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строительство

—тенденции —

Как отмечает Максим Кля-
гин, наблюдавшийся в на-

чале года скачок спроса на жилье но-
сил спекулятивный характер. Коли-
чество сделок стремительно росло на 
фоне ожиданий общего ухудшения 
условий кредитования из-за обостре-
ния внешнеполитической ситуации, 
ослабления национальной валюты  
и оттока капитала из страны. 

Некоторые игроки уже сейчас от-
мечают негативное влияние макро-
экономических факторов на рынок 
жилья. «Ситуация на рынке изме-
нилась в худшую сторону, заметны 
признаки рецессии, экономическо-
го спада. На сегодняшний день пред-
ложение на рынке жилья превышает 
спрос,— отмечает председатель прав-
ления компании «Инпром Эстейт» 
Игорь Коновалов.— Однако резкого 
торможения отрасли нет, строитель-
ные компании и девелоперы продол-
жают строить. Не могу сказать, что 
стало сложнее работать, однако кре-
дитные средства по разумным став-
кам стали менее доступны». 

По словам специалиста отдела «За-
падный» ростовской компании «Ти-
тул» Сергея Рябова, последние два ме-
сяца на рынке Ростова-на-Дону наблю-
дается незначительное падение спро-
са. Сами застройщики связывают это  
с сезонностью и временным сниже-
нием доверия населения к объектам 
на начальных этапах строительства. 

Постепенно начинают снижаться 
и цены. «В настоящее время в Росто-
ве-на-Дону мы наблюдаем небольшое 
снижение стоимости квадратного мет-
ра жилья по сравнению с началом го-
да. Наращиваемые объемы строитель-
ства будут сдерживать рост цены квад-
ратного метра в пределах инфляции. 
Это может послужить катализатором 
снижения количества инвестицион-
ных покупок квартир. В худшем слу-
чае будет наблюдаться снижение це-
ны на фоне нестабильных политичес-
кой и экономической ситуаций»,— 
считает Андрей Шумеев, генераль-
ный директор компании «ЮИТ Дон». 

Ставка на маркетинг
В условиях появления новых жи-
лых объектов и снижения платежес-
пособного спроса застройщикам 
все больше внимания приходится 
уделять маркетинговому продвиже-
нию проектов на рынке. «За послед-
ние два года число проектов на рос-
товском рынке новостроек возросло 
в среднем на 30%. Предложение пре-
валирует над спросом, конкуренция 
между представленными проекта-
ми на рынке первичного жилья ста-
новится все более выраженной. За-
стройщики столкнулись с пробле-
мой грамотного маркетингового про-

движения своих объектов»,— расска-
зал генеральный директор агентс-
тва недвижимости «Лендлорд» Вла-
димир Чернявский. Как подчерк-
нул Игорь Коновалов, активная, гра-
мотная рекламная кампания и хо-
рошая коммерческая служба —  
основные инструменты успешной 
реализации проектов.

Как рассказал Сергей Рябов, сре-
ди основных инструментов привле-
чения покупателей, которые исполь-
зуют девелоперы,— сезонные акции, 
праздничные скидки, например скид-
ка на парковочное место, и т. д. Кроме 
того, застройщики начинают актив-
нее сотрудничать с крупными риэл-
торскими агентствами. «Помимо тра-
диционного для строительных ком-
паний механизма сбыта „сами пост-
роили — сами продали” все больше 
застройщиков принимают решение 
о взаимодействии с крупными агент-
ствами недвижимости, у которых есть 
не только опыт успешных продаж  
в сфере недвижимости, но и комп-
лекс сопутствующих услуг, востребо-
ванных покупателями жилья»,— объ-
ясняет Владимир Чернявский. Так, по 
словам Сергея Рябова, компания «Ти-

тул» предлагает клиентам дополни-
тельные льготные условия по оформ-
лению ипотеки. «У нас налаженные 
партнерские отношения примерно 
с пятнадцатью банками, так что если 
клиент оформляет ипотеку через „Ти-
тул”, то получает возможность сэконо-
мить 200–300 тыс. руб.». 

