
14     Четверг 21 мая 2015 №87     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

дом цены

— город —

Смотря с чем сравнивать
Апрельские продажи новостроек одних де-
велоперов порадовали, других — огорчи-
ли. «Количество сделок сократилось относи-
тельно марта на 24%»,— говорит Наталья Са-
акянц, коммерческий директор Rose Group 
(застройщик жилого комплекса «Микрого-
род 

”
В лесу“», цены стартуют от 3 млн руб.). В 

Tekta Group снижение составило примерно 
20%. Правда, Вартан Погосян, директор де-
партамента маркетинга Tekta Group, связы-
вает это скорее с сокращением объема пред-
ложения в объектах компании, нежели с ре-
альным падением спроса.

В других компаниях данные апреля ста-
раются сравнить в первую очередь с показа-
телями годичной давности. «Если в апреле 
2014 года по комплексу клубных домов «Са-
довые кварталы» было совершено 9 сделок, 
то в нынешнем апреле — 13, таким обра-
зом, за год продажи выросли на 44%»,— гово-
рит Алексей Болдин, генеральный директор 
компании «Магистрат» (входит в ГК «Инте-
ко»). По его данным выходит, что апрельское 
падение налицо, ведь в марте текущего го-
да по данному объекту прошло 18 сделок — 
правда, это рекордный результат для объек-
та, цены в котором начинаются от 35,5 млн 
руб., а ежемесячный темп продаж в первом 
квартале находился на уровне 13–14 сделок.

В апреле на 20% увеличилось количество 
сделок по московским проектам «Главмос-
строя», утверждает генеральный директор 
компании Павел Лепиш. При этом, оговари-
вается эксперт, наблюдается заметное сни-
жение числа сделок в высокой ценовой ка-
тегории — от 10 млн руб. За год их количест-
во упало более чем на 30%.

Противоположные данные приводит 
Ирина Прачева, заместитель генерального 
директора «Дон-Строй Инвест» (застраивает 
квартал «Сердце столицы», где цены старту-
ют от 10,48 млн руб.). По ее словам, в апреле 
количество сделок выросло по сравнению 
с предыдущим месяцем на 14%. «В марте в 
«Сердце столицы» была продана 71 кварти-
ра, в апреле — 80»,— уточняет эксперт. Даже 
по сравнению с весьма успешным апрелем 
2014 года рост числа сделок составил 30%.

Почти как в прошлом году
Есть и более впечатляющие успехи — на-
пример, в UP-квартале «Сколковский» 
(застройщик ФСК «Лидер») количество про-
даж возросло вдвое по сравнению с мар
товскими. «На этом объекте спрос оказал-
ся самым чувствительным к акционным 
предложениям и ипотечным програм-
мам»,— объясняет коммерческий директор 
компании Григорий Алтухов.

По официальным данным, в целом за 
апрель договоров долевого участия (ДДУ) 
было зарегистрировано 2057, то есть почти 
в полтора раза больше, чем в марте, когда в 
управлении Росреестра по Москве насчита-
ли 1386 ДДУ. Уровень продаж на первичном 
рынке жилья, таким образом, вплотную при-
близился к тому, который был зафиксирован 
весной и осенью прошлого года. При этом по-
казатели апреля 2014 года перекрыты на 13%.

Все это, по-видимому, свидетельствует о 
повышенном внимании покупателей к од-
ним объектам и о снижении интереса — к 
другим. Другими словами, продолжается 
процесс расслоения спроса. И все это проис-
ходит на фоне продолжающейся стагнации 
на рынке вторичного жилья.

Готовое дешевеет
Согласно данным Росреестра, в апреле бы-
ло зафиксировано 11 367 сделок купли-про-
дажи готового жилья — это на 12% мень-
ше, чем в марте, а показатели предыдущего 
апреля и вовсе превзошли эту цифру на 43%. 
При этом, по свидетельству Алексея Шлено-
ва, исполнительного директора «МИЭЛЬ — 

Сеть офисов недвижимости», по итогам ме-
сяца весьма заметно увеличение объема 
предложения — почти на 15%. «Общее чи-
сло квартир, выставленных на продажу, со-
ставило 44,9 тыс.»,— уточняет эксперт.

В то время как инвестиционный спрос 
концентрируется на новостройках, большая 
доля вторичного рынка в кризисных услови-
ях лишилась своего покупателя — такой вы-
вод делает Павел Луценко, генеральный ди-
ректор портала «Мир квартир». Данные обо-
их экспертов наглядно демонстрируют, что в 
апреле все сегменты вторичного рынка про-
сели в цене.

