
– тенденции –

Несмотря на то что все кон-
статируют востребованность 
на рынке жилья экономклас-
са, ни чиновники, ни анали-
тики не могут определить-
ся, какова его доля в общем 
объеме. «Этому мешает от-
сутствие четкой классифи-
кации жилья. Скажем, воз-
водит сейчас одна из компа-
ний дом в центре города, на 
ул. Романова, с квартирами-
студиями, но отнести его к 
любому из ценовых сегмен-
тов экономкласса язык не по-
ворачивается хотя бы пото-
му, что он расположен в пре-
стижном месте», — отмечает 
директор RID Analytics Елена 
Ермолаева. Тем не менее, по 
оценке ряда экспертов, доля 
экономкласса в общем объе-
ме ввода новостроек в Ново-
сибирске находится в преде-
лах 60-70%, или 600-700 тыс. 
кв. м, и эта тенденция, по их 
прогнозам, сохранится на 
ближайшие годы.

Другое дело, что сегод-
ня уже все больше покупа-
телей жилья экономкласса 
готовы доплачивать за опре-
деленные характеристики 
комфорта и качества. «В по-
следние годы в Новосибир-
ске, особенно в отдаленных 
районах и при комплексной 
застройке (микрорайон Бе-

резовая, Плющихинский 
жилмассив, 900-квартир-
ный дом на ул. Петухова), 
застройщики сверх меры 
были увлечены строитель-
ством экономичного жилья 
в нижнем ценовом сегмен-
те. Ведь те же студии стои-
мостью до 1 млн руб. или 
чуть выше — это не жилье, 
а временное пристанище. 
Мы утоляли голод на деше-
вое жилье, квартиры здесь 
покупали, как правило, лю-
ди с низким достатком, зача-
стую такое дешевое жилье 
привлекало приезжих. Сей-
час же наблюдается рост до-
ходов у населения, объек-
тивно начали возрастать и 
требования к жилью, люди 
готовы платить 3-5 млн руб., 
но за комфорт», — считает 
директор агентства «Сиба-
кадемстрой Недвижимость» 
Владимир Голованов.

С тем, что спрос на жилье 
становится более требова-
тельным, соглашается и за-
меститель генерального ди-
ректора ЗАО «Роснефтегаз-
строй-Академинвест» Павел 
Воронкин. «Потребитель се-
годня ищет соотношение 
цены и качества, а не про-
сто стремится покупать са-
мое дешевое жилье, как это 
было в кризис 2009 года. Хо-
тя спрос на малобюджетное 
жилье по-прежнему сохра-

няется, но появляются но-
вые предпочтения на рын-
ке, и мы это отчетливо ви-
дим», — отметил господин 
Воронкин.

На настроения потреби-
телей стали откликаться и 
девелоперы. «Экономич-
ное жилье в Новосибирске 
все больше дифференци-
руется. За последние пять-
шесть лет на рынке появи-
лись и панельные кварти-
ры с полной отделкой (груп-
па „Энергомонтаж“), и моно-
литные квартиры (концерн 
„Сибирь“), и даже варианты 
с меблировкой (комплекс 
„Тихие зори“ SKY Group Вла-
димира Литвинова). Думаю, 
что предложение в сегмен-
те жилья экономкласса в об-
ластном центре будет расши-
ряться и далее — в сторону 
дифференциации квартир 
по типоразмерам (это уже 

делает „Сибирь“) и по вари-
антам отделки», — отмечает 
управляющий партнер ком-
пании DSO Consulting Сер-
гей Дьячков.

Еще одна особенность се-
годняшнего рынка — осво-
ение городских окраин и 
предложение жилья эконом-
класса в верхнем ценовом 
сегменте. Сегодня эконо-
мичными считаются ново-
стройки со стоимостью 1 кв. 
м (в варианте «без отделки») 
не выше 80% от средней по 
городу цены квадратного ме-
тра в новостройках, которая, 
по данным RID Analytics, на-
ходится на уровне 51 тыс. 
руб. «Исходя из этого стои-
мость жилья экономкласса 
под самоотделку составляет 
в среднем 41 тыс. кв. м, а под 
ключ доходит до 46 тыс. руб. 
за 1 кв. м», — подсчитал го-
сподин Дьячков.

