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дом цены

— загород —

Каждый первый
Декабрьские продажи на рынке вы-
сокобюджетной загородной недви-
жимости поразили воображение да-
же бывалых участников рынка. «Со-
вокупно застройщики выручили не 
менее 2 млрд руб.»,— заявляет Евге-
ния Панова, руководитель департа-
мента загородной недвижимости 
компании Vesco Realty. С коллегой 
согласна Екатерина Румянцева, пред-
седатель совета директоров Kalinka 
Group: «Многие крупные девелопе-
ры в декабре превысили плановые 
показатели своих месячных продаж 
в несколько раз». В свою очередь, Ва-
лентин Зуев, руководитель отдела 
продаж Villagio Estate, резюмирует: 
«За последние семь лет я не припом-
ню подобного ажиотажа со стороны 
покупателей, причем интерес вызы-
вали даже малоликвидные объекты».

Люди с бюджетами поскромнее 
охотно вкладывались в земельные 
участки без подряда в 100–150 км 
от Москвы, а состоятельные клиен-
ты активно раскупали оставшиеся 
коттеджи в таких элитных поселках, 
как «Довиль», «Миллениум Парк», 
«Мэдисон Парк». При этом, по дан-
ным Kalinka Group, конверсия обра-
щений в реальные сделки в декабре 
была максимальной: те, кто был на-
строен на покупку недвижимости, 
совершали ее в девяти случаях из де-
сяти, что для загородного рынка по-
следних лет совсем нехарактерно.

Некоторые объекты, реализация 
которых до этого шла довольно не-
спешно, теперь распроданы почти 
полностью. В поселке «Графские пру-
ды» к началу января оставалось ме-
нее 8% от общего количества домов, 
рассказывает генеральный дирек-
тор «Аллтек девелопмент» Игорь Гон-
чаров. «Если бы у нас в продаже было 
больше участков и домовладений, 
то реальных сделок могло бы быть 
вдвое, а может быть, и втрое боль-
ше»,— предполагает эксперт.

В режиме нон-стоп
В январе покупатели решили не оста-
навливаться. Многие из них остались 
на праздники в Москве, так что прос-
мотры и сделки шли на протяжении 
всех каникул. «Фактических продаж 
было даже на 20% больше, чем в де-
кабре»,— замечает Валентин Зуев. 
Речь идет о сегменте до 50 млн руб., 

уточняет Илья Менжунов, директор 
департамента элитной недвижимо-
сти «Метриум групп». «В этом цено-
вом диапазоне активность клиентов 
в новогодние каникулы практически 
не отличалась от первой рабочей не-
дели»,— вспоминает эксперт.

В последнюю же неделю января 
неожиданно снова вырос спрос на 
дорогую загородную недвижимость, 
говорит Елизавета Некрасова, гене-
ральный директор Must Have. «На-
шлись покупатели на дома, которые 
до этого стояли в продаже по три-че-
тыре года»,— добавляет эксперт.

При этом практически все клиен-
ты переориентировались на рубле-
вые платежи, поэтому продавцы, за-
фиксировавшие стоимость объектов 
в долларах или евро, столкнулись с 
отсутствием звонков и просмотров. 
Никто не будет сегодня покупать не-
движимость по нынешним долларо-
вым ценам, тем более в проектах на 
стадии строительства, уверен Вален-
тин Зуев. И дело не только в том, что 
доллар взлетел, но и в том, что круп-
ные девелоперы весь 2014 год посте-
пенно переходили на рублевые це-
ны либо фиксировали курс на уров-
не 39–42 руб. за доллар, так что к де-
кабрю они однозначно оказались в 
выигрыше.

«Последние два месяца мы наблю-
даем удивительное положение дел, 
когда особняк, стоивший ранее $4–
5 млн, вдруг стало возможным купить 
за $2 млн,— объясняет Евгения Пано-
ва.— Конечно, покупатели, которые 
до этого не желали расставаться с дол-
ларовыми накоплениями, решили, 
что пришло их время». Возможно, за-
городный рынок нашел наконец точ-
ку равновесия, говорит Елизавета Не-
красова. Продавцы готовы к торгу, по-
купатели сочли новые цены прием-
лемыми и комфортными.