В МИЭЛЬ подсчитали, что в целом гото-
вые квартиры подешевели на 2,7%, сред-
няя стоимость квадратного метра состави-
ла 242,55 тыс. руб. Наиболее заметное сни-
жение цены зафиксировано в комфорт-клас-
се — на 2,9% — и в бизнес-классе — на 2,1%. 
Павел Луценко утверждает, что комфорт-
класс в апреле подешевел всего лишь на 
0,4% и закрепился на отметке 184 тыс. руб. за 
1 кв. м, а вот бизнес-класс упал на 2,3% — до 
256,93 тыс. руб. за 1 кв. м.

Где покупатели?
Удешевление жилья одновременно со сни-
жением числа сделок на вторичном рын-

ке вовсе не случайно — и ничего хороше-
го рынку новостроек, кстати, не сулит. По 
сути, правительство, поддержав льготной 
ипотекой только застройщиков, заложило 
под них же мину замедленного действия.

По тем ставкам, которые предлагают 
банки для покупки готовых квартир, их ма-
ло кто рискует покупать: во-первых, доро-
го, во-вторых, негативную роль играют не-
уверенность в завтрашнем дне и страх воз-
можной потери работы, сокращения зар-
плат, который еще подпитывается пред-
сказаниями Минэкономики. Согласно по-
следнему из них, опубликованному в фев-
рале, по итогам 2015 года заработная пла-
та россиянина в среднем составит 90,4% от 
прошлогоднего уровня. «Средняя ставка по 
ипотечному кредиту на приобретение жи-
лья на вторичном рынке недвижимости со-
ставляет примерно 15–16%, и это запрети-
тельная ставка для потребителя»,— говорит 
Алексей Шленов.

Итак, ипотечных покупателей от вторич-
ного рынка фактически отсекли. Инвесто-
ров на нем всегда было в разы меньше, чем 
на рынке новостроек. Остаются те, кто под-
бирает квартиру для себя, но большинст-
во из них — это участники так называемых 
альтернативных цепочек, то есть те, кто 

продает одно жилье и приобретает другое, 
так что им тоже нужны покупатели, причем 
со «свободными» деньгами. А вот их стало 
существенно меньше, чем раньше. Резуль-
тат — увеличение сроков экспозиции квар-
тир и, как следствие, снижение цен.

Чтобы купить, надо продать
Не забудем и о том, что те, кто приходит по-
купать новостройку, тоже часто рассчиты-
вают на имеющуюся квартиру как на актив, 
который можно реализовать и покрыть 
часть платежа за новое жилье. «Спрос на 
первичном рынке зависим от спроса на вто-
ричном»,— замечает Дмитрий Котровский, 
партнер «Химки Групп». По его оценкам, 
примерно 15% покупателей городской не-
движимости бизнес-класса в Подмосковье 
продают имеющееся жилье в Москве или 
Подмосковье, чтобы купить новостройку. 
«Не имея возможности продать имеющее-
ся жилье по цене, которая позволит им ку-
пить желаемую новую квартиру, они попро-
сту уходят с вторичного рынка и, соответст-
венно, не выходят на рынок первичный»,— 
говорит эксперт.

Инвесторам, вкладывающим деньги 
в покупку новостроек, тоже не слишком 
нравится то, что с каждым месяцем про-
дать свои приобретения становится все 
труднее. Тем более что альтернатива хоро-
шо известна: банковские депозиты сегод-
ня предлагаются по ставкам, доходящим до 
17% годовых.

По наблюдениям Дмитрия Котровско-
го, около 12% потенциальных покупате-
лей в сегменте жилья бизнес-класса дер-
жат деньги на долларовых и евросчетах 
и выходить из валюты пока не собирают-
ся. А еще 10% таких покупателей размести-
ли средства на рублевых депозитах. «Высо-
кие ставки по ним позволяют получать до-
ходность выше, чем, например, от рентно-
го бизнеса»,— констатирует эксперт. И да-
же несмотря на наметившуюся тенденцию 
к снижению ставок, притока депозитных 
денег на рынок недвижимости пока не на-
блюдается.

Так что если вторичный рынок продол-
жит стагнировать и дальше, ситуация с про-
дажами новостроек может осложниться, и 
весьма существенно. Надежд на дешевую 
ипотеку, конечно, стало больше после ре-
шения Центробанка об очередном сниже-
нии ключевой ставки, но банки пока не 
спешат порадовать доступными кредита-
ми кого-то, кроме покупателей новостроек 
в ценовом диапазоне до 8 млн руб. А ведь 
впереди лето, от которого все без исключе-
ния эксперты ждут традиционного сниже-
ния покупательской активности.

