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домзагородное строительство

Эффект реализации
На рынке загородной недвижимости бал
сегодня правят коттеджные поселки, в ко-
торых земельные участки предлагаются
исключительно с нагрузкой в виде подря-
да на строительство. В аналитическом цен-
тре Irn.ru насчитали 160 таких поселков,
где сейчас идут активные продажи (правда,
в это число вошли и те, где хотя бы частично
представлены и готовые дома). По сведени-
ям специалистов компании «Калинка-Риэл-
ти», в некоторых сегментах рынка загород-
ной недвижимости доля объектов с такой
концепцией продаж составляет 90%. Другие
эксперты называют более скромные циф-
ры, но все сходятся в том, что такой вариант
продажи земли — самый востребованный.

«В последние несколько лет количество
поселков, в которых продаются участки
только с подрядом, постоянно растет,—
рассказывает генеральный директор ком-
пании Farm House Тарас Нечипоренко.—
Если раньше рынок загородного строи-
тельства можно было считать развиваю-
щимся, когда интересы и предпочтения
клиентов были малопредсказуемы и под-
час весьма противоречивы, то теперь ры-
нок вступает в стадию зрелости. И девело-
перам он более понятен».

Очевидно, что поселки с другим форма-
том продажи участков (без подряда или по
смешанной схеме) оказались за бортом ин-
тересов большинства девелоперов.

«В последние три-четыре года доля по-
селков с участками без подряда неуклон-
но уменьшалась,— говорит руководитель
департамента загородной недвижимости
компании Blackwood Мария Литинец-
кая.— Например, если в 2005 году на ры-
нок вышло шесть таких объектов, то в пер-
вом полугодии 2006-го — всего два посел-
ка. Доля проектов, в которых осуществля-
ются продажи по смешанной схеме, также
падает, так как застройщику после реали-
зации, например, первой очереди участ-
ков с подрядом становится очевидно, что
это гораздо прибыльнее, чем продавать
пустую землю. Например, поселок 

”
Вату-

тинки“ на Калужском шоссе. Там сначала
продавалась земля с подрядом и без подря-
да. Затем по мере завершения первой оче-
реди застройщик стал самостоятельно воз-
водить типовые проекты и на непродан-
ных участках без подряда, чтобы получить
дополнительную прибыль и скорее реали-
зовать объекты, которые до этого продава-
лись медленно. Таким образом, участки с
подрядом сегодня наиболее распростра-
ненный и эффективный вид реализации.
Он полностью соответствует сегодняшним
запросам покупателей».

Трудоемкая идиллия
Причин столь активного, если не сказать
агрессивного продвижения поселков с то-
тальным подрядом несколько. «С точки
зрения прибыли инвестора маржа выше
там, где есть подряд на землю,— рассужда-
ет Мария Литинецкая.— С позиции агент-
ства недвижимости быстрее продаются по-
селки с готовой архитектурной и ландшаф-
тной концепцией. Для покупателя подряд
— это гарантия того, что в поселке не будет
пустых участков, не застроенных соседями
по каким-то причинам, что на территории
будет возведена инфраструктура, что сам
поселок в конечном итоге не будет пред-

ставлять собой архитектурную солянку».
Эксперты называют множество поселков,
где такую концептуальную идиллию удает-
ся выдержать: «Соловьиная роща», «Дерев-
ня Озерна», «Горки ХХI», «Монолит», «Лес-
ной ручей», «Клуб 20/71», элитный клуб-
ный поселок Le Vitan на 19 домовладений,
поселок «Ривьера» на Истре. О том, какие
усилия приходится прилагать девелоперу,
чтобы подрядные преимущества прояви-
лись в полной мере, поведали в поселке
«Княжье озеро», где также выбрана такая
схема продаж участков.

«Архитектурный департамент строи-
тельной компании 

”
Сапсан“, ведущей ра-

боты в этом поселке, очень тщательно под-
бирает проекты домов (создан каталог из
45 проектов), продумывает 

”
посадку“ до-

мов на ландшафте, предполагая, что один
проект будет лучше смотреться на возвы-
шенности, другой выгоднее расположить
в лесу, а достоинства третьего будут под-
черкнуты изгибом улицы,— поясняет ди-
ректор по маркетингу поселка 

”
Княжье

озеро“ Ирина Мошева.— Обязательно учи-
тывается вид целиком всей улицы, то есть
взаимоотношения формы, архитектуры,
размеров, наружной отделки, различных
домов между собой. Продумывается вид
из окна каждого дома. Все это воспроизво-
дится в трехмерной модели, и, прежде чем
начать строить улицу, она рассматривает-
ся всеми департаментами, обсуждается, и
лучший вариант после этого строится. Та-
кой сложный и трудоемкий путь позволя-
ет создать продуманную и оригинальную
концепцию поселка».

