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домцены

Москва
Аналитики и участники рын-
ка ежемесячно отмечают не-
большое падение цен по раз-
ным секторам городской не-
движимости — в пределах
1–2%. Возможно, в среднем
это так и есть, но именно сей-
час наблюдается большой
разрыв между реальными
предложениями и явно пе-
реоцененными.

Быстрее среднего
В августе явно был заметен
рост объема продаж город-
ской жилой недвижимости.
Причем это не объясняется се-
зонным фактором — прибли-
жением традиционного «высо-
кого сезона». «Количество реа-
лизованных в августе квартир
выросло на 24%,— утверждает
Татьяна Пальчикова, замести-
тель генерального директора
компании ”Трест-1991“.—
Однако стоит заметить, что
у большинства покупателей
квартир период выбора со-

ставляет три-четыре месяца,
то есть в августе купили квар-
тиры те, кто начал заниматься
активным поиском еще в ап-
реле-мае».

Можно предположить, что
покупатели не только более
придирчиво выбирают объек-
ты (это, конечно, тоже имеет
место), но и ждут дальнейше-
го снижения цен. И дожида-
ются, даже когда речь идет о
готовых новостройках. Вот ка-
кую динамику цен на один из
домов приводит Татьяна Паль-
чикова: «В готовом и сданном
в эксплуатацию доме на улице
Покрышкина, д. 1, кор. 1 в мае
средняя цена реализации бы-
ла 130 тыс. рублей за квадрат-
ный метр. В июне—июле —
122 тыс., в августе — 111 тыс.
рублей». Таким образом, в те-
чение лета цена стабильно
снижалась на 3–4% в месяц,
что значительно превышает
«средние» темпы. Очевидно,
что «средняя температура» об-
разуется за счет неликвидных
объектов с явно завышенны-

ми ценами, которые не поль-
зуются спросом и месяцами
остаются непроданными.

Можно отметить, что поку-
патели продолжают торговать-
ся, «продавливая» цены до ми-
нимально возможного уровня.

Недопереоцененные
варианты
Если первичный рынок до-
вольно гибко реагирует на це-
новые запросы покупателей,
то на «вторичке» много квар-
тир, которые продавцы не же-
лают переоценивать, ожидая
повышения цен, чуда или слу-
чайного покупателя. Вот ка-
кой пример приводит Миха-
ил Раздольский, руководитель
отделения «Октябрьское поле»
компании «Инком-недвижи-
мость»: «Не так давно один
клиент пожелал продать че-
рез наше агентство квартиру
стоимостью 11 млн рублей.
Квартира эта находилась в под-
московном городе, по метражу
и по состоянию, меблировке
и планировке на 11 млн никак

не тянула. Сейчас эта квартира
продается уже за 9 млн рублей,
но нового владельца пока не
нашлось».

Впрочем, иногда встреча-
ются квартиры с действитель-
но высокими потребительс-
кими качествами, которые,
однако, нивелируются други-
ми объективными факторами.
«Недавно был случай, когда
владелец, искусный резчик по
дереву, запросил за свою квар-
тиру 14 млн рублей,— расска-
зывает Михаил Раздольский.—
Квартира была оригинальна:
с хорошим евроремонтом,
стены отделаны резными па-
нелями с изображениями по
мотивам оперы ”Снегурочка“.
Но при этом квартира находи-
лась на первом этаже хрущев-
ки, расположенной в 5-м квар-
тале Капотни по соседству с не-
фтеперерабатывающим заво-
дом! Красная цена для такой
квартиры, даже с учетом хоро-
шего ремонта и оригинально-
го дизайна, не превышает
6–7 млн рублей».

Продажные цены
В целом же объяснить увеличе-
ние активности покупателей в
августе можно тем, что продав-
цы стали адекватнее воспри-
нимать реальность и действи-
тельно снижать цены до «про-
дажного» уровня.

«Те, кто действительно хо-
тел продать свои квартиры, в
августе довольно активно сни-
жали цены. Например, малога-
баритная двухкомнатная квар-
тира в районе станции метро

”Преображенская площадь“ в
июне предлагалась за 6,6 млн
рублей, в конце августа — за
4,8 млн. Подобное снижение
при отсутствии серьезных не-
достатков, естественно, приве-
ло к тому, что цена стала чуть
ниже среднерыночной и поку-
патель нашелся довольно бы-
стро,— говорит Олег Самой-
лов, генеральный директор
компании ”Релайт-Недви-
жимость“». 

