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дом цены

— загород —

И рост, и спад
Для некоторых загородных девелопе-
ров итоги февраля стали поводом для 
гордости, другие отмечают сниже-
ние продаж по сравнению с январем, 
но все одинаково позитивно настро-
ены в отношении предстоящей вес-
ны. «После спада в предыдущие ме-
сяцы сложилось ощущение, что ры-
нок начал оживать,— делится наблю-
дениями Дмитрий Гордов, генераль-
ный директор Landwerk (реализует 
поселки клубного формата в сегмен-
тах эконом-, комфорт- и бизнес-клас-
сов).— Практически в каждом нашем 
проекте выполнен план продаж, а за 
счет перевыполнения плана в части 
поселков 

”
средняя по больнице“ по-

лучилась даже выше ожиданий». За-
стройщик отмечает, что 80% февраль-
ских сделок пришлись на относитель-
но дорогие лоты со 100-процентной 
оплатой.

Другая картина в «Kaskad Недви-
жимость» (застраивает поселки таун-
хаусов), где по итогам последнего ме-
сяца зимы отмечают как уменьшение 
количества входящих звонков, так и 
снижение числа сделок — в среднем 
на 9% по всему портфелю проектов в 
сравнении с весьма успешным янва-
рем. «В целом это умеренно негатив-
ные показатели, которые не вселяют 
в нас серьезных опасений, особенно 
на фоне того роста звонков и входя-
щего трафика на наших сайтах, кото-
рый мы видим уже сейчас, по итогам 
первой декады марта»,— считает Ар-
тур Григорян, генеральный директор 
компании.

Февраль был хуже января и для 
Optiland (застраивает коттеджные по-
селки бизнес-класса), однако наме-
ченный план продаж здесь все-таки 
удалось выполнить на 95%, рассказы-
вает Максим Сухопаров, бизнес-ди-
ректор компании. Основную причи-
ну январского превосходства он ви-
дит в том, что часть сделок, которые 
здесь не успели закрыть в декабре, бы-
ла перенесена на начало года. А вот в 
Villagio Estate в феврале было очень 

много показов — почти на 30% боль-
ше, чем в январе, однако большинст-
во сделок отодвинулось на март, заме-
чает Валентин Зуев, ведущий эксперт 
компании.

Но есть и такие девелоперы, у ко-
торых в феврале динамика по од-
ним проектам положительная, а по 
другим все наоборот. Управляющий 
партнер «МИЭЛЬ—Загородная не-
движимость» (застраивает малоэтаж-
ные поселки в Новой Москве) Влади-
мир Яхонтов утверждает, что в посел-
ке «Андерсен» спад продаж составил 
30% относительно января и декабря 
2016 года, а в «Острове Эрин», напро-
тив, был зафиксирован рост на 20% по 
сравнению с предыдущим месяцем.

Что касается классической заго-
родной недвижимости, продолжа-
ет эксперт, то декабрь и январь были 
традиционно провальными месяца-
ми по сделкам, а вот февраль оказал-
ся активным. «Были получены аван-
сы по сделкам, которые предположи-
тельно должны закрыться через один-
полтора месяца,— рассказывает он.— 
По сравнению с предыдущим меся-
цем их число увеличилось на 120%, 
относительно февраля прошлого го-
да отмечается рост на 10%».

И тут ипотека
Загородные застройщики эконом- и 
комфорт-классов, как и городские, 
уповают на ипотечные предложе-
ния банков, которые постепенно ста-
новятся все доступнее их покупате-
лям. «Удельный вес ипотеки в общей 
структуре сделок увеличился, доля та-
ких сделок выросла на 5% по сравне-
нию с предыдущим годом»,— заме-
чает Владимир Яхонтов. По его сло-
вам, все большей популярностью 
пользуются комплексные програм-
мы, включающие помимо ипотечно-
го кредит на отделку дома или кварти-
ры, при условии что его ставка будет 
сопоставима с ипотечной.