Марта Савенко

Подкоп под новостройки
Продажи новостроек в апреле росли: число зарегистрированных договоров долевого участия хоть и не достигло уровня урожайного декаб-
ря, зато перекрыло показатели не только первого квартала, но и большинства месяцев прошлого года. Впрочем, рост отмечен не на всех 
объектах: у некоторых застройщиков продажи упали, у других рванули вверх, обеспечив повышение продаж в целом по рынку. Вторичный 
рынок, напротив, просел, причем снизилось не только число сделок, но и цены во всех сегментах.

Объемы продаж московских новостроек  
растут быстрее, чем этажи
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— загород —

Второй весенний месяц про-
демонстрировал брокерам 
и девелоперам загородных 
поселков, что подъем покупа-
тельского интереса в марте не 
был случайным. Количество об-
ращений и показов снова выро-
сло, а в отдельных случаях был 
отмечен и рост продаж. Вместе 
с тем скидки на некоторые объ-
екты достигли таких величин, ко-
торые еще недавно воспринима-
лись как фантастические.

Не прячут свои денежки
В апреле практически все опрошен-
ные корреспондентом «Ъ-Дома» экс-
перты заметили рост покупательско-
го интереса на загородном рынке. 
«Число обращений по загородной 
недвижимости в сравнении с мар-
том выросло на 80%»,— рассказыва-
ет Юлия Грошева, директор депар-
тамента загородной недвижимости 
Kalinka Group. Продажи, по ее сло-
вам, увеличились на 10–15%, а сред-
ний бюджет покупки в элитном сег-
менте достиг $3 млн.

Тимур Сайфутдинов, генераль-
ный директор агентства недвижи-
мости Point Estate, говорит, что по-
сле февральского спада, когда закон-
чился ажиотажный спрос, вызван-
ный желанием спасти рублевые сбе-
режения, начался рост, похожий на 
тот, что наблюдался шесть лет назад. 
«В марте был отмечен почти 50-про-
центный рост количества заявок по 
сравнению с февральским, в апре-
ле спрос вырос еще на 30%,— гово-
рит эксперт.— Похожую картину мы 
наблюдали в 2009 году, когда также 
начиная с марта количество заявок 
росло на 30–50% ежемесячно». Кро-
ме того, в компании отмечают, что 
в апреле появились клиенты с боль-
шими бюджетами ($5–7 млн), кото-
рых не было на рынке последние де-
вять месяцев.

Несколько более скромные ре-
зультаты мониторинга покупатель-
ского спроса у генерального дирек-
тора Vesco Realty Алексея Аверьяно-
ва. «Рост числа обращений в апреле 

по отношению к марту составил 20% 
и связан в первую очередь с сезонно-
стью загородного рынка»,— конста-
тирует эксперт.

Все растет
В некоторых случаях интерес поку-
пателей продолжал оставаться на 
том же уровне, что и в марте, зато 
продажи росли. «Количество звон-
ков и показов оказалось равным 
мартовскому: 203 звонка в апреле 
против 204 в марте, 335 против 334 
показов,— рассказывает Валентин 
Зуев, руководитель отдела продаж 
компании Villagio Estate.— А вот 
конверсия в сделки стала выше: их 
число по сравнению с мартовским 
выросло почти на 50%, а по сравне-
нию с тем, что было в апреле прош-
лого года,— на 60%».

Похожие данные предоставили 
в аналитическом центре «МИЭЛЬ — 
Загородная недвижимость»: число 
заявок увеличилось на 15%, однако 
при этом, как утверждают в компа-
нии, на треть выросло количество 
показов и в полтора раза — количе-
ство заключенных сделок.

Павел Осипов, генеральный ди-
ректор «Мелиор Строй», утверждает, 
что апрель для его компании стал да-
же лучше, чем декабрь прошлого го-
да, когда, напомним, многие круп-
ные девелоперы превысили плано-
вые показатели продаж в несколь-
ко раз. «Рост продаж по сравнению 
с мартовским составил 30%»,— уточ-
няет эксперт. Есть и рекордные дан-
ные — например, в ГК «Сапсан» заме-
тили двукратный рост продаж в сво-
их коттеджных проектах по сравне-
нию с мартовскими.