На элитном рынке столицы
уже ощущается дефицит каче-
ственного предложения на вто-

ричном рынке и в готовых до-
мах. Цена на новостройки в на-
чальной стадии строительства
может отличаться вдвое от за-
вершенных или почти завер-
шенных домов, и тем не менее
такие предложения не пользу-
ются спросом. «Наибольшая
активность покупателей сос-
редоточена на новых готовых
домах с полученными свиде-
тельствами о собственности
на квартиры (на сегодняшний
день таких единицы)»,— гово-
рит Владимир Селезнев, ком-
мерческий директор корпора-
ции «Баркли».

Вице-президент компании
KFS Group Юрий Беломестнов
утверждает: «В нашем доме в
Гранатном, 6 в августе мы про-
дали квартиру за $10 млн, сей-
час рассматриваем сделку сто-
имостью более чем $20 млн».
Сделки с таким бюджетом яв-
ляются, по всей видимости,
абсолютным рекордом на мо-
сковском рынке в настоящее
время.

Андрей Воскресенский

Торг с продолжением

Начав падение в конце июля,
WinNER-индекс недвижимо-
сти за первые три недели ав-
густа стремительно «похудел»
на 5%, достигнув локального
минимума в 556 пунктов. По-
казатель цены к этому момен-
ту снизился на 3% (5799 пунк-
тов), а показатель объема уве-
личился еще на 2% (65 741
пункт), побив «рекорд» апреля
(65 345 пунктов 08.04.09).

К началу сентября по всем
индикаторам наметился «разво-
рот тренда». Показатель объема
уменьшился на 1% относитель-
но своего максимума. Показа-
тель цены увеличился на 0,2%.
Соответственно, WinNER-ин-
декс недвижимости «отыграл»
1% своего падения и восстано-
вился до уровня 562 пунктов.

Мы считаем это коррекци-
ей, которая фиксирует резуль-
таты первого этапа усилий про-
фессиональных участников по
оживлению рынка. Проба сил
в августе показала психологи-
ческую готовность большинст-
ва продавцов к агрессивному
ценообразованию. Мы предпо-

лагаем, что в первой половине
сентября продавцы снова зай-
мут выжидательную позицию,
чтобы посмотреть, насколько
интересной для покупателей
стала ситуация на рынке.

Конечно, некоторые плоды
подобная активизация должна
принести. Однако фундамен-
тально ситуация остается край-
не неблагоприятной для про-
давцов. Количество предложе-
ний на продажу в августе дос-
тигло нового максимума. Ры-
нок затоварен. Сделанные про-
давцами уступки недостаточны
и неадекватны избытку пред-
ложений. Мы в течение осени
ожидаем продолжения серии
движений показателя цены
вниз. При этом совершенно ес-
тественны локальные коррек-
ции — своеобразные передыш-
ки для выжидания и осмысле-
ния продавцами результатов
своих атак на рынок. Можно
также предположить, что агрес-
сивность атак будет нарастать.

Аналитический отдел
инновационной группы
WinNER

Борьба
с избытком
индекс
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Подмосковье
В секторе загородной недви-
жимости по ценам значитель-
но ниже средних можно найти
элитные готовые и почти до-
строенные дома. А также во
всех сегментах рынка с боль-
шим дисконтом продаются
участки земли без подряда.
Эти два вида недвижимости
упали в цене по сравнению с
прошлым годом на 30–60%.

Карманная цена
Эксперты рынка приводят
множество примеров прода-
жи загородных объектов по
ценам, которые заметно ни-
же рыночных. «В августе за
$7 млн был продан большой
дом в расположенном на Руб-
лево-Успенском шоссе коттед-
жном поселке ”Екатеринов-
ка“,— рассказывает директор
по продажам компании ”Но-
вое качество“ Андрей Уфим-
цев.— Хотя выставляли его

за $12 млн, а до кризиса цена
составляла $15 млн».

Похожая ситуация произош-
ла и в одном закрытом посел-
ке, расположенном на 9-м км
Новорижского шоссе. «Там был
продан большой лесной уча-
сток, больше 2 га, по цене на
30% ниже рынка и других пред-
ложений в данном поселке,—
говорит генеральный дирек-
тор компании Tweed Ирина
Могилатова.— Данная ситуа-
ция уникальна: цены в этом
поселке всегда довольно устой-
чивы, несмотря на кризис».

Сложно сказать однознач-
но, что именно побуждает част-
ных продавцов идти на столь
серьезное снижение цены — у
каждого могут быть свои моти-
вы. Но если аналогичные шаги
предпринимают застройщики,
причем по своей собственной
инициативе, то есть открыто
демонстрируют заметное уде-
шевление своих объектов,
причины понятны.

Если речь идет о еще не за-
конченных поселках, то глав-
ная цель — привлечь средства
на продолжение строительст-
ва. «Это снижение может про-
ходить в рамках акции, для-
щейся определенное время,
а может быть зафиксировано
в прайсе на неопределенный
период — все зависит от объе-
ма необходимых застройщику
средств в данный конкретный
момент,— поясняет руководи-
тель загородного отдела компа-
нии ”Калинка-Риэлти“ Алек-
сей Артемьев.— В качестве при-
мера можно привести строя-
щийся коттеджный поселок
на Рублево-Успенском шоссе
в Барвихе, где предлагаются
дома под отделку площадью
700–1000 кв. м на участках
25–50 соток. Здесь за послед-
ние два месяца было прода-
но три коттеджа в бюджете
$2,5–$3,5 млн, хотя ранее в
этом поселке дома были вы-
ставлены по цене $7–8 млн».

Для существенного сниже-
ния цен на готовые дома в пол-
ностью построенных организо-
ванных коттеджных поселках
есть свои причины. Идут на
такие меры лишь тогда, когда
темпы продаж падают до нуля
и возникает насущная необ-
ходимость повысить интерес
к проекту и инициировать пла-
тежеспособный спрос. Так, рас-
сказывают в компании «Калин-
ка-Риэлти», в полностью пост-
роенном охраняемом коттедж-
ном поселке в Горках-2 на Руб-
лево-Успенском шоссе рядом
с Москвой-рекой в июле за две
недели прошло не более четы-
рех сделок по цене почти в два
раза дешевле рынка. «Покупа-
тели ринулись в ценовой диа-
пазон $0,8–1,5 млн, который
был установлен застройщиком,
против цены $1,3–2,5 млн, ко-
торая была заявлена ранее,—
рассказывает Алексей Арте-
мьев.— На Рублевке просто
нет второго такого предложе-

ния по цене, качеству и готов-
ности! Как только эти сделки
прошли, застройщик поднял
цены на 20%. Но и эти цены
весьма интересны для покупа-
телей, и интерес к проекту сох-
ранился».

Земельный минимум
Любопытно, что все приведен-
ные примеры касаются элитно-
го сегмента — никто из экспер-
тов не смог вспомнить свежих
случаев, когда цены столь же
сильно снижались на готовые
или почти построенные коттед-
жи в поселках более низкой це-
новой категории. Между тем
ситуации, когда снижаются це-
ны на земельные участки без
подряда, происходят повсюду
и касаются абсолютно всех ка-
тегорий коттеджных поселков.

«Среди проектов, отлича-
ющихся наиболее низкой це-
ной предложения среди анало-
гичных поселков, можно выде-
лить, например, поселок ”Сви-

стуха“ (Дмитровское шоссе,
39 км от МКАД),— рассказы-
вает руководитель отдела ис-
следований компании Vesco
Consulting Татьяна Алексее-
ва.— К продаже здесь предла-
гаются участки без обязатель-
ного подряда на строительство,
стоимость одной сотки колеб-
лется от $3 тыс. до $4 тыс. При
этом стоит отметить, что цены
на землю в районе 35–50 км
от МКАД по данному направ-
лению не опускаются ниже
$4,5 тыс. за сотку. Помимо это-
го стоит выделить проекты
крупного девелопера ”Финан-
сы и недвижимость“. В услови-
ях кризиса компания делает
ставку на продажу земли, а под-
водить коммуникации или нет,
решает сам покупатель. В итоге
стоимость сотки земли в посел-
ках начинается от $625, и это
безусловный ценовой мини-
мум сейчас».

Наталия 
Павлова-Каткова

Мода на мини