В Новосибирске девело-
пер, решивший построить 
небольшой микрорайон жи-
лья экономкласса, с помо-
щью властей подбирает зе-
мельный участок (площа-

дью до 2 га), причем обяза-
тельно в экологически чи-
стом районе, в транспортной 
доступности от центра горо-
да. Квартиры здесь предла-
гаются либо уже готовые, их 
отделку собственник может 
выбрать по своему усмотре-
нию, либо без отделки, при-
чем девелопер и тут помо-
гает с выбором. Территория 
комплекса огорожена, безо-
пасна, удобна для отдыха и 
развлечений, ухожена, сво-
бодна от транспорта, имеют-
ся все коммуникации. Что-
бы не зависеть от энергомо-
нополистов, в микрорайоне 
спроектированы автоном-
ные источники тепла и элек-
троэнергии. Для обслужива-
ния создается управляющая 
компания, которая находит-
ся под контролем девелопе-
ра, заинтересованного в вы-
страивании с жильцами до-
верительных отношений. И 
все это доступно по цене ни-
же средней по городу. Мэр 
Новосибирска Владимир Го-
родецкий отметил недавно 
в этой связи, что в таких ми-

крорайонах «меняется аура 
жизни». «Квадратные метры 
мы можем построить, но 
главное — создать особые от-
ношения жителей с застрой-
щиками», — подчеркнул гра-
доначальник.

На рынке жилья в сегмен-
те экономкласса в послед-
ние годы появились новые 
игроки, у которых, как выра-
зился Сергей Дьячков, «вы-
сокий уровень амбиций», и 
эти компании, по его мне-
нию, способны повысить и 
без того острую конкурен-
цию. Яркий пример этому, 
по его словам, компания 
«ВИРА-Строй», уже постро-
ившая комплекс «Матреш-
ки» и ныне существенно рас-
ширившая свой бизнес стро-
ительством комплекса «Ма-
трешкин двор». В этом же ря-
ду «Томская домостроитель-
ная компания», строящая 
дом на ул. Петухова, и мо-
сковская группа СУ-155, не-
давно купившая участок на 
ул. Коминтерна под жилую 
застройку.

Что касается обострения 
конкуренции, то, по мнению 
президента SKY Group, ге-
нерального директора ООО 
«Поликом» Владимира Лит-
винова, она, по крайней ме-
ре, не дает застройщикам 
диктовать свои условия рын-
ку. «Конкуренция сдержива-
ет рост цены на жилье», — 
заметил топ-менеджер. Од-
нако, как считает господин 
Дьячков, именно рост цен на 
жилье экономкласса, продол-
жавшийся с начала 2010 года 
по середину этого года, зна-
чительно увеличил привле-
кательность рынка для деве-
лоперов. По его оценочным 
данным, за минувшее время 
средняя стоимость квартир 
в этом сегменте поднялась 
примерно на 35% — с менее 
30 тыс. до почти 40 тыс. руб. 
за 1 кв. м. Впрочем, заметил 
аналитик, в настоящее вре-
мя рост цен завершился и это 
подстегнет спрос на жилье 
такого класса.

Юрий Белов
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Сергей Дьячков

В 2012 году рынок новых и строя-
щихся квартир Новосибирска проде-
монстрировал высочайшие темпы 
роста объемов продаж. За год в ново-
стройках сибирской столицы было 
приобретено около 30 тыс. квартир 
— почти вдвое больше, чем годом 
ранее; примерно четверть из общего 
количества купили квартирные спе-
кулянты. Очевидно, на этот тренд до 
сих пор ориентируются некоторые 
участники рынка.

Максимальным образом «разо-
греву» рынка способствовало рас-
ширение ипотечного кредитова-
ния. В некоторых объектах нового 
строительства «ипотечные» прода-
жи составили 70% и более от общего 
объема. Вероятнее всего, в дальней-
шем объемы продаж и строитель-
ства жилья будут снижаться на фо-
не стагнации всей российской эко-
номики. Средние цены на кварти-
ры в новосибирских новостройках 
начиная с весны уже снижаются, за-
стройщики города почувствовали, 
что достигли потолка спроса, и на-
чали применять всевозможные про-
граммы скидок.