Вполне очевидно, что далеко не все зас-
тройщики поселков с подрядом готовы на
такие подвиги. Более того, стоит копнуть
чуть глубже, как все преимущества посел-
ков с концепцией продаж только с подря-
дом перестают быть столь бесспорными,
включая главный козырь — единую кон-
цепцию. «Даже при условии стопроцент-
ной застройки участков девелопером уже
через несколько лет эксплуатации общее
архитектурное решение исчезает, так как
при смене собственника коттеджа внеш-
ний вид дома также зачастую претерпева-
ет изменения,— говорит генеральный ди-
ректор Vesco Consulting Алексей Аверья-
нов.— Видимого сохранения единой кон-
цепции поселка проще достичь в масштаб-
ных проектах, где дома наделены крупны-
ми участками и удалены друг от друга».

Таланты в землю
Но гигантские участки — это уже скорее
особенность элитных поселков без подря-
да. В объектах же с обязательным подря-
дом наметилась иная тенденция. Действи-
тельно, если сама земля и будущий дом на
ней начинают восприниматься как некий
единый продукт, у девелоперов слишком
велик соблазн ужать участки, что и прак-
тикуется. «Тенденция к увеличению плот-
ности застройки коттеджных поселков и
правда наблюдается,— констатирует ру-
ководитель аналитического центра Irn.ru
Олег Репченко.— Средняя площадь кот-
теджного поселка в Подмосковье, состав-
ляющая около 15 га, за год практически
не изменилась. При этом среднее количе-
ство домов в поселке выросло примерно
на 14% — с 53 домов до 60. Более того, при-
мерно на 10% сократилась средняя площадь

участка — с 23,7 до 21,4 сотки — и средняя
площадь дома — с 401,5 до 363,4 кв. м».

Таким образом, последующее сохране-
ние архитектурного единства становится
еще более проблематичным. Недостатки
же поселков с подрядом на этом не закан-
чиваются. «Застройщик предлагает макси-
мум восемь-десять возможных планировок
дома, из которых клиент выбирает наибо-
лее подходящую,— поясняет господин
Аверьянов.— Главный недостаток заключа-
ется в том, что покупатель не может разор-
вать отношения с подрядной организаци-
ей, даже если качество работы его не устра-
ивает. Существует возможность некоторого
контроля за процессом возведения коттед-
жа путем внесения незначительных изме-
нений в проект, однако эти изменения дол-
жны быть в рамках общей концепции зас-
тройки поселка».

Вывод прост: сам по себе выбор деве-
лопером схемы продаж только с подрядом
качества продукта отнюдь не гарантирует.
Поэтому иные варианты (продажа участ-
ков без подряда или по смешанным схе-
мам) на рынке по-прежнему присутству-
ют, хотя отношение к ним экспертов более
сдержанное.

«Вообще-то загородные проекты, кото-
рые следуют маршрутом 

”
без подряда“, да-

леко не уходят,— говорит Мария Тихонова
из отдела загородной недвижимости ком-
пании Kirsanova Realty.— Это гарантиро-
ванный долгострой. В этом случае предла-
гается на покупку земля с коммуникация-
ми, но без face-контроля соседей, без огра-
ничений в архитектурных стилях домов и
высоте заборов. Но этот вариант тоже имеет
право на жизнь. К тому же в любом правиле
есть исключения. Например, земли вбли-
зи усадьбы Марфино (Дмитровское шоссе)

с великолепным лесом на берегу водоема.
Всего 18 участков площадью 0,6–1 га, земля
высшего класса, с коммуникациями, про-
дается без подряда. Учитывая историю и
статус этого места, предполагаемая архи-
тектура будущих коттеджей — классичес-
кая русская усадьба. Завершить проект
планируется к концу 2007 года».

Первая смена
Если поселки с участками без подряда
тихо поругивают, то большинство тех, где
приняты смешанные схемы продаж, руга-
ют громко.

«Для инвестора-девелопера наибольшее
значение имеет время, в течение которого
он может вернуть вложенные средства,—
говорит заместитель директора управления
загородной недвижимости компании 

”
Ми-

эль-недвижимость“ Владимир Яхонтов.—
При реализации участков без подряда деве-
лопер фиксирует прибыль и выходит из
проекта. В случае продажи участка с подря-
дом также можно быстро получить деньги
при минимуме обязательств. Все риски пе-
рекладываются на подрядчика, который,
как правило, является сторонней фирмой,
а не аффилированной с девелопером струк-
турой. Таким образом, девелоперы, выби-
рая смешанный подход к продаже участков,
больше думают о собственной прибыли и
минимизации своих рисков, связанных с
конъюнктурой рынка и возможными пре-
тензиями потребителей».

