
— проверочная работа —

Телефонный дисконт
Легенда выглядела следую-
щим образом: я инвестор с 
наличными деньгами, кото-
рый намеревается приобре-
сти квартиру бизнес-клас-
са. При этом ключевое зна-
чение имеет цена, а район и 
другие характеристики жи-
лья вторичны.

Сначала я попробовал сби-
вать цену еще на стадии теле-
фонных переговоров. Сразу 
на 15–20%. Думал, что продав-
цы начнут понемногу усту-
пать мне от своей цены, а я то-
же буду идти им навстречу и 
повышать свою, в результате 
где-то посередине мы встре-
тимся и договоримся. Так тор-
гуются на восточных базарах 
и азиатских рынках. Однако 
при покупке недвижимости в 
Москве эта схема не работает.

Мой первый звонок по 
объявлению о продаже в Бе-
говом проезде двухкомнат-
ной квартиры площадью 
48 кв. м с интеллигентны-
ми соседями в качестве до-
полнительного бонуса за-
кончился неудачей. Кварти-
ра была выставлена на про-
дажу за 9,2 млн руб. Узнав у 
агента о том, что владельцы 
готовы торговаться, я пред-
ложил 8 млн руб. Вместо от-
вета он просто бросил труб-
ку. Аналогично, короткими 

гудками, отреагировали на 
резкое снижение цены еще 
трое агентов. В лучшем слу-
чае перед этим коротко отве-
чали «нет». Риэлтора, готово-
го на диалог, удалось найти 
лишь с пятой попытки. Объ-
явление обещало за 11,1 млн 
двухкомнатную квартиру 
в панельном доме на Хоро-
шевском шоссе площадью 
52 кв. м с видом на деловой 
центр «Москва-Сити». Я пред-

ложил 10 млн руб. «Ну такую 
цену мы даже не рассматри-
ваем, минимум 10,9 млн»,— 
ответил риэлтор. Обрадовав-
шись, что со мной начали об-
щаться, я предложил подъ-
ехать, посмотреть квартиру 
и поговорить о дальнейшем 
снижении цены. «Посмо-
треть можно,— заметил мой 
визави,— но, повторяю, цена 
окончательная».

Самый удачный дисконт, 
который мне удалось вытор-
говать по телефону, составил 
2%. Изначально квартира в 
«Доме на Беговой» площадью 

35 кв. м была выставлена за 
10 млн руб., мне предложили 
купить ее за 9,8 млн руб. В об-
щем, по телефону существен-
ного дисконта получить не 
удалось. И я решил сменить 
стратегию и торговаться толь-
ко при личных встречах.

С глазу на глаз
Телосложением Александр 
напоминает борца. Квадрат-
ные плечи и голова, огром-
ные руки, увенчанные кула-
ками размером с футболь-
ный мяч, и недоверчивый, 
мрачный взгляд исподлобья. 

На мой взгляд, это типаж за-
вхоза, водителя-дальнобой-
щика, возможно, следовате-
ля, но никак не агента по про-
даже недвижимости.

Мы смотрим квартиру на 
верхнем этаже жилого ком-
плекса «Триколор» площадью 
127 кв. м. Цена вопроса — 
21 млн руб. По телефону раз-
говаривать о скидках Алек-
сандр отказался, пообещал 
торг при осмотре. Пока я ос-
матриваю квартиру, риэлтор 
что-то недовольно бурчит, жа-
луясь на рынок, клиентов и 
жизнь в принципе. Осмотрев 
жилье, я предлагаю свою це-
ну — 19,5 млн. В ответ — мол-
чание, при этом глаза агента 
наливаются кровью. Кажет-
ся, что сейчас он начнет меня 
бить своими руками-кувал-
дами, чтобы не отвлекал по-
напрасну серьезных людей 
от работы, а в не заселенном 
еще, пустующем доме мои 
крики о помощи вряд ли кто 
услышит. На мое счастье ри-
элтор сумел совладать с эмо-
циями. «Я поговорю об этом 
с хозяевами»,— выдавил он, 
направившись к двери, всем 
своим видом демонстрируя, 
что осмотр закончен. К моему 
удивлению, на следующий 
день Александр позвонил и 
сказал, что хозяева соглас-
ны снизить цену до 20,5 млн 
руб., но это их по-
следнее слово.

Весь прошлый год застройщики, риэлторы и владельцы жилья ждали, что нефть, а вместе с ней и цены 
на квартиры начнут расти. Сначала надежды возлагали на сентябрь, потом — на конец года. Однако  
в последнее время аналитики заговорили о том, что цены на жилье еще долго будут искать свое дно.  
Теоретически в этой ситуации покупатели квартир могут рассчитывать на существенные скидки. Автор 
«Ъ-Дома», выступив в роли покупателя жилья, решил проверить, как эта теория работает на практике.

— ипотека —

Главным достижением 2015 го-
да банкиры считают сокраще-
ние рынка ипотечного кредито-
вания всего лишь на треть. Более 
значительного падения, как это 
было в провальном 2009-м, уда-
лось избежать благодаря запуску 
программы господдержки. Един-
ственным способом сохранить 
уровень рынка эксперты счита-
ют продление действия госпрог-
раммы хотя бы на год.

Структурные изменения
По данным Банка России, за 2015 
год в стране было выдано 691,85 тыс. 
ипотечных жилищных кредитов 
суммарно на 1,14 трлн руб. Это мень-
ше уровня 2014 года на 31,9% в коли-
чественном и на 34,7% в стоимост-
ном выражении. В декабре объем 
рынка ипотечного жилищного кре-
дитования составил 162,1 млрд руб., 
было выдано 97,7 тыс. кредитов, что 
на 28,5% меньше, чем в декабре 2014 
года. В то же время, отмечают экс-
перты «Русипотеки», такие показа-
тели можно считать достижением, 
если сравнить с провальными дан-
ными кризисного 2009 года. Тогда 
количество выданных ипотечных 
ссуд сократилось более чем на 61%, 
а их объем — на 74,5%.