Необходимость более тесного со-
трудничества с банками отмечают  
и сами застройщики. «Покупателей 
интересует доступное по стоимости 
жилье и удобные варианты оплаты, 
появилась необходимость в оформ-
лении ипотеки. Поэтому в настоящее 
время в отделе продаж „ЮИТ Дон” ра-
ботает сотрудник по подбору ипотеч-
ных программ, который помогает 
оформлять заявки на ипотечные кре-
диты без визита в банки»,— расска-
зал Андрей Шумеев. «Самый главный 
инструмент для привлечения внима-
ния к объекту  — гибкие финансовые 
условия: ипотека, рассрочка, скидки 
и акции»,— добавляет заместитель ге-
нерального директора по маркетингу 
ООО «Европея» Елена Позднякова. 

Еще один плюс, по мнению Ан-
дрея Шумеева,— способность за-
стройщика обеспечить качествен-
ный сервис при работе с клиента-
ми. «Покупатели заинтересованы 
в высоком клиентском сервисе на 
всех этапах взаимодействия со стро-

ительной компанией, начиная с за-
ключения договора долевого учас-
тия и до обслуживания построен-
ных домов после ввода в эксплуа-
тацию. Так, с этой целью в 2013 го-
ду мы приобрели сервисную ком-
панию „ЮИТ Дон Сервис“. Это поз-
волит нам добиться стабильно вы-
сокого качества эксплуатации сво-
их объектов, а также повысить ка-
чество клиентского обслуживания».  

Главный вопрос
И все же самое главное условие хоро-
ших продаж даже в условиях сниже-
ния спроса — грамотная концепция 
возводимого объекта. «Качественные 
проект, с хорошей локацией и инф-
раструктурой, всегда найдет своего 
покупателя даже в условиях относи-
тельно вялого спроса»,— подчерки-
вает Игорь Коновалов. По словам эк-
спертов, особым вниманием клиен-
тов сейчас пользуются небольшие  
по площади квартиры в экономсег-
менте. «Малогабаритные квартиры 
пользуются наибольшим спросом  
на первичном рынке,— рассказал 
Владимир Чернявский.— Сейчас 
квартиры-студии появляются даже в 
жилых комплексах повышенной ком-
фортности, строящихся в центре Рос-
това-на-Дону. Застройщики при про-
ектировании стараются максимально 

уменьшить общую площадь квартир, 
для того чтобы получить более высо-
кую цену квадратного метра при не-
высокой общей стоимости. Однако 
покупателям такой недвижимости 
стоит учитывать, что количество сту-
дий в  спальных районах города уже 
превышает спрос. Если на этапе стро-
ительства объем спроса на малогаба-
ритные квартиры достаточен, то вто-
ричный рынок, где цена на сданный 
в  эксплуатацию объект выше в  сред-
нем на 25%, переполнен предложени-
ями, и найти покупателя будет слож-
нее». 

По словам Сергея Рябова, решаю-
щим фактором для клиентов оказы-
вается расположение объекта, а так-
же сопутствующая инфраструктура. 
«В пешей доступности должны быть 
детсады и школы, обязательно долж-
на быть парковка. К сожалению, сей-
час практически не строятся дома  
с действительно хорошими, а не „для 
галочки“ детскими площадками, зо-
нами отдыха, с удобными подъездны-
ми путями». Как сообщил эксперт, да-
же увидев красивый план на бумаге, 
клиенты часто не доверяют застрой-
щику, так как по факту получают сов-
сем другое. «Например, в окрестнос-
тях улицы Извилистой в Ростове-на-
Дону, где строится большой микро-
район, только на моей памяти план 
застройки менялся трижды. Часть до-
мов заселена, но ни школы, ни сади-
ка там до сих пор нет». 