В этой ситуации критически важ-
ным для любого (кроме, разумеет-
ся, самого дешевого) производите-
ля становится умение придать про-
изводимому им товару потреби-
тельские свойства, которые с точ-
ки зрения покупателя будут выде-
лять такой товар из ряда других с 
похожей ценой. Говоря по-другому, 
вновь наступает время, когда в от-
сутствие спекулянтов на передний 
план выйдут потребители, готовые 
покупать жилье преимуществен-
но не в угоду «требованиям моды» 
или желанию «пристроить день-
ги», а преследуя максимизацию со-

отношения «количество уникаль-
ных потребительских свойств — 
цена». Показатели прибыльности 
по-настоящему профессиональных 
застройщиков и застройщиков, мо-
дель бизнеса которых подразумева-
ет «подпитку» (фактически — кре-
дитование) у спекулянтов, будут 
сильно различаться.

В этой связи мы можем ожидать 
в ближайшие годы «прорывных» 
для новосибирского рынка откры-
тий и премьер. Снижение себестои-
мости за счет увеличения скорости 
строительства, внедрение систе-
мы just-in-time, дальнейшее диф-
ференцирование типоразмеров и 
способов отделки квартир (вклю-
чая оборудование мебелью и быто-
вой техникой) — ко всему этому но-
восибирскому рынку предстоит ра-
но или поздно прийти. Первые ме-
блированные квартиры в комплек-
се «Тихие зори» были предложены 
покупателям, если не ошибаюсь, 
два года назад, но, по-видимому, 
показались другим девелоперам 
ненужными «игрушками». В тече-
ние трех лет на рынке мы наблюда-
ли рост стоимости квадратного ме-
тра при сокращении упомянутого 
соотношения количества уникаль-
ных свойств и цены, теперь ситуа-
ция меняется.

В моем личном словаре слово 
«революция» стоит рядом со сло-
вом «свобода». Во времена эконо-
мических кризисов (а на рынке жи-
лья, конечно же, наступает кризис 
перепроизводства, и не стоит об-
манывать себя сказками о беско-
нечном росте спроса) выигрывают 
только революционеры. Не все из 
них, конечно. Наилучшие рыноч-
ные возможности в ближайшие год-
два, скорее всего, будут находить-
ся на «стыках» сегментов рынка. В 
каждом из них существуют вариан-
ты наращивания того самого коли-
чества уникальных потребитель-
ских свойств. Деятельность группы 
«Стрижи» (строит комфортный жи-
лой квартал в таком месте, который 
ранее считался депрессивным), 
компании «Строитель» (малоэтаж-
ный поселок с квартирами эконом-
класса Новомарусино), проекты SKY 
Group (комплекс «Квартет», где деве-
лопер продолжает практику мебли-
рования квартир) — суть «зеленые» 
(в биржевом смысле) ростки нового 
рынка жилья.

Мы можем ожидать 
в ближайшие годы 
«прорывных» для но-
восибирского рынка 
открытий и премьер

В стремлении к комфорту
В последние два года в Новосибир-
ске стабильно вводилось в строй 
примерно по 1 млн кв. м нового жи-
лья. По прогнозу мэрии на 2013 год, 
в столице СФО будет сдано в экс-
плуатацию 1,12 млн кв. м. При этом 
большая часть новостроек по-
прежнему экономкласса. Но, как 
считают аналитики, предложения в 
этом сегменте рынка в последнее 
время все больше дифференциру-
ются. В варианте «эконом» появля-
ется свой «премиум».

На рынке жилья в сегменте 
эконом класса появились 
игроки, способные 
повысить и без того 
острую конкуренцию

— Есть ли у рынка жилья 
экономкласса в Новоси-
бирске возможности для 
роста?