Удержать ипотечный рынок от об-
рушения удалось главным образом 
благодаря программе субсидируе-
мой государством ипотеки, запущен-
ной в марте прошлого года. Эти кре-
диты выдаются на покупку недви-
жимости на первичном рынке под 
конечную ставку не более 12% годо-
вых. Недополученные доходы банка 
до уровня ключевой ставки ЦБ, уве-
личенной на 3,5 процентного пун-
кта, покрываются госсубсидией, c 3 
августа 2015 года она составляет 11%. 
Минфин РФ сообщил, что за март—
декабрь в стране по этой програм-

ме было выдано более 210 тыс. кре-
дитов в сумме более чем на 374 мл-
рд руб. Это составляет чуть больше 
трети от выданной в стране ипотеки 
и по количеству, и по объему. «Рост 
первичного рынка на фоне мер госу-
дарственной поддержки — одна из 
основных тенденций в 2015 году»,— 
констатирует директор департамен-
та продаж подразделений сети Абсо-
лют-банка Иван Любименко. «Запуск 
программы во втором квартале зна-
чительно поддержал рынок ипотеч-
ного кредитования и не позволил ре-
ализоваться худшим прогнозам ана-
литиков, ожидавших спад на уровне 
2009 года»,— отмечают в ВТБ 24.

Другим фактором поддержки 
рынка стало последовательное сни-
жение ключевой ставки ЦБ: за год 
регулятор, отмечая замедление тем-
пов развития инфляции, пересма-
тривал ее значение пять раз. В ре-
зультате ключевая ставка снизи-
лась с 17% в декабре 2014 года до 
11% в августе 2015-го. Однако с тех 
пор из-за снижения цен на нефть 
риски инфляции в стране вновь вы-
росли, что не позволило регулятору 
продолжить снижать ставку и даль-
ше. Ключевая ставка влияет на стои-
мость кредитных ресурсов для всех 
участников финансового рынка, 
поэтому ее снижение отразилось 
и на стоимости ипотечных креди-
тов. «Совокупное действие сниже-
ния ключевой ставки и выдачи кре-
дитов по госпрограмме позволило 
снизить средневзвешенную став-
ку выдачи на рынке с 14,7% в фев-
рале—марте 2015 года до 12,7% в де-
кабре»,— отметили в ВТБ 24.

По программе с господдержкой 
заемщикам доступны минималь-
ные ставки: среднерыночный уро-
вень составляет 11,7%. В то же время 
среднерыночный уровень ставок на 
вторичном рынке — 15,2%, по креди-
там на новостройки без го-
спрограммы — 13,28%.

Ставка поддерживается
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Цену на квартиру в жилом  
комплексе «Триколор»  
удалось снизить всего на 2,5%
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дом цены

— загород —

Сочувствие к покупающим
Покупательская активность на рынке заго-
родной недвижимости в конце прошлого го-
да благодаря сразу нескольким факторам воз-
росла и пока продолжает оставаться на ста-
бильно высоком уровне. Застройщики кот-
теджных поселков, а вслед за ними и собст-
венники готовых к проживанию домов отча-
янно торгуются, предлагая иногда впечатля-
ющие дисконты. И даже сложно сказать, ка-
кая из этих тенденций первична, ведь скид-
ки манят, а реальному покупателю после 
длительного периода затишья рад пойти на 
уступки любой продавец.

У покупателей есть как минимум три при-
чины быть активными. Во-первых, доллар вы-
рос необычайно. В социальных сетях до сих 
пор продолжают цитировать Юлию Цепляеву, 
директора Центра макроэкономических ис-
следований Сбербанка, пожалевшую в 2014 
году тех, кто покупает доллары по 35 руб.: они, 
по ее мнению, должны были потерять свои 
деньги. Однако те, кто покупал тогда амери-
канскую валюту именно по этой цене, к сегод-
няшнему дню оказались в двойном выигры-
ше, а те, кто успел воспользоваться скачком, 
случившимся 22 января (тогда доллар взлетел 
выше 83 руб.), заработали еще больше.

Во-вторых, в декабре подошел срок выпла-
ты банковских вкладов, сделанных по весь-
ма интересным ставкам годом ранее. Новые 
ставки уже не были столь привлекательны, 
так что по логике стоило вкладываться в но-
вые инструменты. Одновременно Центро-
банк продолжал политику зачистки сектора 
от нежелательных элементов, что совсем не 
сулило сохранность средств на счетах.

Наконец, и в-третьих, цены на нефть в те-
чение всего декабря и затем января впечатля-
юще снижались, в результате чего остальные 
показатели отечественной экономики, в зна-

чительной мере зависимой от сырья, лихо-
радило примерно так же, что хорошо видно 
по динамике курса РТС — почти идентичной 
нефтяным котировкам за этот период.

Некоторые? Все!
Продавцы же, в свою очередь, так заждались 
покупателей, что были рады реализовывать 
объекты с любыми скидками. Да, наиболее 
ликвидные объекты — готовые к прожива-
нию дома, а также земельные участки без 
подряда, которые еще называют «актив на 
все времена», уходили как горячие пирожки. 
«Предложения вторичного рынка с качествен-
ным ремонтом и готовые для проживания по-
пали в разряд эксклюзивных и желанных и 
сразу раскупались, как только рынок узнавал 
о них»,— рассказывает Юлия Грошева, дирек-
тор департамента загородной недвижимости 
Kalinka Group.

Остальные же предложения приходилось 
так или иначе дисконтировать, причем иног-
да весьма существенно. Тимур Сайфутди-
нов, генеральный директор Point Estate, го-
ворит, что 2016 год на рынке жилой загород-
ной недвижимости начался под девизом «Ак-
ции и скидки!», ведь именно эти маркетинго-
вые инструменты обеспечили застройщикам 
приемлемый уровень спроса на загородном 

рынке в 2015 году. В некоторых поселках вы-
сокобюджетного сегмента цены были сниже-
ны на отдельные предложения: в «Ренессанс 
парке» и «Европе» на ряд готовых коттеджей 
был объявлен дисконт в размере 5–10%, в по-
селке «Успенка 21» — на 25%. В «Полесье» сто-
имость домов снизилась на четверть. В «Про-
менаде» (Киевское шоссе, 12-й км) на послед-
ние домовладения покупателям были пред-
ложены скидки в размере до 30%. Одну из са-
мых значительных скидок зафиксировали в 
декабре в поселке Chateau Souverain, где од-
но из домовладений было официально вы-
ставлено с дисконтом 45%.