Репутация застройщика и качест-
во строительства также становятся 
важными факторами для покупате-
лей. «Клиенты стали более требова-
тельными,— поясняет Андрей Шу-
меев.— Они уделяют большое вни-
мание качеству строительства и ожи-
дают своевременного выполнения 
застройщиком всех обязательств.  
Потенциальные клиенты особенно 
лояльны к застройщикам, которые 
используют новые технологии и вы-
сокоэффективные энергосберегаю-
щие материалы».

По словам Владимира Чернявско-
го, все большим спросом на рынке 
пользуются квартиры с отделкой «под 
чистовую», даже несмотря на то что 
при этом цена вырастает на 10%. «При-
обретение квартир с отделкой значи-
тельно уменьшает затраты на ремонт. 
Это особенно выгодно как клиентам, 
которые для покупки жилья исполь-
зуют ипотечные средства, так и тем, 
кто, продав имеющееся жилье, заин-
тересован в быстром переезде в новую 
квартиру»,— объясняет эксперт.

Разные оценки 
Эксперты расходятся во мнении от-
носительно дальнейших перспектив 
развития сферы строительства жилья. 
Так, Игорь Коновалов из «Инпром Эс-
тейт» уверен, что внешнеполитичес-

кая обстановка  затормозит разви-
тие рынка. «Из-за евроамериканских 
санкций и ограничений фондирова-
ния для российских банков наметит-
ся рост ставок по ипотечному кредито-
ванию, что приведет к снижению чис-
ла желающих пользоваться ипотеч-
ными кредитами. Это, в свою очередь, 
уменьшит спрос на жилье». 

Тем не менее, застройщики пока 
не собираются отказываться от сво-
их планов. Так, компания «Инпром 
Эстейт», по словам господина Коно-
валова, заинтересована в расшире-
нии портфеля недвижимости даже  
в условиях слабой экономической 
конъюнктуры. Елена Позднякова 
рассказала, что ООО «Европея» соби-
рается провожать год с  выполнени-
ем плана и по вводу недвижимости 
и по факту реализации, кроме того 
в конце года будет запущен новый 
проект. «ЮИТ Дон» до конца 2014 го-
да введет в эксплуатацию ЖК «Парус»  
и ЖК «Скандинавский», а также на-
чнет строительство еще двух жилых 
комплексов в Ростове-на-Дону. 

По мнению Максима Клягина, 
учитывая крупные государственные 
интервенции в строительство, а так-
же  поддержку ипотечного сектора, 
2014 год стройиндустрия РФ может 
закончить с плюсом. «В ближайшие 
месяцы рынок, скорее всего, ожи-
дает значительное замедление тем-
пов роста, но о падении речь не идет. 
Рост цен, учитывая сужение спроса, 
будет носить преимущественно уме-
ренный характер и, по предваритель-
ным ожиданиям, сформируется при-
мерно в пределах инфляции»,— счи-
тает эксперт. 

Некоторые эксперты  подчерки-
вают, что россияне по-прежнему вос-
принимают недвижимость как на-
дежный инвестиционный инстру-
мент. Как отметил Борис Лебедев,  
в кризис часть людей спасает деньги, 
вкладывая их в валюту, а часть —  
в квадратные метры. «Национальная 
валюта плавно девальвируется. Поэ-
тому я не исключаю, что часть сбере-
жений населения может перерасп-
ределиться в пользу покупки жилья  
и коммерческой недвижимости. Если 
девальвация рубля продолжится, воз-
можно, мы увидим рост цен на рын-
ке жилья и активизацию спроса»,— 
предполагает Игорь Коновалов. 

По мнению Бориса Лебедева, ук-
раинский кризис, с одной стороны, 
спровоцировал целый ряд негатив-
ных последствий для России, но с дру-
гой, способен положительно повли-
ять на рынок недвижимости в реги-
оне. Приток беженцев с Украины, ко-
торым рано или поздно придется ре-
шать жилищный вопрос, может стать 
дополнительным стимулом для разви-
тия стройиндустрии на юге России.

