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Обратная тенденция
С каждым годом предпродажи, или 
бронирование, становятся все ме-
нее популярными у элитных за-
стройщиков. «Раньше этот инстру-
мент использовался прежде все-
го для привлечения финансирова-
ния на раннем этапе, в настоящее 
время застройщики, как правило, 
предпочитают привлекать банков-
ское финансирование по ставке 14–
16% в рублях, а не дисконтировать 
цену в два раза для первых поку-
пателей»,— говорит руководитель 
отдела городских продаж департа-
мента жилой недвижимости Knight 
Frank Ольга Тараканова. Однако 
так было далеко не всегда. Большая 
часть знаковых элитных проектов 
в Москве была продана еще на ран-
ней стадии строительства, включая 
«Парк Палас», «Садовые кварталы», 
«Литератор» и «Итальянский квар-
тал». Более того, все крупные и не 
очень застройщики использовали 
предпродажи перед официальным 
запуском проекта. К примеру, «Ита-
льянский квартал» или Barkli Park 
были полностью распроданы еще 
до окончания работ.

Все зависит от того, какими средс-
твами оперирует девелопер: собс-
твенными или заемными, объясня-
ет генеральный директор компании 
«Метриум Групп» Мария Литинец-
кая. По ее словам, девелоперу, обре-
мененному кредитными обязательс-
твами, выгоднее начать продажи на 
ранней стадии строительства, чтобы 
быстрее привлечь средства. В этом 
случае есть смысл заманивать посто-
янных клиентов скидками или дис-
контом. Если же девелопер реализу-
ет проект на собственные средства, 
то ему выгоднее начинать продажи 
на более поздних стадиях строитель-
ства, когда объект уже осязаем и сто-
имость квадратного метра сущест-
венно выше. Более того, как отмеча-
ет коммерческий директор корпо-
рации «Баркли» Екатерина Фонаре-
ва, в сегменте элитной недвижимос-
ти часто квартиры выходят на прода-
жу по ценам как в готовом доме, хотя 
бывают и исключения. В результате 
в новом проекте ЖК Barkli Residence 
до момента выхода на монолитные 
работы наземного уровня было реа-
лизовано 30% квартир.

В целом, по словам директора 
департамента элитных новостро-
ек агентства эксклюзивной недви-
жимости «Усадьба» Натальи Немча-
ниновой, очень немногие элит-
ные новостройки выходят в прода-
жу уже на стадии котлована. «Те же 
проекты, которые начинают прода-
жи на столь ранней стадии строи-
тельства, выставляют очень неболь-
шой пул квартир, причем не са-
мых ликвидных. Наиболее востре-
бованные предложения — кварти-
ры большой площади, пентхаусы — 
появляются позже, когда повыша-
ется стадия строительства, а вместе 
с ней и цена квадратного метра»,— 
объясняет она.

Однако купить элитную кварти-
ру на стадии котлована не так прос-
то: в основном девелоперы предпо-
читают использовать механизм за-
крытых продаж. По словам дирек-
тора департамента продаж Rossmils 
Investments Екатерины Токий, как 
правило, у каждого девелопера есть 
группа лояльных покупателей, го-
товых инвестировать в покупку не-
движимости на стадии котлована. 
«На ранней стадии строительства, 
когда идут так называемые закры-
тые продажи, дисконт предлагают 
почти во всех проектах. Период этот 
недолгий, поскольку, как только от-
крываются официальные прода-
жи, цены вырастают»,— говорит за-
меститель генерального директора 
по работе с ключевыми клиентами 
SOHO Estate Наталия Голованова. 
По ее словам, до открытия офици-
альных продаж квартиры предла-
гаются с дисконтом 25–55% по срав-

нению с конечными ценами пост-
роенного дома и 15–25 % по сравне-
нию с периодом официального на-
чала продаж.