В то же время, рассказывает Алексей Тре-
щев, директор по городской и загородной не-
движимости Knight Frank, в некоторых кот-
теджных поселках цена была снижена сразу 
на все предложение. В «Павлово-2» (Новориж-
ское шоссе, 14-й км) и «Пестово» (Дмитровское 
шоссе, 22-й км) на все предложение действо-
вала скидка 15%. Причем тенденция продол-
жилась и в феврале: в «Пестово» объявили ак-
цию, в рамках которой также на все домов-
ладения, включая коттеджи в квартале Dolce 
Villa, действует скидка 15%.

По данным Анастасии Могилатовой, гене-
рального директора Welhome, в поселке «Ре-
зиденции Рублево» (1 км по Новорижскому 
шоссе), где к продаже предлагаются полно-
стью построенные таунхаусы и дуплексы, в 
январе были снижены цены в среднем на 13%.

Еще больше скидок
Реальным же покупателям застройщики в 
процессе переговоров, стремясь не развалить 
сделку, предлагали скидки больше заявлен-
ных. По данным Юлии Грошевой, они дости-
гали 30–40%.

Что касается вторичного рынка, который 
в течение года на 25% пополнился вторичны-
ми объектами, требующими капитального ре-
монта или перестройки, то их владельцам в 
конце прошлого года пришлось избавляться 
от иллюзий по поводу стоимости своего иму-
щества и снижать цены на 40–50%, а при сроч-
ной продаже — на 60–70%.

Подержанное не может быть дороже но-
вого, если только это не эксклюзивное пред-
ложение. Постепенно все участники рынка 
понимают, что вторичку невозможно прода-
вать дороже первички, говорит Тимур Сай-
футдинов. Поэтому и частные собственни-
ки домов вместо того, чтобы держать цену и 
принимать выражение лица «мне не к спе-
ху», вслед за девелоперами становятся сго-
ворчивее и предлагают дисконты. «Напри-
мер, те дома, которые мы продавали год на-
зад за 70 млн руб., сегодня уже предлагаются 
за 60 млн руб.»,— приводит пример эксперт. 
В валютном эквиваленте разница в этих 
двух ценах выходит и вовсе шокирующая.

Погоня за скидками стала покупательским 
трендом, говорит Илья Менжунов, директор 
департамента элитной недвижимости «Ме-

триум Групп». С коллегой соглашается Павел 
Матюхин, руководитель направления заго-
родной недвижимости iResidence: «Клиенты 
приходят с уже сформированным желанием 
получить скидку, так что акции сейчас дейст-
вуют скорее психологически». Он приводит 
свежий пример: даже небольшая десятипро-
центная скидка в поселке «Векшино» позволи-
ла в январе поднять продажи на 24% по срав-
нению с прошлым годом.

Кто на Рублевку?
В итоге, например, за декабрь прошлого года 
на первичном рынке элитной загородной не-
движимости на трех основных направлени-
ях (Новорижском, Рублево-Успенском, Мин-
ском) было продано 31 домовладение сум-
марной стоимостью $27,2 млн, утверждают 
в Knight Frank. Правда, оговаривается Алек-
сей Трещев, в течение последнего месяца на 
Рублево-Успенском шоссе не было заключено 
ни одной сделки.

С коллегой не согласна Ольга Бахметьева, 
директор департамента загородной недвижи-
мости Tweed: «В этом году бесспорный лидер 
— Рублевка, которая медленнее других на-
правлений корректировала прайсы». Имен-
но на Рублево-Успенском шоссе брокеры 
Tweed нынешней зимой заключили 85% сде-
лок, остальные прошли на Новой Риге и Мин-
ском шоссе.

Бюджеты покупок в элитном сегменте 
варьировались от $1 млн до $7 млн, гово-
рит Юлия Грошева. В свою очередь, Ольга 
Бахметьева утверждает, что нынешней зи-
мой средний бюджет сделок с элитной заго-
родной недвижимостью составил $2 млн, и 
это в два раза больше, чем год назад. «Одна 
из крупных сделок первого зимнего меся-
ца — дом 

”
под ключ“ площадью 1 тыс. кв. м 

с бассейном в охраняемом коттеджном по-
селке на ближней Рублевке»,— рассказыва-
ет она. Бюджет этой покупки составил по-
чти $8 млн.

Постепенно ликвидные предложения 
уходят к тем, кто их давно ждал, и объем 
предложения претерпевает пусть незначи-
тельные, но корректировки вниз. Нина Рез-
ниченко, руководитель департамента про-
даж загородной недвижимости «Savills Рос-
сия», сообщает, что, согласно данным на де-
кабрь 2015 года, совокупный объем пред-
ложения на рынке высокобюджетного жи-
лья Подмосковья составлял около 900 объек-
тов (коттеджи, таунхаусы и участки). «По дан-
ным февраля 2016 года, мы отмечаем незна-
чительное снижение объема предложения 
по сравнению с концом прошлого года: оно 
составило около 5%»,— замечает эксперт.

Таким образом, маркетинговые инстру-
менты по-прежнему работают — вот только 
размеры предлагаемого дисконта становят-
ся постепенно все больше. Вспоминается из-
вестная шутка времен обвала сырьевых ин-
дексов: «Завтра проснемся — а нефть бесплат-
ная». Впрочем, до бесплатной раздачи земли 
вблизи Москвы еще далеко.

Марта Савенко

Война ценников
Земельные участки и заго-
родные дома, снова сущест-
венно подешевевшие для 
тех, кто хранит сбережения 
в долларах, стали рассма-
триваться как долгосрочная 
инвестиция. Параллельно 
девелоперы в высоких цено-
вых сегментах от скидок на 
отдельные дома начали от-
крыто переходить к сниже-
нию цен на всю линейку 
предложения. В совокупно-
сти обе эти тенденции в де-
кабре послужили спусковым 
крючком для резкой активи-
зации реальных сделок.