В поселках девелоперской груп-
пы «Интегра» в апреле была отме-
чена разнонаправленная динами-
ка. «В поселке 

”
Ясногорье“ средний 

чек снизился на 10% — правда, ко-
личество сделок удалось сохранить 
на прежнем уровне: их было шесть, 
как и в предыдущем месяце»,— рас-
сказывает Дмитрий Гордов, партнер 
компании. В поселке «Веранда» на-
блюдалась обратная тенденция: чи-
сло сделок уменьшилось до трех, а 
вот средняя стоимость земельного 

участка с коммуникациями выро-
сла на 150 тыс. руб. Зато в новом про-
екте «Петрово club» было заключено 
девять сделок, что означает перевы-
полнение плана продаж на 40%, до-
бавляет эксперт.

Дисконтный клуб
На этом оживленном фоне как нель-
зя лучше сработали акции, спец-
предложения и просто существен-
ные скидки, которые девелоперы 
продолжали делать покупателям. В 
первую очередь стоит отметить, что 
в поселках бизнес- и экономклассов 
застройщики полностью перешли 
на ценообразование в рублях.

Элитная загородная недвижи-
мость пока держится, но и в этом сег-
менте все большее количество де-
велоперов в своих проектах фикси-
руют цены в национальной валю-
те, что продолжает подталкивать ва-
лютные цены к снижению, замеча-
ют аналитики Welhome.

Кроме того, в элитном сегмен-
те в бюджете $3–8 млн за домовла-
дение произошел серьезный цено-
вой сдвиг, говорит Алексей Аверья-
нов. «На рынке появились ликвид-
ные объекты с дисконтом 30–40% и 
более»,— утверждает эксперт. В ка-
честве примера он приводит особ-
няк площадью 1 тыс. кв. м на 25 со-
тках в поселке «Любушкин хутор 
Evergreen» (Рублево-Успенское шос-
се, 16 км от МКАД), который пред-
лагается к продаже за 115 млн руб. 
По данным Vesco Realty, это практи-
чески 50-процентная скидка от на-
чальной цены.

Большие скидки на покупку от-
дельных домовладений продол-
жают предлагать в коттеджных по-
селках «Азарово» (23 км по Рублево-
Успенскому шоссе), «Довиль» (10 км 
по Минскому шоссе) и «Трувиль» 
(20 км по Минскому шоссе). Дис-
конт составляет 30–50% от первона-
чальной заявленной стоимости, го-
ворят в Welhome.

Объяснимое снижение
Но и в целом цены в элитном сегмен-
те загородного рынка даже без осо-
бых скидок стремятся вниз — прав-

да, по разным причинам. По данным 
PointEstate, наиболее значительные 
изменения наблюдались в сегмен-
те дуплексов, где средний бюджет 
предложения в конце апреля соста-
вил $1,48 млн, или 78,7 млн руб., сни-
зившись за месяц соответственно на 
11% и 22%. «Столь значительная кор-
ректировка цен связана с пересмо-
тром политики ценообразования в 
поселке 

”
Резиденция Рублево“, за-

стройщик которого вернулся на но-
минирование объектов в рубли, что 
повлекло за собой снижение цен»,— 
поясняет Тимур Сайфутдинов.

Цены на коттеджи также снизи-
лись и составили $2,26 млн, или 
118,9 млн руб., что на 1,2% и 0,7% 
меньше, чем в марте. Незначитель-
ное сокращение бюджета предложе-
ния было обусловлено в основном 
корректировкой курса валюты, го-
ворят эксперты. Более существен-
ное падение произошло в сегменте 
участков без подряда, где средний 
бюджет предложения в апреле рав-
нялся $1,63 млн, или 86,6 млн руб., 
а это на 4,5% и 10,5% ниже, чем меся-
цем ранее.

И только в сегменте таунхаусов, 
напротив, был зафиксирован рост 
бюджетов в долларах, который выз-
ван повышением цен в прайс-листах 
коттеджного поселка Park Avenue, а 
также изменением цен в поселках, 
которые номинированы в рублях. 
На конец апреля средневзвешен-
ный бюджет предложения таунхау-
сов составил $1,02 млн, или 54 млн 
руб. (рост на 13% и 1,4% соответствен-
но по отношению к мартовскому).

