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дом цены

— город —

Фон для консерваторов
Открытие делового сезона, на кото-
рое возлагались самые радужные 
надежды, не принесло с собой лави-
нообразного роста продаж квартир 
в большинстве строящихся проек-
тов Москвы и Подмосковья. Однако 
и снижения покупательского спроса 
не произошло, замечает Ирина Доб-
рохотова, председатель совета ди-
ректоров «БЕСТ-Новострой».

В первой половине сентября, 
по свидетельству партнера «Химки 
Групп» Дмитрия Котровского, в деве-
лоперской среде, в особенности сре-
ди тех, кто вывел на рынок новые 
проекты, царили панические на-
строения. К концу месяца ситуация 
начала меняться в лучшую сторону, 
но до зимнего покупательского ажи-
отажа пока еще далеко.

Правда, Росреестр отчитался о 
том, что число зарегистрирован-
ных в сентябре договоров долевого 
участия по Москве выросло на 22% 
по сравнению с августом. Этот по-
казатель, составивший к концу ме-
сяца 1981, выше, чем любой из тех, 
что были зафиксированы с апреля 
по август, но ниже пиковых значе-
ний февраля и марта, когда было за-
регистрировано 2014 и 2157 ДДУ со-
ответственно.

Казалось бы, фон для того, чтобы 
сбережения граждан, в особенности 
рублевые, потекли в самый консер-
вативный инструмент их сохране-
ния — жилую недвижимость, самый 
подходящий. Рост курса доллара в 
сентябре составил 6,7% (напомним, 

что за весь первый квартал этот по-
казатель едва перевалил за 9%), про-
гнозы политиков и аналитиков от-
носительно общего состояния рос-
сийской экономики едва ли можно 
назвать хоть сколько-нибудь опти-
мистичными. Зачистка банковских 
рядов продолжается: только за сен-
тябрь своих лицензий лишились де-
сять банков по всей стране, из них 
шесть — московские финансовые 
учреждения.

И несмотря на все это, о значи-
тельном росте объема продаж в пер-
вом месяце осени отчитались нем-
ногие. Правда, в некоторых отчетах 
цифры поражают воображение, но 
это только на первый взгляд.

Куда уехал спрос
Некоторые застройщики в сентябре 
зафиксировали повышение спроса 
до 30%. «Однако подобный скачок 
продаж был характерен только для 
объектов с демократичной ценовой 
политикой»,— рассказывают анали-
тики ГК «Пионер».

Другими словами, сентябрьские 
покупатели в большинстве своем не 
проявляли внимания к проектам, в 
которых цены остались на прежнем 
уровне и тем более где они подня-
лись. «Спрос сосредоточился вокруг 
застройщиков, предлагавших самые 
интересные условия»,— признается 
Петр Кирилловский, заместитель 
президента по стратегическим ком-
муникациям ГК ГРАС.

Некоторые застройщики при-
водят цифры, свидетельствующие 
о реальном росте продаж в сентя-
бре. Так, управляющий «ЛСР. Недви-

жимость — Москва» Валерий Забе-
лин сообщил, что общий объем про-
даж по всем жилым комплексам в 
первом осеннем месяце составил 
12 535,25 кв. м, что на 20% больше 
аналогичного августовского показа-
теля. При этом, согласно информа-
ции на официальном сайте компа-
нии, скидки по акциям не превыша-
ли 4,5% от стоимости квартиры.

В ГВСУ «Центр», по свидетельству 
Татьяны Чернышовой, руководителя 
агентства недвижимости «ГВСУ-Риэл-
ти», объем продаж в сентябре в срав-
нении с августом вырос на 23%. При 
этом средняя цена понизилась на 
2,3% за счет ряда спецпредложений 
в рамках осенней акции компании.