Самые ликвидные объекты на загородном  
рынке — полностью готовые к проживанию дома
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— город —

Как и в прошлые годы, минувший декабрь 
оказался урожайным месяцем для москов-
ских застройщиков. На рынок вернулись 
не только ипотечные, но и инвестиционные 
сделки, причем все это сопровождалось 
внушительными скидками в виде новогод-
них акций. Но самый большой сюрприз как 
девелоперам, так и банкам преподнес ян-
варь, который принято называть сонным 
месяцем и который в этот раз в некоторых 
сегментах продемонстрировал настоящий 
бум продаж.

Заторопились
Покупательский спрос в декабре и январе, похо-
же, распределился по разным объектам. Одни 
девелоперы рапортуют о неожиданно урожай-
ном декабре, которого никто не ждал после за-
унывной осени, когда месяц за месяцем все по-
казатели проседали. В ГК «Пионер» за этот месяц 
провели 217 сделок, что на 6% выше показателя 
за аналогичный период 2014 года, который, как 
мы помним, характеризовался поистине ажио-
тажным спросом.

Другие рассказывают, что декабрь в их отде-
ле продаж прошел относительно спокойно, за-
то удивил январь, который обычно становится 
периодом затишья. В Urban Group говорят, что 
первый месяц года по количеству сделок прев-
зошел не только своего предшественника, но 
даже декабрь 2014 года. Правда, причину объяс-
няют акциями по стимулированию спроса, ко-
торые многим наблюдателям показались весь-
ма щедрыми — например, в одном из проектов 
в качестве бонуса покупателям квартир предла-
галась авторская отделка на сумму 1 млн руб.

Алексей Белоусов (Capital Group) вспомина-
ет, что по сравнению с декабрем 2014 года спрос 
в следующем месяце упал примерно в два раза. 
«В этом году связка декабрь—январь проявила 
себя принципиально по-иному,— рассказывает 
эксперт.— Январские каникулы, традиционно 
считающиеся самым тихим периодом на рынке 
недвижимости, в этом году не отличались спо-
койствием, поскольку на это время пришелся 
максимальный рост курса доллара, что привело 
к значительной активизации спроса».

Весь декабрь держатели валютных вкладов 
следили за рынком, ожидая оптимального мо-
мента для перевода сбережений в рубли и при-
обретения квартир, подтверждает Евгения Аки-
мова (IKON Development). «Пока курс рубля сда-
вал позиции, люди не торопились, но в январе 
ситуация изменилась и решения о покупке ста-
ли приниматься намного быстрее,— говорит 
она.— Мы увидели это еще и по тому, что уве-

личилась конверсия звонков в сделки, другими 
словами, звонить стали, чтобы покупать».

На 200 процентов
Эти же данные подтверждают аналитики и 
Росреестр, который за декабрь зафиксировал 
настоящий взлет сделок по договорам долево-
го участия: их зарегистрировано 2835, и это на 
77% больше, чем в ноябре. «В совокупности де-
кабрь и январь проиграли аналогичному пе-
риоду конца 2014 — начала 2015 годов всего 
3%»,— замечает Мария Литинецкая («Метриум 
Групп»). Она напоминает о том, что год назад в 
это же время был сезон рекордных продаж с на-
чала кризиса, поэтому такие показатели не мо-
гут не радовать все девелоперское сообщество.

В наиболее успешных жилых комплексах в 
январе продано на 48% меньше квадратных ме-
тров, чем в декабре, и это абсолютно приемле-
мая динамика, свидетельствует Мария Лити-
нецкая. На этом фоне поистине нетривиаль-
ным выглядит январский бум продаж в много-
функциональных комплексах, где реализуют-
ся апартаменты. «В одном из них по сравнению 
с декабрем реализовано на 50% больше площа-
дей, в другом — более чем на 200%»,— конста-
тирует эксперт.

Видя это, девелоперы хоть и не подняли 
ощутимо стоимость квартир в самых ликвид-
ных проектах, однако скидки в январе умень-
шили, а в некоторых новостройках и вовсе пе-
рестали их давать. «В конце прошлого года мы 
начали постепенно увеличивать цены,— го-
ворит Павел Петриченко (

”
Самолет Девелоп-

мент“).— С одной стороны, это было связано со 
стадией строительства, с другой — стабильно 
высокий спрос позволяет нам это делать». На 
некоторые категории квартир пришлось отме-
нить акции уже с декабря, добавляет он.

Повышения не было, но и снижать цены в 
декабре—январе не приходилось, говорит Ра-
иса Манаширова (SDI Group). «За счет действую-
щей акции 

”
Отделка в подарок“ мы привлекли 

как покупателей, использующих ипотеку, так и 
ту часть целевой аудитории, у которой была воз-
можность совершить стопроцентную оплату».

Слухи как катализатор ипотеки
Все это происходило вопреки ожиданиям по-
купателей, которые, видя осеннюю девелопер-
скую хандру, ликовали, рассчитывая на обвал 
рынка жилья если не в 2015-м, то уж в 2016 го-
ду точно. Причина же январского бума проста: 
к валютной лихорадке добавились разговоры 
и публикации о том, что господдержку ипоте-
ки в марте отменят.

Сочтя, что раз кризис объявлен ползучим, 
то он надолго, а значит, отложить покупку мо-

жет оказаться равно тому, чтобы вообще ее не 
совершить, ипотечные покупатели заторопи-
лись. К ним присоединились инвесторы, кото-
рые почувствовали, что дно рынка жилья ли-
бо близко, либо уже достигнуто. К тому же оче-
редное валютное ралли преумножило их ру-
блевые капиталы, а поскольку кризис в бан-
ковской сфере усилился и хранить деньги на 
счетах стало не то чтобы опасно, но уже тревож-
но, то одним из немногих надежных объектов 
вложений стала недвижимость.

Жертвуя прибылью
Однако покупательская волна далеко не во 
всех проектах одинакова, и рынок расслоился. 
Большинство предпочитает делать скидки ре-
альным покупателям, и их средний размер в те-
кущем деловом сезоне вырос с традиционных 
3–5% до 6%. Что же касается максимумов, то в 
массовом сегменте величина дисконта дости-
гает 15%, в элитном на индивидуальных пере-
говорах доходит до 50%.

