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Коммерческий директор Capital Group
Алексей Белоусов объяснил, что сдвиг сро-
ков сдачи ЖК «Триколор» (до 2011 года) про-
изошел по причине сложности объекта с
точки зрения технической составляющей и
процесс согласования проектной докумен-
тации занял гораздо больше времени, чем
было запланировано. «Во многом это было
связано с тем, что в весенний период на
рынке появилось новое ценообразование
строительно-монтажных работ, что позво-
лило сделать более комфортное предложе-
ние для будущих покупателей»,— пояснил
он, тем самым объясняя скидки, которые
компания предоставляет покупателям.
Конкретные цифры господин Белоусов на-
зывать не стал, ограничившись вилкой «от
нескольких до десятков процентов». Но по
неофициальным данным, клиентам может
быть предоставлена скидка около 15% или
годовая беспроцентная рассрочка.

В компании «ДОН-строй» также обрисо-
вали вполне благополучную ситуацию. «Все
жилые объекты со сроком сдачи в 2009 году
будут завершены в этом году. Так, в ближай-
шее время к заселению передаются первая
очередь ЖК ”Измайловский“, ”Дом на Пок-
ровском бульваре“, ”Седьмое небо“, работы
по которым фактически завершены. На се-
годняшний день строительство жилых
объектов компании не замораживалось,
продолжается и реализация проектов, нахо-
дящихся на ранних стадиях строительства
— ”Квартал на Плющихе“»,— пояснили в
компании. Подобное положение дел в
«ДОН-строе» можно объяснить двумя при-
чинами: еще в конце прошлого года девело-
пер получил у ВТБ кредит на $500 млн, кото-
рые могли пойти на завершение объектов.
Кроме того, «ДОН-строй» одним из первых
официально объявил о снижении цен на
квартиры на 25%.

Андрей Титюник, директор департамен-
та недвижимости Mirax group, рассказал
только о двух ЖК — «Well House на Ленин-
ском» и «Well House на Дубровке». «Well Ho-
use на Ленинском» планировалось сдать
еще в 2008 году, а «на Дубровке» — в 2009-м.
Но по словам господина Титюника, сроки
сдачи «изменены незначительно». «По ”Well
House на Ленинском“ основные работы ве-
дутся внутри здания»,— пояснил он, доба-
вив, что Mirax провела ряд маркетинговых
акций, чтобы стимулировать спрос. В част-
ности, квадратный метр в «Well House на
Дубровке» в летнее время предлагается от
103 333 рублей за 1 кв. м. «Однако уже сей-
час ввиду активизации спроса мы плано-
мерно повышаем цены и планируем про-
должать эту тактику»,— подчеркнул госпо-
дин Титюник.

Что дальше?
Умеренные оптимисты, как, например,
Юрий Беломестнов, первый вице-прези-
дент KFS-Group, полагают, что строитель-
ный рынок жилья бизнес-класса будет вос-
станавливаться в течение трех-четырех лет.
Он также уверен, что значительная доля де-
велоперов, работающих в данном сегменте,
скорее предпочтет строить экономкласс: «Я
бы сказал, что наиболее комфортные про-
екты находятся в сегменте экономкласса с
относительно небольшими квартирами.
Элитного жилья много не будет, да и не на-
до — узок круг покупателей».

Николай Румянцев, директор департа-
мента жилой недвижимости «ИНТЕКО»,
напротив, наиболее перспективными счи-
тает предложения с уникальными харак-
теристиками независимо от их класса:
«Наибольшее падение цен будет по одно-
типным проектам, которые мало чем от-
личаются друг от друга».

По мнению Алексея Белоусова, потенци-
алом для оживления рынка обладает фор-
мат небольших домов, реализация которо-
го не требует принципиально больших зат-
рат: «Такое предложение будет востребова-
но по причине ограниченности количества
квартир. Этот формат уже появлялся в пери-
од 1998–1999 годов, когда рынок монолит-
ного домостроения только зарождался».

Между тем уже есть примеры перефор-
матирования бизнес-класса в экономич-
ный сегмент. Например, проект «Марфи-
но» компании «Ведис групп» изначально
планировался как крупный проект биз-
нес-класса с индивидуальным архитектур-
ным обликом и большими площадями
квартир, сейчас же он представлен панель-
ными домами П-3М, П-44Т и ГМС-1 и явля-
ется примером качественной комплекс-
ной застройки экономкласса. В пресс-
службе «Ведис групп» пояснили, что прин-
ципиальное решение об изменении кате-
гории комплексной застройки на эко-
номкласс было принято осенью 2008 года,
когда «в стране начался финансовый кри-
зис». «Перед застройщиком стояла цель
снизить себестоимость строительства, что
в итоге должно было позитивно отразить-
ся на конечной цене квадратного мет-
ра»,— пояснил представитель «Ведис
групп» Евгений Редькин.