— Мы видим огромный 
спрос в этом сегменте. Тому 
есть несколько причин. Во-
первых, люди устали жить 

в съемном жилье, платить 
«чужому дяде» и не иметь 
возможности распоряжать-
ся недвижимостью по свое-
му усмотрению. Во-вторых, 
горожане хотят новое жи-
лье. Еще одной причиной 
является тенденция урбани-
зации. В Новосибирске про-
ще найти работу, поэтому 
сюда перебираются жители 
соседних сел и городов, рай-
онов Крайнего Севера. На-
конец, налицо инвестици-
онная привлекательность 
подобного формата жилья. 
Такие квартиры стоят не-
дорого, они быстро сдают-
ся в аренду, и их легко про-
дать. Ипотечные програм-
мы способствуют покупке, 
застройщику остается раз-
работать интересный про-

ект и успешно воплотить 
его в жизнь. 
— Какие задачи решают 
застройщики при реали-
зации подобных жилищ-
ных проектов?
— В первую очередь, за-
стройщик удовлетворяет ра-
стущий спрос на жилье. Вви-
ду того что на рынке первич-
ного жилья высокая конку-
ренция, важно предложить 
качественные сопутствую-
щие характеристики: про-
думанные планировочные 
решения, наличие парко-
вочных мест, благоустроен-
ную территорию, безопас-
ность окружающей среды 
и использование энергоэф-
фективных материалов, по-
зволяющих снизить комму-
нальные платежи.

— По некоторым оценкам 
экспертов, конкуренция 
среди застройщиков про-
должает возрастать. Ка-
кое влияние она оказы-
вает на рынок жилья эко-
номкласса?
— Конкуренция — это хо-
рошо. Этот факт не позво-
ляет застройщикам рассла-
биться и диктовать свои ус-
ловия на рынке. Анонсируя 
новый проект, каждый хо-
чет предложить что-то уни-
кальное для потенциально-
го покупателя. Хотя спрос на 
жилье экономкласса высок, 
люди стали гораздо больше 
уделять времени изучению 
предложений на рынке, мо-
ниторингу конкурентных 
преимуществ застройщи-
ка и посещению площадок. 

Сопоставив все эти данные, 
покупатель будет готов при-
нять решение. Именно поэ-
тому каждая строительная 
компания старается пред-
ставить свои объекты в луч-
шем свете и заранее проду-
мать все мелочи, влияющие 
на жизнь в продаваемой 
квартире. Благодаря кон-
куренции снижаются цены 
на квартиры. Чтобы увели-
чить прибыль, компании 
необходимо снижать себе-
стоимость строительства, а 
для этого нужно избавлять-
ся от посредников и созда-
вать собственную производ-
ственную базу. В этом мы ви-
дим скрытые резервы для 
будущего развития застрой-
щиков.

Записал Юрий Белов

«Ипотечные программы 
способствуют покупке, 
застройщику остается 
разработать интересный 
проект и успешно воплотить 
его в жизнь»

Эдуард Ляхов,
заместитель генерального директора 
ЗАО «Строитель» по продажам

— Как поменялся рынок 
жилья экономкласса в 
Новосибирске за послед-

ние годы, каковы основ-
ные приметы этих изме-
нений?

— На рынке недвижимости 
самая высокая конкуренция 
в сегменте экономкласса. Ес-
ли несколько лет назад, чтобы 
быстро продать квартиры, на-
до было просто сделать их не-
большими по площади, не об-
ращая внимания на качество 
планировочных решений и 
отделку, то сейчас для успеш-
ной их реализации дально-
видные застройщики повы-
сили требования к внешней 
и внутренней архитектуре 
жилых зданий. Тем самым ка-
чество проектных решений 
и их воплощение приближа-

ются к уровню для среднего и 
даже бизнес-класса, включая 
благоустройство придомовых 
территорий, чистовую отдел-
ку мест общего пользования 
и фасадов.
— Но ведь отличия с точки 
зрения архитектуры все 
равно остаются?
— На мой взгляд, сегодня 
единственным отличием 
между экономклассом и дру-
гими сегментами является 
разница в размерах основ-
ных функциональных зон 
квартир (например, площадь 
кухни или площадь ванных 

комнат) и наличием допол-
нительных технических оп-
ций (например, предустанов-
ленные кондиционеры). Эта 
ситуация не может не радо-
вать меня, как архитектора, 
так как позволяет более сме-
ло реализовывать творческие 
идеи и создавать яркие инди-
видуальные объекты, несмо-
тря на то что они относятся к 
недорогому жилью.
— Можно применять твор-
ческие идеи архитекто-
ров, при этом не увеличи-
вая стоимость квадратно-
го метра?