Например, совместный про-
дукт банка «Возрождение» и компа-
нии «МИЭЛЬ—Загородная недвижи-
мость» предусматривает, что заем-
щик получает ипотечный кредит на 

покупку дома или квартиры, а в даль-
нейшем имеет возможность взять 
еще один кредит — на отделку. «Став-
ка по нему будет равняться 13,5% го-
довых, в то время как минимальная 
ставка по потребительским кредитам 
сегодня составляет 16% годовых»,— 
подчеркивает эксперт.

Артур Григорян знает о том, что 
крупнейшие ипотечные банки при-
ступили к разработке новых реше-
ний по базовым ипотечным програм-
мам. «Несомненно, весной этот про-
цесс подойдет к своему логическому 
завершению и мы увидим новые ин-
тересные программы, которые так-
же повлияют на потребительский 
спрос»,— надеется застройщик.

В майке лидера
Наконец, встречаются и такие за-
стройщики, от которых веет без-
удержным оптимизмом — и все бла-
годаря ценовой политике. «Мы нача-
ли реализацию коттеджного поселка 
бизнес-класса 

”
Акиньшино“ в 18 км 

от МКАД по Киевскому шоссе, и про-
ект буквально «рвет рынок,— делит-
ся впечатлениями Максим Лещев, ге-
неральный директор ГК 

”
Гео Девелоп-

мент“.— За первую неделю мы заклю-
чили десять сделок, а обычно это счи-
тается очень успешным показателем 
для целого месяца».

Главная причина такой впечатля-
ющей динамики заключается в том, 
что домовладения в поселке конку-
рируют с городскими квартирами — 

и в первую очередь по цене. «Если из-
учить рынок вокруг, то мы увидим ти-
пичный формат — это участки 12–
15 соток по цене 700–800 тыс. руб. за 
сотку,— продолжает застройщик.— 
В нашем поселке сотка обойдется в 
250 тыс. руб., а нарезку мы предлага-
ем по 7 соток. Таким образом, за дом 
с участком владелец заплатит чуть бо-
лее 3 млн руб.».

В элитном сегменте тоже появи-
лись свои «желтые майки». Юрий На-
заров, управляющий партнер «Ар-
тэко» (застраивает одноименный 
клубный поселок на Новорижском 
шоссе в 30 км от МКАД), рассказывает, 
что проект его компании находится 
на стадии завершения строительства 
первой очереди. «И хотя продажи мы 
официально начинаем только с апре-
ля, фактически они начались уже с се-
редины февраля без каких-либо объ-
явлений с нашей стороны,— заявляет 
он.— 2 дома из 12 уже проданы».

Интересно, что, по сведениям 
Knight Frank, в этом поселке предла-
гаются 32 уже возведенных коттеджа 
площадью от 300 до 412 кв. м, которые 
расположены на земельных участках 
от 11 до 43 соток. А как утверждают в 
«Метриум групп», «Артэко» состоит из 
60 домовладений.

И у забора тоже
В российском представительстве 
Savills подсчитали, что совокупный 
объем предложения по всем проек-
там, представленным на высокобюд-
жетном рынке Подмосковья, состав-
ляет порядка 1 тыс. лотов, включая 
коттеджи, таунхаусы и участки. «В на-
стоящее время мы отмечаем незначи-

тельное изменение объема предложе-
ния в этом сегменте по сравнению с 
концом прошлого года: снижение со-
ставило около 2%»,— добавляет Нина 
Резниченко, директор департамента 
продаж загородной недвижимости 
компании.

Олег Михайлик, заместитель ди-
ректора по городской и загородной 
недвижимости Knight Frank, вспоми-
нает о том, что происходило в прош-
лом году: «На протяжении всего 2016 
года на первичном загородном рын-
ке в элитном сегменте происходило 
вымывание ликвидного предложе-
ния. За это время число коттеджей, 
выставленных на продажу, сократи-
лось на 20%, что связано как с изме-
нением структуры предложения, так 
и отсутствием новых проектов в дан-
ном сегменте».