В регулярных продажах теперь тоже есть 
примеры значимого снижения цен, но по-
ка только в высоких ценовых сегментах. На-
пример, в Knightsbridge Private Park была 
произведена коррекция стоимости объек-
тов в сторону уменьшения в среднем на 30%, 
отмечает Тимур Сайфутдинов (Point Estate). 
«Этот комплекс находится на завершающей 
стадии строительства, при этом еще почти по-
ловина апартаментов не реализована, цены 
же экспонируются в долларах»,— утверждает 
эксперт.

«Иногда застройщики готовы даже пожер-
твовать маржинальностью и снизить цену 
предложения до инвестиционной себестои-
мости, что в принципе ставит под угрозу биз-
нес девелопера»,— рассказывает Екатерина 
Лобанова («РГ-Девелопмент»). Она уверена, 
что снижение цен на квартиры сегодня про-
исходит в том случае, если застройщику не-
обходимо любой ценой обеспечить ликвид-
ность и избежать кассового разрыва, а также в 
случае завершения реализации проекта.

А ведь в текущих условиях именно плано-
мерный рост цен на квартиры в жилых ком-
плексах, подкрепленный динамикой строи-
тельной готовности, является лакмусовой бу-
мажкой для потенциального покупателя. Ины-
ми словами, если цены повышаются, покупа-
тель понимает, что его квартира также растет в 
цене как актив, даже если она не рассматрива-
ется как инвестиционный инструмент. Что же 
касается цен ниже рынка, то массового поку-
пателя они скорее отпугивают, особенно если 
стройка далека от завершения.

Марта Савенко

Рванули вверх

— аренда —

Арендаторы на показах все еще тор-
гуются, а вот хозяева наиболее лик-
видных квартир делают это все ме-
нее охотно, поскольку уже знают: 
спрос вырос. Вслед за тем, кто про-
сит сбросить цену на треть, придет 
другой, и ему достаточно будет 10%. 
Впрочем, пока что спрос превышает 
предложение только в двух узких це-
новых сегментах, а остальные арен-
додатели все еще вынуждены про-
являть гибкость и лояльность, чтобы 
получить клиента.

Напрасные слова
Заклинание «Аренда дешевеет!», похо-
же, скоро потеряет свою волшебную си-
лу, и арендаторам уже нечем будет раз-
махивать на встрече с хозяевами. Самый 
сложный участок дороги на пути к ком-
промиссу образовался после того, как За-
пад ввел санкции в отношении России, 
в связи с чем Москву массово покинули 
экспаты, занимавшие существенную до-
лю рынка. Теперь они возвращаются, и 
все начинает выравниваться.

По данным «Savills Россия», иностран-
цы снова составляют основную долю 
арендаторов в высокобюджетных сег-
ментах, а именно 63% от общего числа. 
«Несмотря на то что рынок высокобюд-
жетной аренды снизил обороты, все же 
сейчас мы наблюдаем на нем активность 
как со стороны собственников квартир, 
так и со стороны нанимателей»,— гово-
рит Елена Куликова, руководитель отдела 
по работе с собственниками компании.

Негативная макроэкономическая си-
туация и спад потребительского спро-
са заставили владельцев квартир еще в 
конце 2015 года максимально снизить 
цены на объекты недвижимости, рас-
сказывает Дарья Самойлова, директор 
департамента аренды Blackwood. «Сей-
час арендодатели уже торгуются неохот-
но в надежде на всплеск активности в 
начале весны, и дисконт на рынке элит-
ного жилья составляет не более 5–7%»,— 
добавляет она.

Доллары — это неприлично
Парадоксально, но факт: в одних агент-
ствах недвижимости считают неадек-

ватным настойчивое желание некото-
рых владельцев квартир сдавать свой 
объект в долларах. Другие утверждают, 
что более половины сегодняшних объек-
тов экспонируются именно в валютном 
эквиваленте. «Более 30% сделок по арен-
де элитного жилья проходят в бюджете 
свыше $10 тыс. Из них 65% заключают-
ся в иностранной валюте, остальные — 
в рублях»,— уверена Юлия Ковалева, ди-
ректор департамента аренды городской 
недвижимости Kalinka Group. «В конце 
прошлого года количество выставлен-
ных в аренду квартир, экспонирующих-
ся в рублях, возросло на 4% — до 70%»,— 
возражает Дарья Самойлова.

Такие же расхождения существуют и 
относительно окончательных цен сде-
лок, а также величины торга на показе 
квартиры. «Если премиальный сегмент 
всегда начинался с 400 тыс. руб. в месяц, 
то теперь средняя арендная ставка на 
качественную квартиру в ЖК — 150 тыс. 
руб., например в 

”
Доме на Мосфильмов-

ской“ или в ЖК 
”
Триумф Палас“»,— со-

общает директор департамента аренды 
квартир Penny Lane Realty Марина Ше-
кера. «Наиболее востребованными у 
арендаторов стали предложения в бюд-
жете до 500 тыс. руб.»,— говорит Татья-
на Дмитриева, руководитель направле-
ния городская недвижимость компа-
нии Welhome.

Теперь вас стало больше
Арендаторы все еще хотят большого тор-
га, но собственники в настоящее время 
уже не всегда готовы на него, отмечает 
Елена Куликова. «Впервые с сентября 
2014 года мы отмечаем увеличение чи-
сла потенциальных арендаторов,— го-
ворит она.— Нынешний уровень спро-
са на высокобюджетную аренду — мак-
симальный за последний год».

Арендаторы действительно были 
очень активны в плане торга, согласна 
Марина Шекера. «Беда в том, что с точ-
ки зрения многих собственников це-
ны достигли дна»,— замечает она. Но 
когда арендные ставки падают настоль-
ко, что не могут компенсировать износ 
элитного жилья, владелец считает мень-
шим злом отложить сдачу внаем до луч-
ших времен.

Владимир Абакумов

Иногда они  
возвращаются
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— проверочная работа —

Организовавший показ 
следующей квартиры вла-

делец сайта Dom-na-begovoj.ru Сер-
гей Байбаков гораздо больше, на мой 
взгляд, соответствовал образу риэл-
тора. Коммуникабельный, средне-
го роста, с доверчивым выражени-
ем лица и кожаным портфелем. В об-
щем, говорить с ним о скидках было 
не страшно.