Таким образом, можно предположить
следующий сценарий развития бизнес-сег-
мента жилой недвижимости. Новые проек-
ты в ближайшие годы будут единичны, что
позволит, в частности, распродать остатки
строящегося сейчас жилья. Растущий спрос
девелоперы будут удовлетворять за счет бо-
лее скромных и менее масштабных проек-
тов, скорее относящихся к категории «эко-
ном плюс».

Ольга Александрова
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доминвестиции

Вперед, в прошлое
Смотришь на темпы появления новых заго-
родных проектов — и диву даешься: а есть
ли кризис на рынке недвижимости? Только
за последние два месяца весны в свет вышло
более двух десятков новых проектов. Одна
только УК «Финансы и недвижимость» выст-
релила поселками, как пулеметной очере-
дью: «Прибрежный» и «Никольское» по Но-
ворижскому шоссе, «Рассвет», «Поддубье»,
«Меткомелино», «Мячково», «Ворощиково»
и «Константиново» по Новорязанской трас-
се, «Соснино-1» по Ярославскому шоссе и
еще восемь поселков по разным направле-
ниям. Заметно отставшая по количеству
«Красивая земля» (за это время компания
открыла продажи в трех проектах по Симфе-
ропольскому шоссе — поселках «Мальцы»,
«Лесная поляна» и «Сосновый берег») взяла
свое масштабом: территория новинок рын-
ка размежевана на 500–600 участков. 

Первоначально на большинстве этих
территорий планировалось развивать
проекты среднего класса. «С начала кризи-
са снизился спрос на участки большой
площади, поэтому в сложившейся рыноч-
ной ситуации мы размежевали часть та-
ких участков в наших поселках на участки
маленькой площади,— говорит директор
по продажам компании ”Красивая земля“
Артур Хахоков.— Так, если ранее предла-
гались участки площадью 25–20 соток, те-
перь можно приобрести 10–15 соток». Так
случается всегда: на кризис наиболее ост-
ро реагируют все сектора экономики, ори-
ентированные на средний класс.

«Поселки бизнес-класса пользуются все
меньшей популярностью,— рассказывает
руководитель аналитического центра кор-
порации ”Инком“ Дмитрий Таганов.— По-
тенциальный спрос в этом сегменте не

превышает 15%». Что может показаться не
столь низким: из 320 присутствующих
сейчас на подмосковном рынке коттедж-
ных поселков к среднему классу относит-
ся около 22%. То есть доли спроса и предло-
жения вполне сопоставимы. Иное дело,
что спрос этот потенциальный.

Реальную же картину отображает дина-
мика продаж. А она совсем нерадостная. Так,
по данным ГК Vesco, по итогам четвертого
квартала 2008 года объем продаж снизился в
четыре раза, откатившись на уровень 2004
года. «В ноябре—декабре проводились лишь
разовые сделки, о которых знали практиче-
ски все девелоперы и риэлтеры,— говорит
заместитель генерального директора компа-
нии Amdex Group Сергей Бозриков.— Рынок
начал оживать только в феврале». По инфор-
мации компании «Миэль», во втором кварта-
ле 2009 года темпы продаж в поселках биз-
нес-класс составили 54% от аналогического
квартала 2008 года, что соответствует уров-
ню продаж второго квартала 2006 года.

Готовый интерес
Очевидно, что в таких нестабильных усло-
виях выводить на рынок новые продукты
бизнес-класса отважатся немногие. Проще
их переориентировать, как и поступили с
большинством вышеперечисленных по-
селков, а то и вовсе заморозить. По дан-
ным ГК Vesco, именно по этим причинам
в поселках «Царь Град», «Ново-Луговая»,
«Бачурино», «Вельвет», «Грин Вей», «Левита-

новские дворики» и некоторых других
приостановили строительство и продажи.
Но смельчаки все же находятся.

Так, в ближайшее время свой первый под-
московный проект полноценного бизнес-
класса собирается достать как туз из рукава
компания Honka. Пока у поселка нет даже
названия, но подробности известны. Он поя-
вится в 26 км от МКАД по Пятницкому шоссе
на полуострове площадью 12 га, вдающемся
в Истринское водохранилище. На этой тер-
ритории планируется возвести 25 деревян-
ных домов площадью 350 и 450 кв. м на уча-
стках 15–30 соток. Помимо домов будет пост-
роен причал для лодок, детские площадки и
вся необходимая инфраструктура. Подготов-
ка площадки уже началась в конце весны, а
завершить проект планируют к концу 2010
года. На что же рассчитывает девелопер?
«Слухи о том, что сейчас нет покупателей на
загородные объекты, сильно преувеличе-
ны,— уверяет глава московского представи-
тельства компании Honka Александр Львов-
ский.— Хороший товар всегда пользуется
спросом и остается в цене. 