Но самое впечатляющее призна-
ние сделали в группе компаний 
ПИК. Здесь утверждают, что в сентя-
бре объем продаж в Московском ре-
гионе по сравнению со среднемесяч-
ным показателем летнего периода 
вырос приблизительно на 130%. Эта 
цифра, впрочем, может объясняться 
размером скидок, которые в сентя-
бре достигали 10%, а также тем обсто-
ятельством, что в начале осени ком-
пания вывела в продажу сразу семь 
новых корпусов с минимальными 
ценами в существующих объектах.

Дисконтное баловство
Рассуждая о ситуации на рынке, 
его участники в один голос гово-
рят о том, что новое падение нацио-
нальной валюты заставило граждан 
спешно избавляться от рублевых на-
коплений. Но, в отличие от зимней 
волны, сентябрьский спрос оказал-
ся куда более избирательным.

По-видимому, сказался летний 
период, когда на рынке царило 
традиционное затишье, с которым 
большинство застройщиков пыта-
лось бороться, предлагая покупате-
лям многочисленные акции и скид-
ки. Избалованные их обилием, а 
также обеспокоенные не самыми 
утешительными прогнозами отно-
сительно будущего отечественного 
девелопмента, инвесторы стали, с 
одной стороны, требовать дисконта 
почти на каждом объекте, а с другой 
— все чаще обращать внимание на 
готовые проекты, а также на те, ко-
торые находятся на завершающей 
стадии строительства.

В особенности ярко эта тенден-
ция проявилась на рынке элитных 
новостроек, где, по свидетельству 
Марии Литинецкой, генерального 
директора «Метриум Групп», спрос 
был невысоким на протяжении все-
го третьего квартала. «Нестабильная 
экономическая ситуация в стране и 
резкое падение курса рубля по от-
ношению к доллару вынудили мно-
гих повременить с покупкой, отло-
жив ее до более благополучных вре-
мен»,— объясняет эксперт. «В срав-
нении с сентябрем прошлого года 
уровень спроса ниже на 17%»,— под-
тверждает Анатолий Довгань, руко-
водитель отдела анализа и монито-
ринга рынка IntermarkSavills.

Еще резче высказывается Де-
нис Попов, управляющий партнер 
Contact Real Estate: «Рост курса дол-
лара фактически вывел из игры не-
которые жилые комплексы с долла-
ровыми ценами». Что же касается по-
тенциальных покупателей, то те из 
них, кто не успел совершить покуп-
ку в первом полугодии, теперь пред-
почитают не спешить с совершени-
ем сделки, ожидая возможных кор-
ректировок рынка, считает эксперт 
и добавляет, что сентябрьские пока-
затели подтверждают подобные на-
строения покупателей.

В Knight Frank говорят, что после 
летнего снижения спрос в сегмен-
те все же вырос, однако, оговарива-
ется Андрей Соловьев, директор де-
партамента элитной жилой недви-

жимости компании, это не касает-
ся элитных апартаментов, продажи 
которых в сентябре снизились бо-
лее чем на 25%.

В свою очередь, Татьяна Крючко-
ва, генеральный директор Troika 
Estate, утверждает, что основная до-
ля сделок приходилась на объекты, 
находящиеся на финальной стадии 
строительства. С ней согласна Жан-
на Лебедева, руководитель департа-
мента жилой недвижимости ком-
пании Welhome: «Большинство на-
ших клиентов стремятся купить жи-
лье 

”
под ключ“ либо в уже построен-

ных домах».

Быстро, если дешево
В высокобюджетных сегментах 
рынка эксперты заметили и еще 
один тренд: решение о покупке 
клиенты стали принимать заметно 
дольше, чем раньше. Как замечает 
Алексей Белоусов, коммерческий 
директор Capital Group, времен-
ной интервал между первым обра-
щением в компанию и финальным 
заключением договора увеличился 
примерно на 30%.

С коллегой согласна Екатерина 
Фонарева, коммерческий дирек-
тор «Баркли». «Все это объясняется 
растущей неопределенностью на 
рынке,— добавляет эксперт.— Лю-
ди ждут кризиса и экстраполируют 
сценарий 2008 года на текущую си-
туацию».