По телефону обсуждалась од-
нокомнатная квартира площадью 
40 кв. м за 11 млн руб. Однако конеч-
ная цена, названная при встрече, ма-
ло отличалась от дисконтов на теле-
фонных переговорах — 10,7 млн руб. 
По такой цене я смотреть отказался, 
рассказав Сергею о своих планах и це-
лях. Мол, характеристики квартиры 
вторичны, а главное — цена и скидки.

Как объяснил мне риэлтор, боль-
шинство продавцов закладывают в 
цену вероятность дисконта, не пре-
вышающего 2–3%, а снизить план-
ку на 10–20% готовы очень немногие 
и эти люди, как правило, сразу вы-
ставляют свои объекты по цене ни-
же рынка. Например, недавно в жи-
лом комплексе «Английский квар-
тал» была продана квартира площа-
дью 140 кв. м за 55 млн руб. Рыночная 
цена этого объекта, по мнению риэл-
тора, составляла около 70 млн руб., од-
нако продавец получил ее за долги и 
просто хотел вернуть свои деньги. По-
этому сразу в объявлении заявил це-
ну 57 млн руб., а когда появился пер-
вый серьезный покупатель, то сбро-
сил еще 2 млн руб. практически сра-
зу. «Однако сейчас дисконтных объ-
ектов у меня нет,— подытожил риэл-
тор.— Если появится, то позвоню, хо-
тя охотников за большими скидками 
сегодня на рынке более чем достаточ-
но». После такой подробной лекции о 
скидках я решил расспросить о ситуа-
ции на рынке экспертов.

Рыночный диссонанс
«Сегодня ожидания продавцов и по-
купателей на рынке недвижимости 
находятся в диссонансе: почти каж-
дый второй потенциальный покупа-
тель жилья еще на стадии телефон-
ных переговоров извещает, что го-
тов купить квартиру с дисконтом от 
10%,— говорит управляющий парт-
нер агентства ZIP Realty Евгений 
Скоморовский.— Но продавцы жи-
лья бизнес-класса закладывают на 
скидки, как правило, не более 5%, и 
дисконт 10–15% для них просто не-
приемлем».

По словам генерального дирек-
тора агентства недвижимости Point 
Estate Тимура Сайфутдинова, случаи 
продажи квартир со скидками 30–
40% в прошлом году были, но только 
в элитном сегменте, а дисконты 50% 
были замечены лишь при продаже 
нескольких пентхаусов и переговоры 
по поводу этих объектов длились по 
несколько месяцев. При этом, доба-
вил риэлтор, цены на все эти объекты 
были изначально очень завышены.

Так, по словам управляющего ди-
ректора брокерского департамен-
та «МИЭЛЬ—Сеть офисов недви-
жимости» Ирины Пешич, в 2015 го-
ду в агентство пришел клиент, кото-
рый хотел продать свою квартиру за 
80 млн руб., привязав ее стоимость к 
курсу доллара. Аналогичные объекты 
в этом жилом комплексе продавались 
за 50–60 млн руб. После долгих пере-
говоров риэлторы убедили владель-
ца снизить цену до 75 млн руб. Через 
пару месяцев он согласился сбросить 
еще 5 млн руб., и в конце концов квар-
тира была продана за 55 млн руб.

Таких предложений с ценой вы-
ше рынка и сегодня довольно много. 
Но чтобы продавец согласился на ди-
сконт, говорят риэлторы, с ним нуж-
но долго работать. «Не нужно начи-
нать знакомство с продавцом с пред-
ложения подвинуться на 20–30%, да-
же если речь идет о неоправданно до-
рогом объекте,— советует директор 
департамента элитной недвижимо-
сти компании 

”
Метриум Групп“ Илья 

Менжунов.— Как правило, если такие 
скидки и дают, то не на первом и не на 
втором обсуждении».

Главное, чтобы владелец жилья 
осознал реалии рынка. Этого, по сло-
вам генерального директора Ordo 
Group Ольги Таракановой, зачастую 
бывает достаточно. Чтобы владелец 
квартиры на Чистых прудах согласил-
ся снизить цену со 150 млн до 90 млн 
руб., брокер написал ему большое 
письмо, включив туда подробный 
обзор рынка недвижимости района. 
«Эффект был незамедлительный: про-
давец на следующий же день изме-
нил свое решение и вышел на сдел-
ку»,— говорит госпожа Тараканова.

Но подобные меры оказываются 
действенными далеко не всегда. И 
бывает, для того, чтобы продать квар-
тиру, риэлторы разыгрывают перед 
владельцем жилья целый спектакль. 
Например, рассказывает Тимур Сай-
футдинов, брокер направляет к про-
давцу нескольких псевдопокупате-
лей, первый из которых предлагает 
приобрести квартиру, например, за 
80% от заявленной цены, второй — за 
70%, третий — за 60%. И в этот-то мо-
мент, когда продавец уже рад продать 

жилье со скидкой 20–30% от перво-
начальной цены, появляется настоя-
щий покупатель.

Как нужно торговаться
Все же, если правильно вести диалог, 
можно получить существенный ди-
сконт и на вполне рыночные пред-
ложения. «Однако если цель покупа-
теля получить максимальную скид-
ку, то начинать торг до осмотра квар-
тиры бессмысленно,— уверен руко-
водитель отдела вторичной недви-
жимости Est-a-Tet Алексей Бернад-
ский.— Это только озлобит продав-
ца и настроит на негативный лад на 
первой встрече». По мнению риэлто-
ра, для начала нужно посмотреть не-

сколько квартир, подходящих по ха-
рактеристикам, а потом при личной 
встрече выяснить, кто из продавцов 
готов предоставить максимальный 
дисконт, чтобы отталкиваться от ре-
ального предложения. «Как правило, 
какая-то из квартир нравится больше 
других и нужно просто вести с ее вла-
дельцем диалог в ключе, мол, вы про-
даете за 30 млн руб., а есть предложе-
ния по 28 млн руб.,— советует Алек-
сей Бернадский.— Указывать на не-
достатки, чтобы снизить цену, тоже 
можно, но тут нужно находить дей-
ствительно объективные изъяны и 
придерживаться деликатного тона».