Рациональное зерно в этом утвержде-
нии, конечно же, есть, сейчас, как, впрочем,
и до кризиса, разные поселки бизнес-класса
пользуются определенной популярностью.
Вот только критерии популярности сущест-
венно изменились. Так, по данным корпо-
рации «Инком», по темпам продаж в мае ли-
дировали расположенные по Новорижско-
му шоссе посекли «Духанино-2, 3» (проекты

компании SK Development), «Светлогорье»
(девелопер — компания «Стройразвитие»)
и Vitro Country (его ведет ГК «Парк Групп»),
а также находящийся на Дмитровском шос-
се Vita Verde (застройщик — ФСК «Лидер»).
Устойчивый интерес к ним обеспечивают
не только лояльные цены, но и высокая сте-
пень готовности поселков. «Вообще на рын-
ке сейчас лучше всего ”продаются“ доку-
менты на собственность,— говорит управ-
ляющий партнер компании ”Миэль-Заго-
родная недвижимость“ Владимир Яхон-
тов.— Инвестконтракты и предваритель-
ные договоры сейчас покупают крайне пло-
хо. Соответственно, клиенты выбирают
проекты, где могут приобрести собствен-
ность — либо на землю, либо участок с до-
мом высокой степени готовности».

Формат навыворот
Остальным поселкам бизнес-класса, кото-
рые не могут похвастаться высокой стадией
готовности, приходится адаптироваться под
реалии рынка. Самый популярный ход —
продажа участков без подряда на строитель-
ство. Меняют концепцию и там, где изна-
чально планировалась продажа больших
участков. По этому пути пошли в поселке
«Летова роща» (собственник — УК «Масш-
таб»), который изначально вышел на рынок с
названием «Антоновка-2». Однако продажи в
нем были остановлены уже через месяц, что-
бы через некоторое время начаться вновь —
и под новым названием, и с новыми предло-
жениями: если раньше участки здесь были
нарезаны от 25 соток, то сейчас предлагают-
ся объекты площадью от 14,6 сотки.

Более сложный путь — внесение ради-
кальных изменений в концепцию поселка.
По нему пошел, например, холдинг Rodex
Group. «В современных условиях мы сделали
упор на развитие проектов класса ”мульти-
формат“,— говорит директор департамента
развития бизнеса инвестиционно-строи-
тельного холдинга Rodex Group Геннадий
Теряев.— Так, в поселках ”Перелески“ на
Новой Риге и ”Золотые пески“ на Минском
шоссе концепция застройки изменилась:
площадь домов и участков стала несколько
меньше, а общее количество домов увеличи-
лось на 5–7%. Однако изменения не косну-
лись концепций поселков, которые находят-
ся в высокой стадии готовности, таких, как

”Маяк“, ”Сосновые берега“, ”Звенигорье“».
Видимо, формат полноценного бизнес-

класса все-таки вернется на рынок и будет
востребован. Удовлетворить этот спрос
смогут те девелоперы, которые уже сейчас
начнут в прямом смысле готовить под не-
го почву.

Наталия Павлова-Каткова

Загородное выживание
Подмосковье

Через два-три года на рын-
ке загородной недвижимо-
сти возникнет стойкий
дефицит поселков бизнес-
класса. Новых проектов
в этом сегменте почти не по-
является, а текущие моди-
фицируются в более бюд-
жетные, подстраиваясь под
реалии сегодняшнего дня.

Поселок бизнес-класса «Сосновые берега» от компании Rodex Group не подвергся переформати-

рованию — он встретил кризис уже в высокой степени готовности
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индекс
В первой половине июня про-
исходило уменьшение коли-
чества предложений на рын-
ке недвижимости. Одновре-
менно цены предложения
продолжали снижаться.

Показатель объема к середи-
не июня «похудел» почти на 3%
(до 61 794 пунктов) от своего
значения начала месяца (63 591
пункт). Это происходило на фо-
не плавного снижения цены (до
6103 пунктов), показатель кото-
рой «потерял в своем весе» око-
ло 1%. В результате этих движе-
ний индекс к середине месяца
«подрос» на 2%, до 621 пункта.

Рост значения индекса пред-
восхитил вялую коррекцию по-
казателя цены, значение кото-
рого на неделю с 16 по 23 июня
увеличилось на 0,4%. Однако да-
же такая незначительная кор-
рекция была купирована замет-
ным увеличением количества
предложений на рынке. Значе-

ние показателя объема выросло
более чем на 1% (до 62 502 пунк-
тов), что привело к возврату зна-
чения показателя цены на уро-
вень середины июня.

Таким образом, вторая поло-
вина июня не повлияла на наб-
людаемые тренды изменений
значений индекса и показате-
лей цены и объема.

По-прежнему происходит
плавное снижение цены, кото-
рое мы предполагаем наблю-
дать до конца лета. Показатель
объема находится в «коридоре»
60 000–65 000 пунктов, что гово-
рит о значительном (примерно
на 50%) затоваривании рынка.
Индекс фиксирует летний «ста-
тус-кво», изменяясь в пределах
600–630 пунктов.

Все это показывает, что деве-
лоперы и продавцы пока не го-
товы к решительным действи-
ям по оживлению рынка.

Аналитический отдел
Инновационной группы
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