В сегментах эконом- и комфорт-
классов, впрочем, наблюдается 
обратное. «Если в начале года с мо-
мента обращения клиента до под-
писания договора проходило от 
двух недель до месяца, то сейчас 
этот период сократился до неде-
ли»,— говорит Юлиан Гутман, ди-
ректор департамента новостроек 
«Инком-Недвижимости».

Сезон продолжается
Конкуренция на рынке существенно 
ужесточилась, замечают в ГК «Пио-
нер», приводя в доказательство циф-
ры по росту объема предложения 
жилья комфорт-класса: за год таких 
проектов стало больше на 50%. Толь-

ко за сентябрь в сегменте массового 
жилья предложение в столице уве-
личилось на 10,5%, добавляют ана-
литики «Метриум Групп».

Цены в таких условиях продолжа-
ют постепенно идти вниз как за счет 
выхода на рынок новых объектов и 
корпусов на начальной стадии стро-
ительства, так и благодаря дисконт-
ной политике девелоперов. Даже 
в наиболее продаваемом сегменте 
экономкласса, по разным данным, 
цены за месяц в среднем снизились 
от 0,1% до 0,7%, а в премиум-сегмен-
те сентябрьское падение долларо-
вых цен оценивается от 3% до 9,9%.

Участники рынка уверенно гово-
рят о том, что ближе к Новому году 
для покупателей жилья в Москве и 
Подмосковье наступит поистине зо-
лотое время. «Рублевый спрос, кото-
рый накопился за лето, в сентябре 
был выработан,— считает господин 
Кирилловский.— Возможно, он про-
держится до конца октября, а в ноя-
бре мы уже ждем снижение покупа-
тельской активности». 

В такой ситуации сезон скидок, 
начавшийся летом, вполне может 
плавно перейти в сезон распродаж. 
Эксперты Troika Estate предсказыва-
ют, что при дальнейшем ослаблении 
рубля к концу года цены в элитном 
сегменте снизятся до 10% в долларо-
вом эквиваленте. Причем возмож-
ны два сценария: реалистичный и 
негативный. В первом случае сни-
жение будет происходить поэтапно 
и, прежде чем переходить к сниже-
нию цен, продавцы элитной недви-
жимости реализуют весь запас мар-
кетинговых инструментов. При не-
гативном сценарии, предусматрива-
ющем значительное ухудшение ге-
ополитической и макроэкономиче-
ской обстановки, возможно повторе-
ние событий 2008 года, говорит Тать-
яна Крючкова. Тогда снижение цен 
составило от 20% до 30%.

Примечательно, что о возможно-
сти развития позитивного сцена-
рия не упоминается. По всей види-
мости, сейчас для этого нет достаточ-
ных оснований.

Марта Савенко

Разогретые долларом
Все лето застройщики Москвы и Подмосковья терпеливо ждали сен-
тябрьского всплеска продаж, сравнимого с зимним ажиотажем, од-
нако во второй раз за год чудо не случилось. Отдельные жилые проек-
ты показали положительную динамику, но в основном это происходи-
ло благодаря маркетинговым акциям, которые девелоперы продлили 
на осень. При этом покупательский спрос медленно, но верно начал 
смещаться в сторону проектов, которые находятся на финальной ста-
дии строительства.

— регионы —

Спрос на рынках региональной 
недвижимости летом и даже  
в начале осени снизился почти 
по всей России, исключая раз-
ве что курортные города Черно-
морского побережья Кавказа, 
где в это время года активность 
покупателей традиционно возра-
стает. Однако девелоперы рас-
считывают на возвращение поку-
пателей, и в некоторых городах 
надежды начинают сбываться.

Элитные ожидания
Застройщики Санкт-Петербурга и Ле-
нинградской области говорят, что ле-
то в городе, как всегда, прошло тихо. 