С мебелью дешевле
Ажиотаж не обошел стороной и ма-
лоэтажные квартирные проекты — 
правда, со структурой спроса де-
ла там обстояли иначе. «В ЖК 

”
Ме-

лодия леса“ в декабре мы продали 
60 квартир, а до этого продавали в 
среднем за месяц вдвое меньше»,— 
рассказывает Иван Потапов, руко-
водитель департамента продаж ГК 
«Сапсан». А вот в новогодние кани-
кулы спрос на этот проект упал, и 
весьма значительно: вместо обыч-
ных десяти обращений в день было 

один-два, при этом спрос на коттед-
жи сохранился на прежнем уровне.

Видя декабрьские настроения по-
купателей, девелоперы малоэтаж-
ных жилых комплексов очень ак-
тивно повышали цены — по неко-
торым проектам они достигали 10–
20% в месяц, а менеджеры на прос-
мотрах грозили и дальнейшими по-
вышениями. «Все это действовало на 
клиентов, и подчас они даже не мо-
ниторили цены окружающих посел-
ков, соглашаясь на покупку в первом 
попавшемся жилом комплексе»,— 
вспоминает Владимир Яхонтов, 
управляющий партнер «МИЭЛЬ—
Загородная недвижимость».

Помимо многоквартирных про-
ектов, которые вышли в фавориты у 
приобретателей загородного жилья 
еще в 2013 году, самыми желанными 
и выгодными объектами для покупки 
стали дома «под ключ» с финишной 
отделкой, а в некоторых случаях и ме-
блировкой. «Учитывая, что стоимость 
отделочных материалов и предме-
тов интерьера выросла сопоставимо с 
курсами валют, построить и отделать 
жилой дом самостоятельно обойдет-
ся намного дороже, нежели покупать 
готовый»,— говорит Евгения Панова.

Нарезка против бюджета
В нынешней ситуации на большие 
скидки покупателям рассчитывать 
не приходится. Цены в долларах, ко-
нечно, упали — по данным Kalinka 
Group, в среднем на 30–40%. Одна-

ко цены в рублях с ноября 2014 го-
да, напротив, показали рост поряд-
ка 20%, утверждает Екатерина Румян-
цева. Курс на объектах Villagio Estate, 
составлявший 39 руб. за доллар, с 20 
января поднялся до 42 руб./$.

При этом общий объем предло-
жения на первичном рынке в элит-
ном сегменте продолжает умень-
шаться: за год из 3996 объектов оста-
лось 3116. Новые проекты если и бу-
дут появляться, то только в очень жи-
вописных местах и в сегменте вы-
ше бизнес-класса, считает Владимир 
Яхонтов. При этом они должны отве-
чать высоким требованиям покупа-
теля такого уровня и успешно конку-
рировать с другими подобными про-
ектами по концепции. Заметим, что 
благодаря активности городских де-
велоперов в ближнем поясе таких 
локаций почти не осталось: вряд ли 
состоятельных покупателей прель-
щает мысль о соседстве с многоэтаж-
ными домами комфорт-класса.

Поэтому покупателям прямо сей-
час ничего не остается, как продол-
жать сокращать площадь приобре-
таемого жилья, а вместе с ним и 
бюджет покупки, говорят эксперты. 
Кроме того, подобную тенденцию 
подтверждает и растущий спрос на 
таунхаусы большой площади (око-
ло 300 кв. м) в премиум-классе, за-
мечает Валентин Зуев. «Главное от-
личие декабря 2014 года от декабря 
2013-го состоит в количестве заклю-
ченных сделок в ценовом диапазо-
не $4–5 млн,— уточняет Илья Мен-
жунов.— В этот период в 2013 году 
на рынке загородной недвижимо-
сти было закрыто около 30 сделок, 

тогда как в 2014 году продажи в та-
ком сегменте были единичны».