Наталья Гордеева

По волнам спроса

—экспертиза —

Растущая конкуренция в сфере 
строительства жилья заставля-
ет застройщиков как можно тща-
тельнее продумывать концеп-
цию своих проектов в стремле-
нии максимально учесть пожела-
ния заказчиков. Как изменились 
предпочтения клиентов за пос-
ледние годы, каким образом от-
разится на рынке экономическая 
и политическая нестабильность, 
стоит ли в настоящее время рас-
сматривать недвижимость в ка-
честве инвестиционного инс-
трумента, „Ъ“ рассказал дирек-
тор компании «Магистрат-Дон» 
(генеральный риэлтор объек-
тов ЗАО «Патриот» в Ростове-на- 
Дону) Павел Корчуганов. 

— Как, по Вашим оценкам, из-
менилась ситуация на рынке жи-
лищного строительства на юге 
России по сравнению с тем, что 
было год-два назад? 

— Первое и самое главное — зна-
чительно увеличилось предложе-
ние, особенно в экономклассе, наи-
более востребованном на рынке не-
движимости. При этом стало боль-
ше именно комплексных проектов, 
а не точечных застроек. Из-за этого, 
конечно, конкуренция усилилась.  
Но, с другой стороны, сами проекты 
от этого стали только лучше. В эко-
номклассе меняется квартирогра-
фия, планировки становятся более 
разумными. А ведь всего пару лет на-
зад в  продаже было много одноком-
натных квартир по 50–60 кв. м. 

Яркий пример продуманных ре-
шений последнего времени — ев-
ропланировки, которые пользуются 
большим спросом. Их особенность —  
в объединении кухни и гостиной, 
что позволяет уменьшить общую 
площадь приобретаемой квартиры 
(а значит, и снизить ее стоимость), не 
потеряв при этом функционал. На-
пример, двухкомнатная еврокварти-
ра площадью 49 кв. м, которую мы 
предлагаем в домах башенного типа 
в жилом районе «Западные ворота»  
и жилом комплексе «Акварель»,—  
это кухня-гостиная на 15 кв. м и спаль-
ня на 17 кв. м, а также приличные по 
размерам прихожая и санузел. Кухня-
гостиная позволяет расположить на 
15 м зону приготовления пищи, обе-
денную группу и зону приема гостей. 

Еще одна тенденция — первич-
ный рынок переместился в легаль-
ное поле: стало меньше незакон-
ных коттеджей, объем строительства  
и продаж в них резко упал. Покупате-
ли в свою очередь стали больше дове-
рять инструменту долевого участия, 
и у проверенных застройщиков квар-
тиры все чаще покупают на ранних 
стадиях строительства. 

— По мнению некоторых экс-
пертов, рынок первичного жилья 
в регионе в связи с реализацией 
ряда проектов комплексного ос-
воения территорий перенасыщен 
предложениями. Согласны ли Вы 
с этой оценкой? Если да, то как это 
отразится на рынке? 

— Ситуация неоднозначная. С од-
ной стороны, предложение действи-
тельно ощутимо выросло. С другой 
стороны, практически весь ассорти-
мент продается на этапе строитель-
ства, и после ввода дома в эксплуа-
тацию купить в нем квартиру «от за-
стройщика» очень сложно — их прак-
тически нет. Такая ситуация говорит 
о том, что рынок еще не насытился. 
Кроме того, прирост предложения 
идет неравномерно: в одних районах 
избыток, а в других, наоборот, квар-
тир не хватает. Но если в целом анали-

зировать ситуацию последних двух-
трех лет, тенденция постепенного на-
сыщения рынка прослеживается. 