Сделок было мало, покупатели разъе-
хались на отдых, а те, кто остался, ис-
пользовали это время для просмотра 
объектов и выбора квартир, отложив 
подписание договоров на осень.

Осень, правда, преподнесла всем 
участникам рынка валютный сюр-
приз, так что и продавцы, и покупа-
тели заняли выжидательную пози-
цию. Как отмечает Людмила Тэор, 
руководитель направления продаж 
и маркетинга группы Solo, ведущей 
на Васильевском острове строитель-
ство премиального жилищного ком-
плекса «Гранвиль», те, кто готов инве-
стировать в элитные питерские про-
екты, теперь в качестве инструмента 
для вложений стали рассматривать 
рынки других стран — менее риско-

вые либо более доходные. «Поэтому 
сейчас по таким объектам повыше-
ния спроса практически нет»,— де-
лится наблюдениями эксперт.

«Количество новых обращений по 
объектам в центре города несколь-
ко сократилось»,— подтверждают в 
пресс-службе «ЛСР. Недвижимость — 
Северо-Запад», которая застраивает 
несколько элитных жилых объектов 
в центре северной столицы, таких как 
«Дом на Дворянской» и «Смольный 
парк». При этом, как сообщил ком-
мерческий директор компании Де-
нис Бабаков, к выводу в продажу го-
товятся два новых объекта в элитном 
сегменте и один — в бизнес-классе.

Не спугнуть клиента
Борис Каптелов, коммерческий ди-
ректор девелоперской компании 
«Леонтьевский мыс», которая воз-
водит вблизи Крестовского остро-
ва одноименный проект с собствен-
ной мариной, считает, что замедле-
ние рынка связано скорее с высоки-
ми объемами продаж в первом квар-
тале, нежели с низкими продажами 
во втором. «Цены стабильны в рубле-
вом выражении, но снизились в ре-
альном: сейчас застройщики не ри-
скуют повышать цены даже на уро-
вень инфляции, чтобы не отпугнуть 
клиента»,— утверждает эксперт, над-
еясь, впрочем, что к концу года цены 
на элитное жилье в Петербурге уве-
личатся примерно на 6–8%.

Ожидания эти небеспочвенны. 
Как сообщается в отчете консалтин-
гового центра «Петербургская недви-
жимость», с января по апрель текуще-
го года средние цены предложения в 
элитном сегменте постоянно росли 
в обжитых районах города — Адми-
ралтейском, Василеостровском, Пе-
троградском и Центральном.

В августе после небольшого лет-
него снижения средняя стоимость 
квадратного метра в премиальном 
сегменте превысила апрельские по-
казатели, составив 360,6 тыс. руб. 
Основную динамику обеспечили 
Петроградский и Центральный рай-
оны, где к сентябрю стоимость квар-
тир вышла на годовой максимум, со-
ставив 235,2 тыс. и 245,9 тыс. руб. за 
1 кв. м соответственно.

В Адмиралтейском районе мак-
симальные цены продержались в те-
чение декабря и января, а с февраля 
началась существенная коррекция 
вниз, и с январских 508,4 тыс. руб. 
метр к июлю подешевел до 400,6 тыс. 
руб. Однако в августе район снова на-
чал дорожать, и к сентябрю средняя 
стоимость 1 кв. м в элитном сегмен-
те составила 413,8 тыс. руб.

Успокоительные сеансы
В сегменте жилья масс-маркет в Пе-
тербурге ситуация более спокойная. 

Здесь сейчас основную массу прио-
бретателей составляют не инвесторы, 
как это было в марте—апреле, а те, кто 
подбирает квартиру для себя. Правда, 
настроения этих людей заметно изме-
нились, и не в лучшую сторону.