В то же время площадь участ-
ков без подрядов стала постепен-
но увеличиваться, времена мелкой 
нарезки, очевидно, уходят в прош-
лое. «Сейчас максимальный объем 
предложения — 43% — приходит-
ся на участки размером от 20 до 40 
соток, 32% представлено участками 
меньшей площади — до 20 соток, 9% 
участков имеют размеры более 60 
соток»,— рассказывает Андрей Хи-
тров, руководитель департамента 
стратегического консалтинга и ис-
следований Welhome. Вряд ли такие 
меры смогут вдохновить покупать 
больше, но утопающий, как извест-
но, хватается за соломинку.

Грядущий демпинг
На будущее эксперты прогнозируют 
спад продаж на первичном рынке, 
поскольку спрос постепенно будет 
уменьшаться. Евгения Панова пред-
полагает, что до начала апреля будут 
распродаваться остатки «по старым 
ценам», а дальше спрос переключит-
ся на вторичный рынок: «Многие соб-
ственники будут сталкиваться с серь-
езными проблемами в бизнесе и в 
связи с этим попытаются переложить 
деньги из недвижимости в кэш». По-
скольку продажа загородного дома 
— дело традиционно небыстрое, то 
таким гражданам ничего другого не 
останется, как выставлять на продажу 
свои дома по демпинговым ценам.

«Мы ожидаем повторения ис
тории 2009 года, когда дом в 

”
Треть

ей охоте“ можно было купить за 
$800 тыc.,— говорят в Vesco Real

ty.— Сейчас уже, к примеру, стои-
мость элитного особняка в 

”
Новахо-

во“ начинается от $1 млн».
С другой стороны, девелопмент за-

городной недвижимости пережива-
ет самые неудачные времена, считает 
Владимир Яхонтов. Вложения в стро-
ительство загородных объектов ма-
лоприбыльны. Валютная лихорадка 
не вечна, и большая часть рублей уже 
конвертирована в квадратные метры 
либо в валюту. Низкий спрос на ин-
дивидуальные дома, большой объем 
предложения на вторичном рынке и 
наличие широкого выбора у покупа-
теля не позволяют, как раньше, прода-
вать участки, а потом строить на них 
под заказ, да еще укладывая мечты 
покупателя в прокрустово ложе еди-
ной концепции поселка. К тому же, 
как отмечает Тимур Сайфутдинов, ге-
неральный директор Point Estate, сей-
час у большинства девелоперов боль-
шие затруднения с кредитованием 
проектов в банковском секторе.

«То, что сейчас предлагается на 
первичном рынке, реализуется фак-
тически по себестоимости, маржа не 
превышает 3–5%,— рассказывают 
в МИЭЛЬ.— Девелоперы вынужде-
ны достраивать начатое, поскольку 
уже вложили в стройку достаточно 
средств: уже получена строительная 
документация либо частично проло-
жены сети».

Амбиции и инновации
Тем не менее как амбициозные пла-
ны по созданию новых культовых по-
селков, так и инновационные меры 
по стимулированию покупательско-
го спроса существуют и разрабатыва-
ются. В феврале компании Honka и 
RDI объявили о запуске нового высо-
кобюджетного проекта на 26 домов-
ладений на 25-м километре Киевско-
го шоссе. Поселок расположится в ре-
ликтовом лесу на территории 6,6 га.

А в М9 development тем време-
нем пытаются обойтись без банков-
ского сектора. «Мы собираемся сти-
мулировать спрос на наши поселки 
собственной ипотекой от застрой-
щика без участия банков,— расска-
зал корреспонденту 

”
Ъ-Дома“ управ-

ляющий партнер компании Максим 
Морозов.— Ставка, по нашим расче-
там, составит 12,95% годовых».

Ко всему прочему с землей ее вла-
дельцам надо что-то делать, иначе от 
нее сплошные убытки, ведь налоги-
то растут. Тимур Сайфутдинов счита-
ет, что эта возрастающая налоговая 
нагрузка на лендлордов будет стиму-
лировать развитие новых проектов 
на загородном рынке, так что полно-
стью он, конечно, не замрет.