А зацепок для торга у покупате-
ля может быть огромное количество. 
Это и состояние квартиры или подъ-
езда, и вид из окна, перечисляет ге-
неральный директор компании «Биг 
Реал Эстейт» Игорь Рогулин, и доку-

менты. «Например, хорошую скидку 
можно получить, если квартира в соб-
ственности меньше трех лет или при 
наличии среди собственников несо-
вершеннолетних детей»,— советует 
риэлтор.

Впрочем, важно не переусердст-
вовать. «Недавно через наше агент-
ство была реализована квартира, 
которая изначально оценивалась в 
19 млн руб., но покупателю удалось 
выбить скидку в 1,5 млн руб.,— рас-
сказывает Евгений Скоморовский.— 
Взамен владелец, хотя вначале этого 
делать не собирался, вывез из квар-
тиры весь декор и мебель, а интерь-
ер был главной изюминкой жилья». 
В результате, считает риэлтор, в про-
игрыше оказались обе стороны: про-
давец остался с ненужной ему мебе-
лью, а покупателю после приобрете-
ния квартиры пришлось потратить 
на ее обстановку сумму, явно превы-
шавшую размер полученной скидки.

Скидки по бартеру
В последнее время, по словам риэ-
лторов, предметами торга все чаще 
выступают мебель, бытовая техни-
ка, а также машиноместа и гаражи, 
которые предлагают покупателю в 
качестве бонуса взамен дисконта. 
«Особенно это характерно для биз-
нес-класса,— замечает Илья Менжу-
нов.— Но в элитном сегменте спектр 
бонусов шире — например, прода-
вец покупателю может подарить до-
рогой автомобиль уровня Porsche».

Однако покупатели элитной не-
движимости теперь тоже старают-
ся сохранить побольше наличных, 
поменяв на квартиру что-нибудь не 
очень нужное. «Наша компания уже 
сталкивалась с предложениями кли-
ентов оплатить часть цены квартиры 
кольцом Graff и коллекционными ав-
томобилями»,— рассказывает дирек-
тор по городской и загородной недви-
жимости Knight Frank Алексей Тре-
щев. А в последнее время, по его сло-
вам, появились и полностью бартер-
ные предложения. Например, владе-
лец элитного загородного дома хочет 
обменять его на объекты стрит-ритей-
ла, а другой готов отдать участок в до-
рогом коттеджном поселке, располо-
женном на Рублево-Успенском шоссе, 
за несколько квартир экономкласса. 
В таких случаях подсчитать реальные 
размеры скидок невозможно.

Денис Тыкулов,  
главный редактор  
«Элитное.РУ»,  
специально для «Ъ-Дома»

Торг на месте
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— ипотека —

В 2015 году изменилась 
и структура ипотечно-

го рынка: радикально выросла до-
ля госбанков, которые могут позво-
лить себе выдавать кредиты под не-
высокий процент. По подсчетам экс-
пертов «Русипотеки», рыночная до-
ля Сбербанка достигла 66%, в целом 
банки с госучастием контролируют 
87% рынка. Например, сейчас Сбер-
банк выдает кредиты по субсидиру-
емой государством программе под 
11,4% годовых, кредиты на покупку 
жилья на вторичном рынке — для 
незарплатных клиентов 14,5–15,5% 
при условии комплексного страхо-
вания. По кредитам на готовое жи-
лье ставка будет на 1 процентный 
пункт ниже после регистрации 
ипотеки в пользу банка. ВТБ 24 по 
программе также выдает кредиты 
под 11,4% годовых. Покупку готово-
го жилья незарплатным клиентам 
банк кредитует по ставке от 14% го-
довых при условии комплексного 
страхования.

Уменьшение чека
Ипотечные кредиты, не связанные 
с программами господдержки, ока-
зались малодоступны заемщикам в 
2015 году. К тому же риски потери до-
хода или реальное сокращение зар-
платы заставили значительное ко-
личество заемщиков отказаться от 
покупки новой квартиры. В основ-
ном кредиты выдавались на улучше-
ние жилищных условий: взять ипо-
теку могли граждане, у которых бы-
ла возможность заменить имеющу-
юся квартиру на новую. «Сокраще-
ние происходило в основном за счет 
вторички, по результатам десяти ме-
сяцев 2015 года, по данным Росрее-
стра, выдачи на вторичку на ипотеч-
ном рынке сократились на 46% к ана-
логичному периоду 2014 года»,— го-
ворит заместитель председателя 
правления «Дельтакредита» Ирина 
Асланова. «Это обусловлено перера-
спределением спроса на ипотеку с 
пониженной ставкой благодаря ме-
рам государственной поддержки и 
участию крупнейших застройщиков 
в дополнительном субсидировании 
ставок,— называет причины Иван 
Любименко.— Вторым сегментом, 
показавшим заметное падение, ста-
ла коммерческая ипотека, но с уче-
том сегодняшней экономической 
ситуации это вполне объяснимое яв-
ление». При этом объем кредитов на 
покупку квартир на первичном рын-
ке ожидаемо сократился в меньшем 
объеме. «По первичке выдачи умень-
шились только на 16%»,— подсчиты-
вает Ирина Асланова.

В неопределенных экономиче-
ских условиях граждане старались 
брать как можно меньшие суммы 
кредитов. «Уменьшение средней 
суммы кредита стало другой важ-
ной тенденцией прошлого года»,— 
отмечает Иван Любименко. По дан-
ным ЦБ, в первом полугодии 2015 
года средний размер предоставлен-
ных ИЖК уменьшился с 1,72 млн до 
1,64 млн руб., при этом в Москве он 
составил 3,80 млн руб. Участники 
рынка определяют сейчас средний 
размер кредита на уровне чуть боль-
ше 2 млн руб. «В 2014 году средняя 
сумма кредита составила 2,15 млн 
руб., а в 2015 году — 2,05 млн руб.»,— 
сравнивает Иван Любименко.

Собственно ипотечные креди-
ты уступали место ссудам под залог 
имеющейся недвижимости. «В из-
менившихся экономических усло-
виях можно отметить возросшую 
популярность кредитов под залог 
имеющейся недвижимости»,— от-
мечает Вадим Пахаленко. Такие 
кредиты не обязательно связаны с 
покупкой новой квартиры: часто 
их берут на ремонт или неотлож-
ные расходы. Ставка по ним ниже, 
чем по потребительским кредитам, 
но выше, чем по ипотечным. На-
пример, Райффайзенбанк предла-
гает нецелевой кредит на сумму до 
5 млн руб. в Москве под залог имею-
щейся недвижимости под 17,5% при 
официально подтвержденном уров-
не дохода. При этом рыночный уро-
вень ставок по необеспеченным по-
требительским кредитам — 19–30% 
годовых в зависимости от суммы и 
срока кредитования.