«С одной стороны, такая схема прив-
лекает больше покупателей — и тех, кто
хочет готовый дом, и тех, кому нужна толь-
ко земля,— высказывается чуть мягче Та-
рас Нечипоренко.— Но с другой — может
удержать от покупки клиентов, которые
хотят жить в поселке с единой архитекту-
рой и продуманной концепцией, а при
продаже участков без подряда нельзя быть
застрахованным от смешения разных сти-
лей. Смешанная схема, как правило, воз-

никает, если сначала девелопер остановил-
ся на каком-то одном варианте — с подря-
дом или без подряда, но в процессе реали-
зации решил, что выбранная схема не яв-
ляется самой эффективной».

«Действительно, после запуска проекта
на рынке иногда меняют концепцию про-
даж, если первоначальный план не работа-
ет. А не работать он может по той простой
причине, что не были тщательно проанали-
зированы рыночные факторы,— уточняет
Наталья Балашова, менеджер направления
инвестиционного и стратегического кон-
сультирования AGA Management.— Такое
бывает, и это не является признаком успеха
проекта ни для инвестора, ни для покупате-
лей. Критерий 

”
удачный—неудачный“ для

инвестора лежит в плоскости эффективнос-
ти того или иного инвестиционного проек-
та. На сегодняшний день даже смена кон-
цепции продаж не всегда означает значи-
тельное понижение показателей эффектив-
ности проекта в силу того обстоятельства,
что маржа, закладываемая инвесторами,
девелоперами, застройщиками, не самая
скромная даже по российским меркам».

Просторы с воображением
Впрочем, если эклектичный проект всесто-
ронне продуман, от смешанной схемы про-
даж он скорее выиграет, чем проиграет.

«Подобное целевое разделение участ-
ков в рамках одного поселка встречается
в основном в сегменте экономкласса и в
элитных поселках,— объясняет господин
Аверьянов.— Покупатели соток в поселке
экономкласса, как правило, ориентирова-
ны на снижение затрат, возможность чего
предоставляет покупка земли без подряда.
Несмотря на то что такие участки и стоят
дороже, чем земля с подрядом, они предос-
тавляют собственнику возможность самос-
тоятельно выбирать застройщика и проект
дома, подходящий по цене. Более того, це-
ны на участки без подряда в поселках со
смешанным предложением в среднем ни-
же, чем на участки в поселках, ориентиро-
ванных исключительно на продажу земли.
К примеру, в поселке 

”
Озерный“ эконом-

класса (смешанное предложение) по Ново-
рижскому шоссе (24 км) стоимость участка
без подряда составляет $4500 за сотку, а в
поселке 

”
Крючково-1“ экономкласса (Ново-

рижское шоссе, 38 км), ориентированном
только на продажу участков без подряда,—
$7200 за сотку».

В коттеджных поселках элитного класса
мотивация к предложению земли без под-
ряда другая: покупатели стараются отойти
от стандартов и иметь индивидуальное
жилье в соответствии с собственными
предпочтениями. Поэтому девелоперы
элитных поселков нередко предоставляют
некоторое количество наиболее интерес-
ных и дорогих участков без подряда. К при-
меру, в поселке «Мякинино» по Новориж-
скому шоссе 41 участок из 91 реализуется
без подряда. А в последнее время девелопе-
ры при продаже участков без подряда ста-
ли выставлять покупателям условия отно-
сительно сроков застройки, сводящие к ми-
нимуму возможность долгостроя. К приме-
ру, временные рамки установлены в посел-
ке Korovino по Новорижскому шоссе. Глав-
ным при этом становится грамотное рас-
пределение участков с подрядом и без
внутри самого поселка.

«В поселке 
”
Витро Кантри“, например,

где была выбрана смешанная схема про-
даж, в основном будут продаваться участ-
ки с подрядом, что гарантирует клиентам
быстрое завершение строительных работ
и защищает жителей от возможного дол-
гостроя,— говорит Олег Маринин, управ-
ляющий сетевым проектом 

”
Витро“.—

Однако часть участков в прибрежной зо-
не Москвы-реки будет реализована без
подряда. Это сделано с учетом специфики
участков, в интересах потенциальных кли-
ентов. Предложение участков у воды или
с видом на воду всегда дефицит на рынке,
более востребованное и дорогое. Поэто-
му состоятельные клиенты, покупающие
участки на берегу водоемов, предпочитают
строить дома по индивидуальным проек-
там. К тому же в 

”
Витро Кантри“ есть воз-

можность приобрести соседние участки,

придав тем самым своей недвижимости
у живописной реки другой масштаб».