Но кто знает, в отсутствие покупа-
теля, возможно, станет наконец вы-
годно развивать на пустующих зем-
лях сельское хозяйство или, напри-
мер, экотуризм. Не обязательно же 
каждый клочок территории застра-
ивать жильем.

Василиса Строганова

Из ажиотажа в стагнацию
Декабрьский обвал национальной валюты  
заставил самых консервативных участников 
рынка — продавцов элитной загородной не-
движимости — сдвинуться с мертвой точки  
и в массовом порядке начать переход на ру-
блевые цены. Те, кто сумел преодолеть себя  
и переписал ценники еще летом, в итоге выиг-
рали: их объекты нашли своих покупателей.
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— регионы —

Последствия декабрьского чер-
ного вторника, когда одним из 
немногих средств для спасения 
сбережений российских граждан 
стала покупка жилой недвижи-
мости, были отмечены не только 
в столице, но и в других россий-
ских городах. Однако в некото-
рые регионы ажиотажный спрос 
пришел раньше и, соответствен-
но, платежеспособный спрос был 
распределен по осенним меся-
цам более равномерно.

Обгоняя москвичей
Петербургский рынок новостроек в 
декабре 2014 года совершенно оче-
видно рванул вверх. Управление 
Росреестра по Санкт-Петербургу за-
регистрировало в 2014 году 23 880 
новых собственников жилья по до-
говорам долевого участия. Это все-
го на 1% больше, чем годом ранее. За-
то новых ДДУ в прошлом году стало 
больше на 62% — 50 879, кстати, это 
вдвое превышает аналогичный мос-
ковский показатель. Надо полагать, 
что составляющая декабря в годо-
вых цифрах намного выше, чем лю-
бого другого месяца года.

В проекте «Леонтьевский мыс» 
под конец года уровень продаж по-
бил все рекорды, рассказывает Бо-
рис Каптелов, коммерческий дирек-
тор компании-застройщика. «Толь-
ко за одну предновогоднюю неде-
лю было заключено шесть сделок на 
общую сумму 194 млн руб.,— уточ-
няет эксперт.— Данный показатель 
выше среднегодового в четыре ра-
за: обычно за неделю заключается 
одна-две сделки».

«Уровень спроса на новострой-
ки перед Новым годом вырос на 30% 
относительно предыдущих меся-
цев»,— говорит Полина Яковлева, 
директор департамента жилой не-
движимости NAI Becar. Однако, по 

ее словам, в январе произошло па-
дение покупательского интереса на 
50% и к началу февраля активный 
спрос все еще не восстановился.

Самое дешевое  
и самое дорогое
Узнав о том, что людей, желающих 
вложиться в жилье, стало намного 
больше, застройщики поспешили 
поднять цены. В особенно востре-
бованных проектах рост стоимо-
сти составил 10–15%, в среднем же 
цена предложения за декабрь и ян-
варь выросла на 5%. При этом, как и 
полагается, больше всего подорожа-
ли квартиры экономкласса, которые 
прибавили в цене 3,6% за декабрь и 
еще 0,9% в январе и теперь оценива-
ются в 86,7 тыс. руб. за 1 кв. м.

В бизнес-классе декабрьское по-
дорожание относительно ноября 
было менее существенным: оно со-
ставило 2,2%, а в январе квадратный 
метр такой недвижимости вырос 
еще на 0,5%. Сейчас его средняя сто-
имость равняется 148,3 тыс. руб.

Хуже всего пришлось «середняч-
кам», то есть жилью комфорт-класса: 
вместо роста цен произошло сниже-
ние. Если в ноябре квадратный метр 
в домах этого уровня стоил 115,6 тыс. 
руб., то в декабре он подешевел на 
2,6%, а в январе — еще на 1,5% и те-
перь оценивается в 110,9 тыс. руб.

В премиум-классе пока, судя по 
всему, сохраняется стабильность. К 
примеру, в «Леонтьевском мысе» сто-
имость квадратного метра находит-
ся в пределах 180–660 тыс. руб. , одна-
ко Борис Каптелов обещает, что в ско-
ром времени она вырастет на 15–20%. 
Причины повышения — падение 
курса рубля и выход проекта на фи-
нальную стадию готовности.

