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— ценообразование —

От сердца отрывают
По оценкам агентства недвижимос-
ти Tweed, необоснованно завышают 
стоимость своей загородной недви-
жимости примерно 30–40% продав-
цов. «Чаще всего неадекватно высо-
кую цену выставляют те, кто уже за-
был кризис, но при этом помнит чу-
жие успехи былых времен, когда 
можно было купить участок, быст-
ро построиться и продать со значи-
тельной прибылью»,— говорит гене-
ральный директор Tweed Ирина Ка-
линина. Алгоритмы ценообразова-
ния могут отличаться друг от друга, 
но обычно цена объектов формиру-
ется на основании предложений со-
седей. Продавец смотрит на самый 
дорогой и добавляет к этой стоимос-
ти 10–30%, так как считает свой дом 
самым лучшим. Например, если в од-
ном поселке продаются три коттед-
жа за один, полтора и два с полови-
ной миллиона рублей соответствен-
но (в условиях примерно одинаково-
го местоположения, радостей в виде 
летнего водопровода и газа «в пер-
спективе»), то четвертый будет вы-
ставлен собственником минимум за 
два с половиной миллиона: «У меня 
ведь не хуже, чем у соседа»,— рассуж-
дает продавец. Участники рынка не 
ругают продавцов, завышающих це-
ны, понимая, что на вторичном заго-
родном рынке затратный и сравни-
тельный методы ценообразования 
часто оказываются бесполезными 
— просто потому, что не бывает двух 
идентичных объектов.

Эксперты называют несколько 
причин неадекватного ценообразо-
вания на рынке загородной «вторич-
ки». Прежде всего это эмоциональ-
ная составляющая. «Увы, часто про-
давец не может правильно оценить 
свой объект из-за сильной эмоцио-
нальной вовлеченности — да, объек-
тивно это может быть дачка с ветхим 
домиком на участке шесть соток, ко-
торая стоит очень дешево, но для 

продавца это может быть часть жиз-
ни. И он не только заявит слишком 
высокую цену, но и будет крайне не-
гативно реагировать на любые за-
мечания, даже вполне адекватные, 
в адрес данного объекта»,— расска-
зывает управляющий партнер «МИ-
ЭЛЬ — Загородной недвижимости» 
Владимир Яхонтов. На завышение 
цены влияют и такие психологичес-
кие факторы, как время, проведен-
ное в этом доме, силы, потраченные 
на ремонт и его обустройство и др. 
Но покупателя эти затраты не инте-
ресуют. Кроме того, размер трат на 
строительство не всегда гарантиру-
ет качество работ, а будущий владе-
лец не обязан платить за то, что про-
давец когда-то стал жертвой нечис-
топлотных строителей или даже ри-
элторов. Руководитель отдела про-
даж и маркетинга компании «Вы-
сота» Татьяна Румянцева приводит 
в пример дом на Минском шоссе, 
за который хотят выручить $7 млн, 
хотя его красная цена составляет 
$2,5 млн. «Дом сделан непрофессио-
нальным дизайнером, хозяева воп-
лотили в нем все свои смелые твор-
ческие идеи: золотая мозаика в ван-
ной, лепнина на потолке, живопись 
на стенах дома, звезды на потолке. 
Конечно, такое творчество далеко 
не всем по душе, и переплачивать за 
вычурность, излишества и креатив 
покупатели точно не хотят»,— гово-
рит госпожа Румянцева.

Вложения без прибыли
Другая частая ошибка продавцов — 
ориентация только на свои потреб-
ности без учета реальной ситуации. 
Например, человек покупает квар-
тиру или новый дом и до желаемой 
суммы не хватает трех миллионов 
рублей, притом что его предложе-
ние объективно больше миллиона 
не стоит. Несмотря ни на что, про-
давец все равно выставляет завы-
шенную цену, и, естественно, дом 
не продается. «Также распростране-
но мнение, что на каждый вложен-

ный рубль нужно получить 150–
200% прибыли»,— рассказывает ди-
ректор департамента оценки жи-
лой недвижимости консалтинговой 
группы «НЭО Центр» Александр Фе-
доров. Некоторые домовладельцы 
оценивают свои вложения в объект 
и устанавливают цену, суммируя де-
ньги, потраченные на покупку до-
ма, и расходы на его обслуживание. 
«Другие добавляют к цене стоимость 
денег за прошедший период, что-
бы получить дополнительную при-
быль, например применяя банков-
ский процент, который был бы на-
числен, если бы эти деньги лежали 
на депозитном счету»,— говорит за-
меститель генерального директо-
ра по продажам ОАО ОПИН Наталья 
Картавцева.