Перспективы инвестиций
Если решиться купить элитную но-
востройку все-таки на стадии стро-
ительства, то рассчитывать на высо-
кую доходность не стоит. По словам 
управляющего партнера Contact 
Real Estate Дениса Попова, если в 
целом раньше доходность инвес-
тора в жилую недвижимость скла-
дывалась как из роста рынка, так 
и за счет изменения стадии стро-
ительства, то сегодня роста рынка 
фактически нет — остается толь-
ко прибыль от стадии строительс-
тва. Поэтому рассчитывать на до-
ходность выше 10–15% годовых не 
стоит. Для сравнения: по данным 
Дениса Попова, покупка недвижи-
мости в Barkli Virgin House принес-
ла покупателям доходность всего 
12,3%: одна и та же квартира на ну-
левом этапе в марте 2011 года стои-
ла $5,32 млн, а сегодня — $5,97 млн. 
В жилом комплексе «Литератор» 
рост стоимости составил 10,28%: 
покупка квартиры на нулевом эта-
пе в январе 2012 года обходилась в 
$2 млн, а сейчас та же квартира сто-
ит $2,2 млн. В свою очередь, в жи-
лом комплексе «Бурденко, 3» цены 
выросли на 10,11%: покупка кварти-
ры на нулевом этапе в январе 2011 
года составляла $2,9 млн, а сейчас 
она же стоит $3,2 млн.

Впрочем, по словам Марии Ли-
тинецкой, на растущем рынке при 
благоприятной экономической ат-
мосфере можно рассчитывать на 
рост цен в среднем на 30%. Напри-
мер, стоимость квадратного метра 
в ЖК «Садовые кварталы» на началь-
ном этапе составляла порядка $10–
12 тыс., сейчас — около $18 тыс. 
Продажи в «Итальянском квартале» 
стартовали с $6 тыс. за 1 кв. м. Сей-
час в проекте остались только квар-
тиры с террасами стоимостью $18–
20 тыс. за 1 кв. м. По данным Еле-
ны Фонаревой, рост зависит от двух 
факторов: во-первых, от повыше-
ния стадии готовности комплекса 
— как правило, не более 20–25%, а 
во-вторых, от состояния рынка. Од-
нако другие участники рынка пред-
лагают более позитивные сцена-
рии. По словам Ольги Таракановой, 
в последние два года мы можем 
смело говорить о росте цен в долла-
рах минимум на 30% при консерва-
тивном прогнозе и на 100% — при 
оптимистичном развитии рынка. 
Как отмечает эксперт, среди инвес-
торов, которые уже имели положи-
тельный опыт возврата вложений 
с огромной прибылью (100–200%), 
начальная стадия реализации — са-
мое благодатное поле, поскольку 
всегда можно выбрать действитель-
но лучшие квартиры и по видовым 
характеристикам, и по планировоч-
ным решениям, и по цене, а поку-
пая пул квартир, можно получить 
отличную скидку.

Как подтверждает генеральный 
директор риэлторской компании 
«Магистрат», входящей в ГК «Инте-
ко», Алексей Болдин, многие част-
ные инвесторы в сегменте дорогой 
недвижимости идут на повышение 
уровня объекта. «Например, люди 
купили у нас квартиру в ЖК 

”
Чем-

пион парк“, потом в ЖК Dominion 
и, наконец, в ЖК 

”
Садовые кварта-

лы“. У нас доля повторных покупок 
с учетом тех, что совершены други-
ми людьми, но по рекомендации 
наших клиентов, составляет около 
25%»,— говорит эксперт. По словам 
директора по продажам компании 
Vesper Натальи Шичаниной, стои-
мость может вырасти до 30% после 
завершения строительства, но роста 
цен в полтора-три раза, как это было 
до кризиса, сейчас все-таки нет.

Гораздо больше можно зарабо-
тать при инвестициях в элитные 
апартаменты. По словам Екатери-
ны Токий, стоимость апартаментов 

в среднем на 15–20% ниже стоимос-
ти квартир в том же районе — это 
позволяет апартаментам быть до-
ступной и интересной альтернати-
вой в данном сегменте.