Правда, из-за падения спроса вряд 
ли стоит ожидать большого притока 
покупателей на подорожавший объ-
ект, но, с другой стороны, готовое 
жилье сейчас в особом почете. К то-

му же, по мнению эксперта, увеличе-
нию продаж будет способствовать и 
привлечение зарубежных инвесто-
ров, для которых российская недви-
жимость подешевела почти вдвое. 
Насколько высоко иностранные по-
купатели оценивают ликвидность та-
ких активов, пока неизвестно.

Выгоднее ипотеки
Ажиотаж в Ростове-на-Дону начал-
ся еще в сентябре. «За сентябрь—но-
ябрь 2014 года продажи по сравне-
нию с аналогичным периодом прош-
лого года выросли на четверть»,— 
сообщает Павел Корчуганов, дирек-
тор компании «Магистрат-Дон» (реа-
лизует квартиры в домах, построен-
ных «дочкой» «Интеко» ГК «Патриот»). 
Но к концу года активность покупате-
лей стала достигать пиковых значе-
ний. В ноябре компания реализова-
ла 265 квартир — на 32% больше, чем 
в прошлом году, а декабрь перекрыл 
свой показатель 2013 года на 30% — 
более 300 квартир. Еще более впечат-
ляющие данные у Андрея Шумеева, 
генерального директора «ЮИТ Дона»: 
в его компании в декабре заключили 
на 85% больше договоров долевого 
участия, чем в предыдущем месяце.

Данные экспертов относительно 
роста цен в декабре разнятся. По све-
дениям «Магистрат-Дона», первич-
ный рынок за этот месяц прибавил 
10%, а Андрей Шумеев утверждает, 
что не более 1%. Кроме того, участни-
ки рынка расходятся в оценке январ-
ской ситуации. Спрос остается ста-
бильно высоким, говорит Павел Кор-
чуганов. «В январе 2015-го мы про-
дали на 31% больше, чем за январь 
прошлого года».

В «ЮИТ Доне» констатируют сни-
жение спроса на 40% по отношению 
к декабрю. Правда, учитывая резкий 
всплеск количества сделок в декаб-
ре 2014 года, снижение январских 
показателей нельзя назвать критич-
ным, добавляет Андрей Шумеев.

Эксперты прогнозируют сокра-
щение объема ипотеки — основно-
го драйвера спроса в последние годы 
— минимум на 30–40%. Рост безрабо-
тицы и снижение платежеспособно-
сти населения также будут способст-
вовать утрате интереса к покупке но-
вых квартир.

Но несмотря на все эти негатив-
ные факторы, возможно, в дальней-
шем застройщикам все же удастся 
поддержать спрос благодаря творче-
скому подходу к механизму рассро-
чек. В частности, «Магистрат-Дон» 
совместно с ЗАО МРЖК предлагает 
своим покупателям квартиры в двух 
жилых комплексах — «Красные во-
рота» и «Акварель» — по программе 
«Жилье в рассрочку».

«Фактически это альтернатива 
ипотеке,— рассказывает Павел Кор-
чуганов,— поскольку покупатель мо-
жет жить в купленной квартире, по-
степенно выкупая ее, причем срок 
платежей составляет до 15 лет, а пер-
воначальный взнос не требуется».

Обе компании в ближайшем бу-
дущем планируют наращивать пор-
тфели своих проектов. «ЮИТ Дон» со-
бирается начать строительство сразу 
трех жилых комплексов уже во вто-
ром-третьем кварталах текущего го-
да. А ГК «Патриот» продолжит застраи-
вать Левенцовку, где ведет строитель-
ство крупного жилого района «Запад-
ные ворота», в третьем квартале наме-
чен старт продаж в 5-м микрорайоне.

Где деньги?
В Туле декабрьский спрос на ново-
стройки вырос на 60% по отноше-
нию к предыдущему месяцу, а также 
к аналогичному периоду 2013 года. 
«В отделы продаж стояли очереди, в 
службах государственной регистра-
ции не успевали оформлять догово-
ры на приобретение недвижимо-
сти»,— рассказывает Александр Ве-
лигодский, генеральный директор 
«Ин-групп».