Объем предложения на элитной 
«первичке» постоянно снижается, 
поскольку продажи медленно, но 
идут, подтверждает Тимур Cайфут-
динов, генеральный директор Point 
Estate: «С рынка постепенно уходят 
даже не самые ликвидные объекты: 
участки у забора, вдоль дорог, рядом 
со стройкой и так далее». Новые же 
поселки выходят крайне редко, и чи-
сло домовладений в них невелико, 
сетует он. Из новых проектов он при-
водит в пример коттеджный поселок 
с готовыми домами около деревни 
Борки. «Но первый дом 

”
под ключ“ 

там будет готов только в сентябре,— 
уточняет эксперт.— И один этот про-
ект, включающий 60 домовладений, 
не в состоянии что-то изменить на 
рынке, где только на 

”
вторичке“ про-

дается 2 тыс. объектов».

Поскольку объем предложения на 
первичном рынке сокращается, це-
на постепенно растет, продолжает Ти-
мур Сайфутдинов. По его данным, на-
пример, прошлым летом минималь-
ная стоимость участка в КП «Милле-
ниум Парк» составляла 1 млн руб. за 
сотку. Сегодня она равна 1,1 млн руб. 
за сотку, а на «вторичке» самые инте-
ресные ликвидные участки стоят се-
годня 1,3 млн руб. за сотку.

Торг приветствуется
Логично, что при таком раскладе 
сил покупатели начинают проявлять 
больше интереса к вторичному рын-
ку, на котором, как говорят эксперты, 
практически прекратился массовый 
ажиотажный сброс недвижимых ак-
тивов. «Сейчас ситуация спокойная 
как с точки зрения спроса, так и пред-
ложения,— отмечает Олег Михай-
лик.— Вторичная загородная недви-
жимость быстро продается при хоро-
шем дисконте, в среднем он достига-
ет 20–30% от стартовой стоимости, но 
может доходить и до 50%».

Несмотря на все проблемы вто-
ричного рынка — засилье неликви-
да, завышенный ценник, в феврале 
число просмотров выросло на 24% по 
сравнению с аналогичным месяцем 
2016 года, говорит Илья Менжунов, 
директор департамента элитной не-
движимости «Метриум групп». «Тем 
не менее снижение цен продолжает-
ся, и это основная тенденция,— ут-
верждает он.— С начала года объек-
ты, номинированные в рублях, под-
ешевели на 2,4%».

Тимур Сайфутдинов считает вто-
ричный рынок драйвером загород-
ного спроса. «Однако сделки там за-
ключаются, только если появляется 
дисконтное предложение,— гово-
рит он.— Так что бюджеты реальных 
сделок снижаются». Эксперт полага-
ет, что за год при участии агентств не-
движимости во вторичном элитном 
сегменте закрывается около 200–300 
сделок. «Это примерно десятая часть 
рынка. Таким образом, срок экспози-
ции объекта вырос в среднем до де-
сяти лет».

Разумеется, если предложение 
ликвидное, а собственник готов тор-
говаться, то весь процесс продажи 
может уложиться в полгода, а иног-
да и быстрее. Правда, замечает он да-
лее, примеров, когда дом, которо-
му красная цена 50 млн руб., упорно 
пытаются продать за 100 млн руб., 
рынок насчитывает около 70–80%, 
так что шансы большинства продав-
цов невелики.

Марта Савенко

Пробуждение покупателя
Загородный рынок после новогодних праздни
ков ожил, демонстрируя позитивную динамику 
во всех ценовых сегментах. Ажиотажный сброс 
объектов на вторичном рынке закончился, но 
эта часть рынка по объему настолько превышает 
«первичку», что реальные шансы продать доро
гостоящий дом у большинства собственников 
 попрежнему невелики.