Еще один способ увеличить до-
ходность — это вложиться в про-
блемный объект. К примеру, как 
напоминает Денис Попов, высо-
кая доходность «Садовых кварта-
лов» и ЖК «Афанасьевский» объяс-
няется тем, что у проектов был тя-
желый старт: вначале оба они были 
временно заморожены, после че-
го застройщики были крайне заин-
тересованы в привлечении денеж-
ных средств покупателей. Поэтому 
первоначальные цены были очень 
инвестиционно привлекательны-
ми. Наибольшую доходность по-
лучили инвесторы, которые не по-
боялись вложить средства в такие 
сложные проекты с некоторыми 
временными проблемами, и полу-
ченная ими прибыль — это своего 
рода премия за риск.

Без обманутых
В целом задержка в реализации 
элитного проекта — это далеко не 
редкость. По словам управляюще-
го директора «ЗИП Реалти» Евге-
ния Скоморовского, большинство 
крупных элитных проектов постра-
дали в кризис. «Элитные застрой-
щики одними из первых столкну-
лись с оттоком средств потенциаль-
ных покупателей, довольно боль-
шое число сделок было приоста-
новлено, кредитные линии при-
крыты, что привело к временной 
заморозке проектов»,— говорит эк-
сперт. Так, строительство элитно-
го дома по адресу Новый Арбат, 27 
шло с задержками в несколько лет, 
но в итоге дом был возведен, все по-
купатели получили свои кварти-
ры. Как отмечает Мария Литинец-
кая, всегда существует опасность, 
что возведение дома будет заморо-
жено или объект превратится в дол-
гострой. Поэтому, прежде чем вкла-
дывать средства в элитную кварти-
ру на ранней стадии строительства, 
необходимо обратить внимание на 
несколько моментов: репутацию 
девелопера, источник финансиро-
вания, участие в проекте финансо-
вых организаций и статус земель-
ного участка.

Один из показателей надежнос-
ти проекта — участие в нем круп-
ных банков, таких, как Сбербанк 
или ВТБ. Это гарантия того, что фи-
нансирование не прекратится и 
дом будет построен вовремя. Если 
же проект возводится на собствен-
ные средства девелопера, которые 
могут внезапно закончиться, или 
финансируется малоизвестным 
банком, который может закрыться, 
то есть риск, что проект будет замо-
рожен на длительное время. Кроме 
того, зачастую те же банки, которые 
финансируют застройщика, предо-
ставляют покупателю ипотеку, что 
является определенной гарантией 
исполнения обязательств.

В целом, по словам экспертов, 
рынок элитных новостроек стал 
полностью цивилизованным. «В 
нашей практике за более чем де-
сять лет работы с жилой недвижи-
мостью не было ни единого случая 
с обманом инвесторов. Наши кли-
енты всегда получали квартиры, ко-
торые покупали. В наши дни веро-
ятность оказаться обманутым доль-
щиком вообще равна нулю, так как 
сделки осуществляются в соответс-
твии с ФЗ-214 по ДДУ с регистраци-
ей в Росреестре. Возможны неболь-
шие задержки по срокам сдачи объ-
екта, особенно крупномасштабно-
го, но ни о каких двойных прода-
жах или банкротствах застройщи-
ков, к счастью, уже можно не вол-
новаться»,— говорит Ольга Тара-
канова. По словам руководителя 
блока реализации недвижимости 
бизнес- и элит-классов компании 
«БЕСТ-Новострой» Оксаны Дивее-
вой, раньше считалось, что проект 
неудачный, если в нем к моменту 
сдачи дома оставались непродан-
ные квартиры. Сейчас ситуация из-
менилась и девелоперы по-друго-
му составляют графики продаж, ос-
тавляя на этап завершения стройки 
не менее 25–30% от общего объема 
квартир. «Это приближает нас к ци-
вилизованному рынку, так как ни 
в одной развитой стране мира нет 
такой практики, когда в строящем-
ся доме все квартиры распроданы и 
100% оплачены до конца строитель-
ства, и при этом без отделки»,— до-
бавляет эксперт.

Алексей Лоссан

Элитные дольщики
Традиционно на московском рынке недвижимости практически все 
квартиры в жилых комплексах раскупаются еще до окончания строи-
тельства. Однако в элитном сегменте наблюдается обратная тенден-
ция: не более половины квартир продается до завершения работ, 
и чтобы попасть в число элитных дольщиков, придется постараться.
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Даже в готовых элитных домах,  
как правило, остаются  
нераспроданные квартиры