По его словам, поскольку все жела-
ющие просто не успели приобрести 
квартиры до Нового года, то декабрь-
ская волна накрыла и январь. При-
чем хитом продаж стали студии пло-
щадью 28 кв. м, которые ранее пра-
ктически не пользовались спросом. 
«Из 210 студий, находившихся в про-
даже, к концу года осталось 30 — и то 
потому, что просто не успели их офор-
мить»,— рассказывают в «Ин-групп».

Цены в декабре не менялись, а в 
январе ценник подняли на одну и ту 
же сумму — 5 тыс. руб. за 1 кв. м — на 
всех объектах компании.

Ипотечное кредитование в Ту-
ле просело, пожалуй, больше, чем 
в других регионах. «Банки сейчас 
отсеивают 90% заявок»,— говорит 
Александр Велигодский. К тому же 
те, кому кредит одобрили, не спешат 
его получать: ставки поднялись до 
16–18%, и сумма ежемесячного пла-
тежа чаще всего оказывается просто 
неподъемной.

Что же касается обещанных го-
сударством 20 млрд руб. на поддер-
жание ипотечной ставки на уров-
не 13%, то застройщик задается во-
просом: «Этих денег хватит на пер-
вый год, а кто дальше будет финан-
сировать? Если ставка со второго го-
да платежей вернется к сегодняшне-
му уровню, то механизм субсидиро-
вания работать не будет, покупатель-
ная способность снизится до нуля и 
стройки просто встанут».

Уральское охлаждение
Падение рубля подстегнуло рынок 
новостроек в Екатеринбурге, на ко-
тором, в отличие от других регионов, 
осенью наблюдалась стагнация. Но 
повышенный спрос был зафиксиро-
ван только в декабре и начале января, 
а затем продавцы начали говорить о 
постепенном охлаждении рынка. 
«По отдельным компаниям объемы 
продаж в декабре выросли в полто-
ра-два раза по отношению к предыду-

щему месяцу, таким образом, некото-
рые продавцы избавились от скопив-
шегося за осень неликвида»,— рас-
сказывает Михаил Хорьков, началь-
ник аналитического отдела Ураль-
ской палаты недвижимости.

Его слова подтверждает Алек-
сандр Погончик, директор по инве-
стиционному строительству «ЮИТ 
Уралстрой»: «Количество телефонных 
звонков и посещений офиса увели-
чилось в полтора раза по сравнению 
с аналогичными показателями ноя-
бря 2014 года и декабря 2013 года».

В январе ситуация на рынке вы-
ровнялась. По итогам месяца цены 
на первичном рынке показали сла-
бую отрицательную динамику, сни-
зившись на 0,3% благодаря коррек-
тировке у тех застройщиков, кото-
рые поддались декабрьскому ажио-
тажу и подняли цены в декабре.

Объем продаж на рынке по ито-
гам января оказался на уровне 2014 
года. «Но это связано с инерцией 
рынка — многие сделки января на-
чали готовиться еще в конце прош-
лого года»,— считает Михаил Хорь-
ков. В то же время, по его данным, 
объем нереализованных квартир на 
первичном рынке существенно пре-
вышает показатели «вторички».

Прогнозы на 2015 год для ураль-
ских застройщиков неутешитель-
ны: оснований для повышения цен 
нет, скорее произойдет их снижение 
по разным сегментам от 5% до 15%. 
«Конечно, при разгоне инфляции 
не исключен слабый номинальный 
рост цен,— говорит Михаил Хорь-
ков.— Но в реальном выражении 
квартиры все же будут терять в цене».

К тому же на первичный рынок 
вернется старая проблема, связан-
ная с доверием. Для поддержания 
продаж девелоперам будет необ-
ходимо сохранять высокие темпы 
строительства, иначе оттока покупа-
телей не избежать.

Дарья Фоменко

Удержать спрос

В элитном загородном сегменте  
наибольшим спросом пользуются 
готовые дома