В настоящий момент основные 
силы нашей группы — я имею в виду  
ГК «Патриот»и «Магистрат-Дон» как 
генерального риэлтора объектов — 
сосредоточены на реализации дейст-
вующих проектов в Ростове-на-Дону. 
Например, в жилом районе «Запад-
ные ворота» в Левенцовке заверша-
ется строительство третьего микро-
района, летом началось строительс-
тво (а буквально на днях — продажи)
первой очереди шестого микрорайо-
на, которая называется «Английский 
квартал». Внешний вид домов, офор-
мление мест общего пользования  
и входных групп будут напоминать 
типичные английские. Для ростовс-
кого экономкласса это довольно не-
обычная история, поэтому она вы-
зывает интерес на рынке. После шес-
того микрорайона в Левенцовке  
ГК «Патриот» будет осваивать пятый, 
а затем и восьмой.

Другое направление работы — ком-
плексные проекты по редевелопмен-
ту территорий бывших промпредпри-
ятий, расположенных близко к цент-
ру города. Сейчас завершается строи-
тельство ЖК «Красные ворота» в Про-
летарском районе, строится ЖК «Аква-
рель» у Текучевского моста. 

— Каким параметрам долж-
ны соответствовать сегодня ново-
стройки, чтобы успешно выдер-
живать конкуренцию на рынке? 

— Как всегда, для недвижимос-
ти главное — цена, качество и мес-
тоположение. Но сегодня покупа-
тель хочет получить не просто жилье,  
а комфортную среду обитания. Чтобы  
в шаге от дома были магазины, апте-
ка, отделение банка, зона для отдыха  
и спорта. Чтобы в самом доме было сов-
ременное инженерное оснащение —  
скоростные лифты, система пожар-
ной безопасности. И, наконец, чтобы 
жилой комплекс был обеспечен доро-
гами и общественным транспортом. 
Поэтому разработка продукта долж-

на начинаться с оценки перспектив-
ности района застройки (будет ли во-
обще востребовано жилье здесь, что 
нужно доделать для удобства жителей)  
и заканчиваться четким пониманием 
потребностей будущих покупателей 
в планировке, площади квартир, воз-
можной расстановке мебели. 

Сегодняшние новостройки — это 
не просто «построили, продали и уш-
ли на другой объект». Репутация за-
стройщика складывается и из того, 
что я только что перечислил, из качес-
тва строительства и четкого соблюде-
ния сроков сдачи домов, но не менее 
важно то, что его работа должна про-
должаться и после завершения стро-
ительства. Это уже больше относится 
к сфере деятельности управляющей 
компании. В частности, УК «Патриот-
Сервис» берется за последующую экс-
плуатацию жилых комплексов, со-
храняя при этом устоявшиеся стан-
дарты качества группы компании 
«Патриот». Тем самым застройщик 
несет социальную ответственность 
перед будущими жителями домов и 
гарантирует качество выполненных 
работ на долгие годы. Все это в конеч-
ном счете формирует благоприят-
ный образ жилого комплекса. А еще 
застройщик (и, конечно, риэлтор) по-
лучает хороший канал обратной свя-
зи — узнает из первых рук, довольны 
ли люди квартирами, чего не хватает 
на территории. Это дает неоценимое 
преимущество будущим проектам.

Собственно, так произошло, на-
пример, с «Английским кварталом». 
Мы продали уже очень много жилья в 
«Западных воротах» и других объектах. 
Именно реакция жителей помогла вы-
брать и доработать секции для новых 
домов, подсказала, в каком направле-
нии нужно делать следующий шаг.

Кстати, в пятом микрорайоне Ле-
венцовки планируется совершенно 
иная концепция застройки, отлич-
ная от всего того, что ранее предла-
гала наша компания рынку,— дома 
средней этажности с приватной зо-
ной для жителей, закрытой от авто-

мобилей. И это тоже во многом ре-
зультат внимательного изучения 
спроса. Только на этот раз мы его не-
много опережаем, делать это нам по-
могает большой опыт работы в Моск-
ве нашей материнской группы ком-
паний «Интеко». 