Шесть месяцев и пять лет
Помимо скидок девелоперы, стре-
мясь стимулировать покупатель-
ский спрос, все охотнее пользуются 
рассрочкой, которую, впрочем, не 
все признают подходящим инстру-
ментом в нынешних нестабильных 
экономических условиях. «В нашей 
компании рассрочка возможна не 
более чем на шесть месяцев,— гово-
рит Валентин Зуев,— да и то мы даем 
ее далеко не на любой объект».

Причина проста: финансовое по-
ложение покупателя за время дей-

ствия рассрочки может измениться 
в худшую сторону и он попросту не 
сможет осуществлять дальнейшие 
платежи. Обращаться в суд, по мне-
нию экспертов Knight Frank, в этом 
случае не слишком эффективно: по 
сложившейся практике судьи обыч-
но встают на сторону должника—
физического лица, а не компании-
кредитора.

Тем не менее в других проектах 
застройщики предоставляют беспро-
центные рассрочки на довольно дли-
тельные сроки. Например, в поселке 
Aviatorov (Киевское шоссе, 130 км от 
МКАД) можно внести 50% за участок с 
коммуникациями площадью 20,7 со-
тки, полная стоимость которого со-
ставляет 3,41 млн руб., а оставшуюся 
половину выплачивать равными ча-
стями в течение пяти лет.

Щедрее, еще щедрее!
Другой способ платить понемно-
гу предлагает компания «ВТБ 24 Ли-
зинг», среди аккредитованных парт-
неров которой недавно появился 
первый загородный застройщик — 
девелоперская группа ОПИН. «Сум-
ма первоначального взноса начина-
ется от 20%, годовое удорожание — 
11,95%, а срок финансирования — 
десять лет с возможностью пролон-
гации»,— рассказывает Денис Боб-
ков, руководитель аналитического 
центра ОПИН.

Возможно, кому-то эта програм-
ма покажется не столь уж дешевой, 
ведь на рынке появились совмест-
ные предложения от застройщи-
ков и банков. Например, малоэтаж-
ный жилой комплекс «Андерсен» 
(Калужское шоссе, 11 км от МКАД) и 
банк «Дельтакредит» объединились 
и предлагают покупателям снизить 
даже льготную ипотечную ставку 
на 1,5%, в итоге кредит на покупку 
квартиры здесь можно получить под 
10,5% годовых.

Есть подобные предложения и в 
высокобюджетных сегментах. В по-
селке лэйнхаусов «Ильинка» (Ильин-
ское шоссе, 12 км от МКАД) действу-
ет такая же процентная ставка, что и 
в предыдущем примере, но уже от 
банка «Зенит». Правда, воспользо-

ваться этим предложением успеют 
немногие: поселок почти распродан.

В целом, замечает Алексей Аверь-
янов, за последние несколько меся-
цев состав предложения обновился. 
«С рынка вымылись готовые объек-
ты, которые соответствовали поку-
пателям с ажиотажным спросом,— 
поясняет эксперт.— И наоборот, вы-
рос вторичный сегмент, который се-
годня составляет здоровую конку-
ренцию первичным предложени-
ям». В этом вопросе с коллегой не 
согласен Тимур Сайфутдинов: «Вто-
ричный рынок сегодня не демон-
стрирует роста. Здесь сделки проис-
ходят только в силу необходимости 
— в связи с какими-либо изменени-
ями в семье или отъездом собствен-
ников за границу».

Диктат лидера
По наблюдениям экспертов Point 
Estate, загородный рынок сегодня 
восстанавливается быстрее, чем го-
родской. С одной стороны, сказыва-
ется опыт прошлого кризиса: про-
давцы понимают, что ожидать изме-
нений на рынке не стоит, и готовы 
переходить на рублевые расчеты с 
покупателями, уступать в цене, пре-
доставлять скидки. Другим важным 
фактором, стимулирующим прода-
жи, стала стабилизация курса долла-
ра в середине апреля.

Не исключено, что рынку не да-
ет остановиться и то, что основ-
ной объем первичного предложе-
ния сосредоточен в руках одного за-
стройщика, Villagio Estate, на долю 
которого приходится 63% объема 
первичных продаж. «Эта компания 
быстро реагирует и задает высокий 
темп продаж, которого вынуждены 
придерживаться и все остальные 
игроки рынка»,— замечает Тимур 
Сайфутдинов.

Остается понаблюдать за тем, как 
лидер элитного сегмента будет уста-
навливать свои правила игры в ком-
форт-классе, на котором, как еще в 
феврале заявил журналистам Вален-
тин Зуев, компания намерена сос-
редоточиться в среднесрочной пер-
спективе.

Марта Савенко

Вдвое дешевле