Провалом оборачивается и стра-
тегия завышения цены с целью при-
влечения покупателя дисконтом: 
якобы большая скидка катализирует 
принятие решения о покупке. Но на 
деле домовладельцы портят репута-
цию выставляемого объекта и в пер-
спективе им придется идти на еще 
более серьезное снижение цены. Су-
ществует неписаное правило: если 
дом долгое время находится в базе 
и не находит своего покупателя, то, 
скорее всего, у него есть какие-то се-
рьезные недостатки и такой дом да-
же не стоит смотреть. Не говоря уже 
о том, что клиент с бюджетом на по-
купку в $4 млн вряд ли поедет смот-
реть дома за $6 млн. То есть собствен-
ник может столкнуться с тем, что к 
нему вообще никто не приедет. «Про-
держав переоцененный дом на рын-
ке какое-то время и поняв, что нуж-
но что-то делать, продавцы начина-
ют прислушиваться в риэлторам и 
снижать стоимость. Но время поте-
ряно: объект на рынке замылен»,— 
говорит руководитель департамента 
загородной недвижимости Contact 
Real Estate Алсу Хамидуллина.

В качестве примера в «Метриум 
Групп» рассказывают историю дома 
площадью около 800 кв. м в поселке 

Жуковка, расположенного на учас-
тке 20 соток, который обладал до-
вольно скромными характеристи-
ками. Во время оценки консультант 
указал собственникам (семейной па-
ре) примерный диапазон стоимости 
— до $10 млн. Однако те хотели по-
лучить $25 млн, потому что привле-
кали зарубежного дизайнера во вре-
мя строительства. Конечно, никако-
го спроса на объект не было, поэто-
му собственники постепенно сни-
жали цену — сначала до $17 млн, а 
потом — до $15 млн. Через полтора 
года они позвонили консультанту и 
сказали, что готовы продать дом за 
$10 млн, так как им срочно нужны 
деньги. При этом даже с такой ценой 
этот объект долго находился в экспо-
зиции. В итоге дом был продан толь-
ко через три года после того, как цен-
ник опустился до $8,5 млн.

При этом эксперты не утверж-
дают, что переоцененные резиден-
ции, которыми переполнен вторич-
ный рынок Подмосковья, вообще 
не представляют интереса. По сло-
вам коммерческого директора ком-
пании Villagio Estate Павла Трейва-
са, «такая недвижимость считается 
надежным способом заморозки (не-
получения прибыли) инвестиций, а 
владельцы таких объектов, как пра-
вило, остро в деньгах не нуждаются».

Старый фонд
Причина непродающихся домов 
кроется не только в неадекватном 
ценообразовании. Дело еще и в 
спросе, который за последние не-
сколько лет существенно изменил-
ся. Современные покупатели пред-
почитают дома с ремонтом, сделан-
ным с хорошим вкусом, без ярко вы-
раженных этнических предпочте-
ний в дизайне. Перестала работать 
и приставка de luxe, которая при-
влекала аудиторию до кризиса, ког-
да такое определение для некото-
рых являлось более важным факто-
ром, чем отдельные характеристи-
ки поселка. Аудитория стала куда бо-
лее разборчивой: все чаще выбира-
ют современные концептуальные 
поселки от известного девелопера с 
высоким качеством строительства, 
авторским дизайном, максималь-
ным благоустройством и развитой 
инфраструктурой. Но таких пред-
ложений на вторичном рынке пока 
очень немного. Так, например, Руб-
левка осваивалась застройщиками 

в первую очередь, поэтому там сей-
час продается большое количество 
морально устаревших объектов — 
достаточно вспомнить краснокир-
пичные замки, «украсившие» под-
московные пейзажи в 1990-х годах. 
По словам господина Трейваса, по-
селки старой формации строились 
без генпланов, имели инфраструк-
туру в виде контрольно-пропускно-
го пункта и дороги, а под обществен-
ные территории в лучшем случае от-
водилось менее шестой части пло-
щади проекта. Для сравнения: раз-
мер рекреаций в современных элит-
ных комплексах составляет до 40% от 
всего генплана и даже больше. 15 лет 
назад не существовало культуры де-
велопмента, специалистов в облас-
ти малоэтажного жилого строитель-
ства и дизайна, четкого представле-
ния, как все должно выглядеть — от-
сюда засилье коттеджей с неудобны-
ми планировками и отсутствием ка-
чественного ремонта.