Добавлю, что на квартиры  
ГК «Патриот» в последние годы спрос 
стабильно высок, а в начале этого го-
да он даже вырос — люди пытались 
как минимум спасти свои сбереже-
ния от непредсказуемого поведения 
валют, а то и выгодно вложить их  
в недвижимость. 

— Каким образом на рынке жи-
лищного строительства в регионе 
отражается текущая сложная си-
туация в экономике и политике? 

— Рынок недвижимости в значи-
тельной степени подвержен влия-
нию глобальных перемен в стране. 
На нем сказывается любая нестабиль-
ность, вызванная экономическим ли-
бо политическим кризисом. Однако 
не всегда такое влияние оказывается 
со знаком «минус»: в частности, пос-
ледние события в мире значитель-
но стимулировали население к по-
купке недвижимости. Но сейчас си-
туация стабилизировалась, и рынок 
перешел, скорее, в стадию стагна-
ции. Ипотечные программы немно-
го скорректировались — выросли 
ставки по ипотеке. Пока такие изме-
нения не сильно сказались на поку-
пательской способности, но дальней-
ший рост ставок может негативно от-
разиться на реализации девелоперс-
ких проектов (доля ипотечников со-
ставляет не менее 40% от всего объема 
спроса на рынке недвижимости). 

Результат падения спроса, в пер-
вую очередь, скажется на застройщи-
ках, не имеющих достаточных фи-
нансовых ресурсов для поддержания 
строительства в условиях спада на 
рынке, плюс к этому может добавить-
ся кризис ликвидности. У небольших 
застройщиков могут быть скорректи-
рованы планы строительства, новые 
проекты перенесены на более позд-

ние сроки реализации, либо «заморо-
жены» на неопределенный период. 

— Можно ли сегодня рассматри-
вать недвижимость в качестве на-
дежного инвестиционного инст-
румента? 

— Те,  для кого покупка квартиры —  
это способ выгодно вложить деньги, 
по-прежнему в выигрыше. Конечно, 
100% прибыли получить уже нельзя 
(как это было по объектам печаль-
но известной СК «Вант»), но разни-
ца в цене между начальной стадией 
и сданным домом составляет не ме-
нее 15%. И все же квартиры эконом-
класса сегодня — это в большей сте-
пени инструмент улучшения своих 
жилищных условий, чем инструмент 
инвестирования. Особенно при коле-
баниях валют или нестабильной мак-
роэкономике, когда в недвижимость 
вкладываются не только люди, про-
фессионально этим занимающиеся, 
но и простые россияне, которые стре-
мятся сохранить заработанное.

— Планирует ли Ваша компа-
ния корректировать планы в свя-
зи с возможным снижением спро-
са на жилые объекты в регионе  
во втором полугодии? 

— Корректировать планы в сто-
рону уменьшения в 2014 году мы не 
планируем. Экономкласс менее все-
го подвержен влиянию кризиса, поэ-
тому спрос остается стабильным. При 
этом в активе у ГК «Патриот» — пер-
спективные земельные участки и за-
вершение второго этапа модерниза-
ции собственного домостроительно-
го комбината ККПД, которое позво-
лит значительно расширить ассорти-
мент. Так что у нас есть возможность 
вносить изменения в наше предло-
жение и обеспечить постоянный уро-
вень продаж даже в период неблаго-
приятной экономической ситуации.

Всего до конца года планируем 
сдать в эксплуатацию 90 тыс. кв. м  
жилья, а предполагаемый объем  
монтажа к концу 2014-го составит 
около 100 тыс. кв. м.

Беседовала Наталья Гордеева

«Сегодня покупатель хочет получить не просто жилье,  
а комфортную среду обитания»
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Из-за возросшей конкуренции на рынке  
девелоперы стремятся уделять больше 
внимания маркетингу объектов 