Андрей Соколов, генеральный 
директор «Охта Групп Недвижи-
мость», которая совместно с компа-
нией «Мегалит» строит жилой ком-
плекс «Екатерининский», располага-
ющийся в микрорайоне Полюстро-
во Красногвардейского района, рас-
сказывает, что покупатели квартир 
в последнее время стали нервными 
и раздражительными. «Происходя-
щее в экономике, и прежде всего га-
лопирующий рост цен, воздейству-
ет на психику людей,— объясняет 
эксперт.— Перед продажей квартир 
с ними приходится проводить успо-
коительные сеансы аутотренинга».

В то же время, отмечает господин 
Соколов, продажи в августе—сентя-
бре вышли на весенний уровень. Це-
ны при этом остаются стабильны-
ми — за девять месяцев года они вы-
росли в среднем на 6%, но только за 
счет вымывания в начале продаж на-
иболее дешевых квартир.

В «ЛСР. Недвижимость — Севе-
ро-Запад», которая застраивает мас-
штабную территорию на северо-вос-
токе Санкт-Петербурга в рамках со-
здания района «Новая Охта», гово-
рят, что продажи из месяца в месяц 
стабильны и вывод объектов сегод-
ня и в ближайшем будущем будет ид-
ти в плановом режиме.

Как утверждают аналитики кон-
салтингового центра «Петербургская 
недвижимость», сегмент массового 
жилья в обжитых районах города в 
целом демонстрирует медленный, 
но на удивление стабильный цено-
вой рост в течение длительного вре-
мени, и даже зимние скачки валют 
на нем не отразились.

Скидка на Онегу
Падение спроса нынешним летом 
куда сильнее ощутили соседи петер-
бужцев — жители Петрозаводска. 
«Летние продажи просели очень су-
щественно: спад составил пример-
но 50% в сравнении с весной»,— го-
ворит Анна Филатова, руководитель 
отдела продаж в жилом комплексе 
«Александровский», который «Охта 
Групп» возводит в новом квартале го-
рода «Петровская слобода».

В сентябре, по наблюдениям го-
спожи Филатовой, продажи верну-
лись на уровень апреля, однако це-
ны пока остались на прежнем уров-
не. Более того, в начале осени за-
стройщики Петрозаводска, види-
мо почувствовав приближающуюся 
волну спроса, решили активизиро-
вать его и теперь предлагают покупа-
телям скидки и подарки.

В жилом комплексе «Каскад», ко-
торый строительная компания «Век» 
возводит на западной окраине горо-
да, в октябре предлагаются к прода-
же двухкомнатные квартиры, а так-
же квартиры с большими балкона-
ми со скидкой от 170 тыс. до 220 тыс. 
руб.— около 5,2% от стоимости квар-
тиры. В премиум-сегменте скидки до 
8% от прайс-листа предлагают в жи-
лом комплексе «Аквамарин», стро-
ящемся на берегу Онежского озера.

Петрозаводск — отнюдь не инвес-
тиционный город, и это хорошо вид-
но по запросам покупателей. В отли-
чие от более крупных городов, здесь 
нет явных предпочтений по площа-
ди и количеству комнат: покупатели 
равно интересуются одно-, двух- и 
трехкомнатными квартирами.

Царицы-«однушки»
На юге России среди крупных горо-
дов выделяется Краснодар, который 
переживает строительный бум не 
первый год. По наблюдениям гене-
рального директора портала «Мир 
квартир» Павла Луценко, в конце кон-
цов это остудило местный рынок жи-
лья. «В первом полугодии девелопе-
ры в Краснодаре, как и в большинст-
ве крупных российских городов, со-
брали инвестиционный спрос, и в 
итоге цены здесь поднялись на 5,4%, 
но в третьем квартале произошло 
снижение на 7,3%, и к сентябрю сред-
няя цена квадратного метра состави-
ла 46,7 тыс. руб.»,— рассказывает экс-
перт. По результатам девяти месяцев 
2014 года динамика цен в городе от-
рицательная: –2,4%. И это неудиви-
тельно: по данным Росстата, с янва-
ря по июнь в Краснодарском крае 
было построено 7,2% от общей пло-
щади жилья в России. Кубань с пока-
зателем 2,1 млн кв. м уступила лишь 
Московской области, где было сдано 
3 млн кв. м жилья. При этом в столи-
це края было возведено 814 тыс. кв. м 
жилья — это на 35,6% больше, чем в 
первом полугодии 2013 года.