Занимай в рублях
Подавляющее большинство — бо-
лее 99,9% — выданных в прошлом 
году кредитов были рублевыми. По 
данным ЦБ, в иностранной валюте 
в стране был выдан всего 91 кредит 
на общую сумму 3,7 млрд руб. По сло-
вам участников рынка, взять кредит 
в иностранной валюте может сейчас 
только заемщик, получающий в ней 
основной доход. Это, например, со-
трудники иностранных компаний, 
экспаты, моряки дальнего плавания.

Слабеющий рубль стал одной 
из основных проблем отечествен-
ной экономики в целом, негатив-
но повлияв и на ипотеку. Резко упав 
в конце 2014 года, курс отечествен-

ной валюты был нестабилен на про-
тяжении всего 2015 года. Правда, в 
первом полугодии рубль несколь-
ко укрепился: на 13 января уста-
новленный ЦБ курс доллара состав-
лял 62,7 руб., а к 1 апреля опустил-
ся до 57,65 руб. Однако падение неф-
тяных цен осенью вернуло его к ре-
кордно кризисным значениям: к 
концу декабря установленный ЦБ 
курс доллара составлял 72,8 руб., а 
в январе 2016-о уже достигал уров-
ня 80,5 руб. На момент работы над 
заметкой установленный ЦБ курс 
доллара составлял 76,24 руб., евро 
— 85,08 руб.

Банки начали отказываться в вы-
даче кредитов в иностранной валю-
те еще в 2014 году, а проблемы за-
емщиков, выплачивающих ипоте-
ку в иностранной валюте, стали од-
ной из основных тем прошлого го-
да. Большинство из них брали кре-
диты еще в докризисном 2007 го-
ду, когда курс доллара не превышал 
25,6 руб. В январе 2015 года ЦБ ре-
комендовал банкам реструктуриро-
вать ипотеку в иностранной валю-
те по курсу на 1 октября 2014 года 
(39,4 руб. за доллар). Однако банки 
не пошли на уступки заемщикам, 
мотивируя свою позицию регули-
рованием валютных рисков и тем, 
что заемщики на момент заключе-
ния договора осознавали степень 
опасности.

Недавно ЦБ сообщил, что за 2015 
год по 18 кредитным организаци-
ям, на которые приходится около 
90% портфеля кредитования в ино-
странной валюте, количество заем-
щиков по валютным ипотечным 
жилищным кредитам снизилось на 
22% и составляет на февраль 2016-го 
25 тыс. человек. Снижение, по дан-
ным регулятора, обусловлено при-
нятыми банками программами ре-
структуризации такой задолженно-
сти. Сбербанк, у которого не боль-
ше 2 тыс. заемщиков по ипотеке в 
иностранной валюте, рассчитывает 
в ближайшее время решить пробле-
му реструктуризации этих креди-
тов, сообщил в феврале глава бан-
ка Герман Греф.

Реструктуризацию ипотечных 
кредитов в иностранной валюте бан-
ки обычно проводят за счет конвер-
тации и изменения ставки. Правда, 
льготный курс банки устанавливают 
неохотно. «Еще в 2014 году Транска-
питалбанк предлагал конвертацию 
в рубли по текущему курсу, но по ин-
дивидуальной ставке,— рассказыва-
ет Вадим Пахаленко.— Каждый слу-
чай реструктуризации рассматрива-
ется отдельно».

«28 января 2016 года Абсолют-
банк разработал дополнительные 
меры поддержки валютных ипотеч-
ных заемщиков и предложил им 
воспользоваться конвертацией дол-
га по льготному курсу 65 руб. за дол-
лар США и по курсу 60 руб. за доллар 
США при полном погашении задол-
женности,— рассказывает Иван Лю-
бименко.— Для льготных категорий 
установлены особые условия: для за-
емщиков, имеющих трех и больше 
несовершеннолетних детей, конвер-
тация долга пройдет по курсу 57 руб. 
за доллар США. Если говорить о но-
вых предложенных банком мерах 
поддержки, то с момента ввода но-
вых условий реструктуризации ипо-
течных кредитов интерес у валют-
ных заемщиков вызвал вариант пол-
ного досрочного погашения валют-
ного кредита по курсу 60 руб. за дол-
лар. В рамках этого варианта конвер-
тации банк проводит несколько до-
срочных погашений в день».

Объемы не снизятся
В конце 2015 года заемщики спеши-
ли взять кредит по субсидируемой 
государством программе, не дожи-
даясь принятия решения о продле-
нии. В феврале Минфин РФ напра-
вил проект, предусматривающий 
продление программы поддержки 
ипотечного кредитования до 31 де-
кабря 2016 года. Правда, параметры 
программы претерпят изменения. 
Объем выдаваемых кредитов будет 
увеличен до 1 трлн руб., а размер гос-
субсидии по кредитам на приобре-
тение жилья на первичном рынке 
уменьшится до 1,5% при ключевой 
ставке ЦБ на уровне 11% годовых.

В 2016 году все снова будет зави-
сеть именно от ипотеки с господдер-
жкой. «С учетом того что программа 
господдержки в 2016 году будет про-
длеваться, можно ожидать роста вы-
дачи на 10–15% к базе прошлого го-
да»,— считает директор дирекции 
ипотечного кредитования Транска-
питалбанка Вадим Пахаленко. «Про-
гноз на 2016 год основан на инфор-
мации о продлении программы го-
сударственной поддержки, с одной 
стороны, и наличии отложенно-
го спроса на фоне снижения цены 
на вторичном рынке — с другой. С 
учетом этого мы прогнозируем вы-
дачу ипотечных кредитов на уров-
не 2015 года»,— говорит Иван Лю-
бименко.

Елена Пашутинская

Ставка 
поддерживается

с13

с13

В «Доме на Беговой» квартиру  
с заявленной ценой 11 млн рублей  
согласились продать за 10,7 млн
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