Эксперты компании Vesco Realty 
также говорят, что основной сег-
мент вторичных продаж сегодня — 
это дома, построенные или куплен-
ные собственниками восемь-десять 
лет назад, когда цены на землю были 
значительно выше, а предложений 
было гораздо меньше. «Если раньше 
на Рублевке трудно было найти учас-
ток стоимость менее $100 тыс. за со-
тку, то сейчас вполне можно уло-
житься в $40–50 тыс. Отмечу, что та-
кими примерами изобилуют все на-
правления,— говорит руководитель 
департамента загородной недвижи-
мости Vesco Realty Евгения Пано-
ва.— Ну и стоит отметить, что зара-
ботать на рынке загородной недви-
жимости, пытаясь продать объект 
пяти-десятилетней давности, прак-
тически невозможно. Дома и участ-
ки, как и автомобили, падают в цене 
со временем».

По данным экспертов департа-
мента загородной недвижимости 
компании «Инком-Недвижимость», 
на сегодняшний день наиболее вос-
требованы проекты в стародачных 
местах, дома с интересными и не-
обычными планировками в посел-
ках с хорошей инфраструктурой и 
транспортной доступностью либо 
предложения с хорошим дискон-
том, реализуемые по цене ниже ры-
ночной. Такие объекты продаются 
от двух до шести месяцев, в то вре-
мя как средний срок экспозиции со-

ставляет один год. В ОПИН добавля-
ют, что на срок экспозиции влияет 
и наличие у продавца всех необхо-
димых документов на дом, которые 
правильно оформлены с юридичес-
кой точки зрения. В случае с ипоте-
кой коттедж должен находиться не 
менее трех лет в собственности. 

Эксперты Vesco говорят, быст-
рее других продаются дома в обжи-
тых поселках до 20 км от МКАД, с 
архитектурой в одном стиле. При 
этом площадь коттеджа должна 
соответствовать площади участка 
(400 кв. м на 20 сотках, 800 кв. м на 
30 сотках, не меньше). Важная ха-
рактеристика — обновленная отде-
лка дома или полное ее отсутствие. 
По словам заместителя генерально-
го директора ООО «Столичная зем-
ля» Михаила Строилова, стимулом 
для повышения цены могут послу-
жить внешние факторы. Например, 
метро или новая транспортная раз-
вязка, которая должна появиться 
через два-пять лет,— это повод по-
высить ценник на домовладение 
уже сегодня.

По словам госпожи Румянцевой 
идеальный объект с точки зрения 
продавца — дом на Рублево-Успенс-
ком, Ильинском или Новорижском 
направлении, в пределах 15 км от 
МКАД, на участке 25 соток, площа-
дью 500 кв. м, полностью декори-
рованный и готовый к заселению, 
по цене $3,5 млн. Таких предложе-
ний очень много, но, как правило, 
домовладельцы оценивают такие 
объекты существенно дороже и по-
иск покупателей сильно затягивает-
ся. «Учитывая, что на сегодняшний 
день средний срок экспозиции за-
городной недвижимости составляет 
примерно один год, с завышенной 
ценой продавец рискует 

”
провести 

на рынке“ несколько лет»,— гово-
рит руководитель отдела «Century21 
Еврогруп Недвижимость» Мария Ру-
мянцева. В итоге рынок душит сам 
себя: продавцы отказываются сни-
жать цены, из-за чего переоценен-
ные объекты не продаются. «Это 
приводит к тому, что в сделках учас-
твует минимум домовладений и ры-
нок стагнирует. Все участники рын-
ка жалуются на кризис, однако на са-
мом деле его нет. Есть изменившаяся 
конкурентная среда, вызванная уве-
личением числа объектов на рын-
ке»,— резюмирует госпожа Панова.

Ольга Говердовская

Продажа без правил
В отличие от загородных новостроек, ценообразование на вторичном 
рынке Подмосковья происходит по своим правилам, которые каждый 
продавец придумывает себе сам. Руководствуясь субъективными 
факторами, домовладельцы нещадно завышают цены. В ожидании 
«своего покупателя» вторичный сегмент превращается в «кладбище» 
годами непродающихся коттеджей.