Второй способ удачного смешения —
разместить участки без подряда в лесном
массиве. «Такие участки, которые есть, на-
пример, в поселках 

”
Пестово“, 

”
Павлово“

и
”
Зеленый мыс“, гораздо дороже, а лес

скрывает диссонанс дома с остальными
коттеджами поселка»,— говорит началь-
ник отдела проектов компании «Терра-нед-
вижимость» Надежда Гребенникова. Удач-
ным примером совмещения предложения
участков с подрядом и без в рамках одного
поселка является и коттеджный комплекс
«Резиденции Бенилюкс» по Новорижскому
шоссе. В нем участки, расположенные на
территориях «Голландия» и «Бельгия», зас-
троены коттеджами в едином архитектур-
ном стиле, а находящиеся в лесной части
поселка — в «Люксембурге» — свободны от
жестких обязательств. Проблемы возника-
ют там, где природный делитель террито-
рии (лес, водоем, рельеф) отсутствует. В по-
селках экономкласса дополнительным
риском является возможность долгостроя
на участках без подряда, способного испор-
тить общий вид проекта. Подобным сомни-
тельным поселком эксперты называют
«Жилкино», где половина участков предла-
гается с подрядом, а половина без; потеряв-
ший единый архитектурный облик посе-
лок «Зайцево-2» на 18-м км Минского шос-
се, в котором большинство участков (65 из
110) реализовывалось без подряда, и т. д.

Отлучение от стройки
Собственно, обилие неудачных проектов
при каждой из трех схем продаж — глав-
ная претензия к «зрелому рынку» загород-
ной недвижимости. «По моему мнению, те
варианты, которые представлены на рын-
ке, в большинстве случаев в том или ином
аспекте не удовлетворяют покупателей,—
говорит госпожа Балашова.— Основная
причина — несоответствие уровня требо-
ваний покупателей и стоимости земель-
ных участков в Подмосковье. Также про-
фессионализм девелоперов, застройщи-
ков и продавцов не всегда обеспечивает
тот уровень качества продукта, на который
рассчитывает покупатель».

А раз ни один и предлагаемых вариан-
тов полностью не устраивает, должны поя-
виться коттеджные поселки совсем иного
формата.

«В будущем, на наш взгляд, само поня-
тие схем продаж (с подрядом, без подряда
и смешанная) уйдет в прошлое,— считают
в компании Blackwood.— Со временем на
рынок будут выходить земли с уже готовой
концепцией развития, то есть застройщик
не будет писать концепцию под отдельный
поселок, но станет сам вписываться в об-
щую концепцию развития территории,
что, с одной стороны, ограничит его фанта-
зию в проектировании, а с другой — сдела-
ет развитие Подмосковья более предсказу-
емым и структурным».

«Я тоже думаю, что схемы постепенно
будут исчезать,— говорит господин Яхон-
тов.— Даже те компании, которые раньше
активно продавали участки с подрядом,
постепенно меняют свой подход и перехо-
дят на проекты полного цикла. Для них это
способ сохранить репутацию. Иначе бро-
шенные клиенты, незавершенное строи-
тельство, обманутые ожидания клиентов
неблагоприятно сказываются на деловом
имидже. Более того, мировая тенденция
заключается в том, чтобы сдавать целос-
тные объекты с единой архитектурной
концепцией, в том числе с отделкой. Во
всем мире в качестве отделки предлагают-
ся выложенный пол, крашеные стены, го-
товая кухня. Дальнейший ремонт делают
сами владельцы. Раньше такие дома в на-
ших девелоперских проектах были ис-
ключением, и мы позиционировали их
как выставочные. Сейчас люди готовы зап-
латить больше, когда они видят, как будет
выглядеть их будущее жилье. По нашим
оценкам, 10–15% клиентов предпочитают
купить готовый дом».

Возможно, это и правильно. Вот только
покупателей при этом полностью отлучат
от стройки.

Наталия Павлова-Каткова

Не всем подряд
идеология строительства

Покупатели загородного жилья в коттеджных поселках
бизнес-класса по большей части люди подневольные.
Возможность проявить свою фантазию и вкус при строи-
тельстве дома для них сведена к минимуму — к внесению
незначительных изменений в один из пяти-десяти пред-
лагаемых типовых проектов коттеджей, подряд на возве-
дение которых в обязательном порядке продается вместе
с земельным участком. Такое положение вещей эксперты
называют зрелостью рынка загородной недвижимости.
Правда, претензий к «зрелому рынку» слишком много.

Поселок «Княжье озеро» строится с подрядом,

по единому плану. Не все застройщики 

способны на такой подвиг  ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕБЕДЕВА


