыт, знания, портфель проек­
тов международных компаний 
являются серьезными преиму­
ществами их работы на рынке. 
Известность здесь не играет 
роли», — резюмирует он. 

РОМАН РУСАКОВ