В компании «Газпромбанк-Ин-
вест», построившей на берегу Куба-
ни жилой комплекс бизнес-класса 
«Европейский», рассказывают, что 
основу первичного рынка Краснода-
ра составляют однокомнатные квар-
тиры, которые занимают 55,4% об-
щего объема предложения, на вто-
ром месте — «двушки», которых на-
считывается 34,0%. Интересно, что 
еще не так давно, в конце 2013 года, 
доля однокомнатных квартир была 
более скромной — 42,5%.

Популярность небольших квар-
тир связывают с невысокой плате-
жеспособностью большей части по-
купателей жилья в новостройках. 
Кроме того, в столице Краснодарско-
го края всегда есть расчет на инвес-
торов, которые, как известно, пред-

почитают покупать высоколиквид-
ный товар. И действительно, летом 
и в сентябре лучше всего продава-
лись однокомнатные квартиры. Од-
нако специалисты отмечают, что в 
сентябре также возобновился спрос 
на большие площади, которые прио-
бретаются уже не для инвестиций, а 
для собственного проживания.

Напуганные санкциями
На фоне других небольших городов 
Краснодарского края, где емкость 
спроса на рынке жилья минималь-
на, выгодно выделяются курортные 
районы — Сочи, Геленджик, Анапа. 
Спрос на квартиры и дома на Черно-
морском побережье, по данным ана-
литического отдела управляющей 
компании «Фонд Юг», формируют жи-
тели Москвы и Подмосковья: на них 
приходится примерно 40% от общего 
числа заявок. Еще 15% составляют жи-
тели Краснодарского края. Остальные 
покупатели черноморской недвижи-
мости — преимущественно жители 
Санкт-Петербурга, Красноярска и Хан-
ты-Мансийского автономного округа.

В УК «Фонд Юг» подсчитали, что в 
период с июня по сентябрь в Анапе 
было совершено на 21% больше сде-
лок по сравнению с аналогичным пе-
риодом прошлого года. В отличие от 
других регионов, недвижимость на 
побережье лучше всего продается ле-
том и в начале осени, особенно это ка-
сается готового жилья: здесь оно про-
дается значительно лучше, чем стро-
ящееся. «Более 90% покупателей отда-
ют предпочтения недвижимости с от-
делкой 

”
под ключ“»,— говорит Эдуард 

Жучков, исполнительный директор 
компании «Фонд Юг», ведущей строи-
тельство проекта «Резиденция Утриш» 
в поселке Сукко под Анапой и клуб-
ной резиденции ReefResidence в Сочи.

Господин Жучков рассказывает, 
что нестабильная экономическая си-
туация и падение курса подогрели 
спрос на черноморскую недвижи-
мость. «Особенно явно эта тенденция 
прослеживается на повышении спро-
са со стороны сотрудников силовых 
структур»,— уточняет эксперт.

Кроме того, после введения санк-
ций со стороны Европейского союза 
и США в отношении россиян в ком-
пании отметили приток покупате-
лей, которые раньше были заинтере-
сованы в покупке недвижимости на 
бюджетных зарубежных курортах, 
таких как Болгария или Черногория.

Тем не менее, отмечают эксперты, 
инвестиционный потенциал южной 
недвижимости даже на черномор-
ских курортах не слишком высок. 
Вряд ли она подешевеет до конца го-
да, однако рост цен не перекрывает 
инфляцию, а в нынешних экономи-
ческих реалиях и не догоняет ее.

Владимир Абакумов

С севера на юг