— Этой тенденции уже сле-
дуют некоторые компании, 
опровергая устоявшееся 
мнение о том, что на окра-
инах невозможно создать 
комфортную среду оби-
тания в сегменте эконом-
класса. Мне кажется, здесь 
вопрос комплексного под-
хода, который представ-
ляет собой единство каче-
ственного проектирова-
ния и качественной реали-
зации принятых решений 
без соблазна на всем сэко-
номить.

Записал Юрий Белов

«Качество жилья экономкласса 
приближается к среднему 
и даже бизнес-классу»

Артур Лотарев,
исполнительный директор, главный 
архитектор ООО «АкадемСтройПроект», 
член Союза архитекторов России

— Какие сегодня потреби-
тельские предпочтения на 
рынке жилья?
— Маркетинговое иссле-
дование рынка жилья по-
казывает, что наиболее не-
стабильный с точки зре-
ния покупательского спро-
са — сегмент бизнес-клас-
са. Еще одна составляю-

щая — элитное жилье. Вро-
де бы беспроигрышный ва-
риант, спрос на него всег-
да есть, но емкость этой ни-
ши крайне мала. Наиболее 
же широкий и устойчивый 
сегмент — жилье эконом-
класса, и он делится на две 
ценовые категории. В ниж-
ней работают производи-

тели-застройщики, нара-
щивать на их добавленную 
стоимость что-то еще очень 
тяжело. Верхний ценовой 
сегмент в этом классе — ка-
чественное жилье, которое 
сейчас более дешевое по 
сравнению со средней це-
ной по городу, а значит — 
доступное. В этом сегмен-
те, к слову, сегодня еще ни-
кто качественно и не рабо-
тает. Между тем этот сег-
мент часто дотируется как 
предприятиями, так и раз-
личными государственны-
ми бюджетами, кроме того 
на службу этого сегмента 
поставлены все ипотечные 
продукты. Таким образом, 
это самый широкий класс 
жилья, где видна большая 
брешь с точки зрения пред-
ложения.

— Каким набором элемен-
тов характеризуется ры-
нок подобного жилья?
— Прежде всего людей кото-
рые планируют покупку жи-
лья верхнего ценового уров-
ня в сегменте экономклас-
са, интересует экологич-
ность участка, на котором 
будет строиться микрорай-
он, им зачастую неважно, 
где он расположен. Важный 
тренд в развитии жилищно-
го строительства — обеспе-
ченность инфраструктурой: 
транспортная доступность, 
наличие социальных объ-
ектов (детские сады, школы, 
возможности для занятий 
спортом и для отдыха). Не ме-
нее важно и качество самого 
жилья, один из главных эле-
ментов которого — исполь-
зование кирпича, самого те-

плого и качественного мате-
риала. Под качеством мы по-
нимаем и гибкую планиров-
ку квартир, возможность вы-
бора готовой отделки, набор 
вариантов для самоотделки, 
автономность микрорайона 
(огороженность, охрана, ви-
деонаблюдение), автоном-
ные источники тепла и даже 
электричества. Добавьте сю-
да свободные от транспор-
та внутридомовые террито-
рии (машины паркуются по 
периметру микрорайона), и 
вы получите тот самый ком-
форт, о котором мечтают 
многие горожане. И все это 
в доступном ценовом диа-
пазоне.
— Кто занимается реализа-
цией подобных проектов?
— На мой взгляд, приори-
тет здесь у девелоперов. В 

этом сегменте нужно прояв-
лять гибкость, строить бы-
стро, даже быстрее, чем за-
планировал, оперативно 
решать многие сопутству-
ющие и при этом зачастую 
очень сложные вопросы, в 
частности по инфраструкту-
ре и «социалке». Застройщи-
ки-производители, обреме-
ненные постоянной необ-
ходимостью загружать свои 
производственные мощно-
сти, лишены этой возможно-
сти. У девелоперов этих про-
блем нет. У них, как правило, 
нет в собственной структуре 
генподрядных организаций. 
А вот финансированием они 
обеспечены, имеют на руках 
кредитное решение банка 
еще до получения разреше-
ния на строительство.

Записал Юрий Белов

«Приоритет здесь 
у девелоперов, в этом сегменте 
нужно проявлять гибкость»

Игорь 
Белокобыльский,
директор ООО ИСК «Мочище»