Загородные домовладения начали 
конкурировать с городскими кварти-
рами в своем ценовом сегменте

— город —

Февральские цифры московско-
го Росреестра по новостройкам отка-
тились на уровень августа—сентября 
прошлого года, а в Подмосковье в про-
шедшем месяце и вовсе зарегистриро-
вано наименьшее количество сделок по 
ДДУ за последние полгода. И все это на 
фоне растущего объема предложения, 
который демонстрирует исторические 
максимумы во всех ценовых сегментах. 
Эксперты тем не менее придерживают-
ся осторожного оптимизма, объясняя 
происходящее самыми разными причи-
нами, главные из которых — ожидание 
снижения ставок по ипотеке и падение 
курса доллара.

«Вторичка» помолодела
В феврале управление Росреестра по Москве 
зарегистрировало 3253 сделки по договорам 
долевого участия. И хотя этот показатель на 
83% превышает традиционно низкий январ-
ский, все же по сравнению, например, с ноя-
брем прошлого года он ниже на 15% (тогда бы-
ло зафиксировано 3844 ДДУ). Еще хуже в фев-
рале обстояли дела у ипотеки: 2745 сделок, та-
ких цифр не было с июня 2016 года — и ми-
нус 22% от ноябрьского уровня (3539 сделок).

В Подмосковье падение спроса на ново-
стройки наблюдалось всю осень, исключени-
ем стал лишь декабрь, когда было зарегистри-
ровано 8909 ДДУ и 20 169 ипотечных сделок. 
В январе произошло ожидаемое падение на 
23% и 28,4% соответственно, но тревожным 
сигналом стал тот факт, что февральские циф-
ры по новостройкам против обыкновения не 
только не превысили январские, но и продол-
жили снижаться. На первичном рынке бы-
ло совершено на 41% меньше сделок, чем го-
дом ранее,— всего 6090, а кроме того, это ми-
нимальный показатель за последние полгода. 
Число ипотечных договоров выросло к янва-
рю всего на 5%, составив 15 151, и надо отме-
тить, что с сентября по декабрь все ежемесяч-
ные показатели были выше.

Причин у «плохого февраля» сразу три, 
считает Дмитрий Котровский, управляющий 
партнер «Химки Групп»: это зависимость пер-
вичного рынка от вторичного, растущая кон-
куренция и ожидания покупателей. Спрос, 
«запаянный» в имеющихся у граждан метрах, 
которые многие из них более полутора лет не 
могли продать, соответственно, не мог реали-
зовываться в покупке нового жилья.

Перетягивание спроса между Москвой и 
областью, наблюдавшееся весь прошлый год, 
теперь отходит на второй план, продолжает 
эксперт. Куда важнее конкуренция строяще-

гося жилья с только что построенным. «Мно-
гие объекты, которые начинали строиться в 

”
жирные“ 2013–2014 годы, еще в середине 

2016-го были лотами на первичном рынке, а 
уже в конце года их ввели в эксплуатацию,— 
поясняет он.— Теперь квартиры в них отно-
сятся к вторичному рынку, и так их учитыва-
ет Росреестр». При этом цены в таких домах 
могли не подниматься год и более даже ввиду 
повышения стадии строительства, добавляет 
Дмитрий Котровский. По его мнению, объем 
этой «молодой вторички» на рынке в ближай-
ший год будет нарастать.

В ожидании потепления
Покупатели, в свою очередь, после отпускно-
го января ждали разного: резкого падения 
цен на рынке недвижимости, снижения ста-
вок по ипотеке, очередного валютного скач-
ка, потепления в геополитической обстанов-
ке. На сезонное снижение покупательской ак-
тивности наложилось множество факторов: и 
отмена господдержки ипотечного кредитова-
ния, и укрепление рубля, которое повлияло 
на спрос в высокобюджетном сегменте, и вы-
мывание спроса за счет активных предново-
годних скидок, считает Елена Коханова, руко-
водитель отдела аналитики ГК Insigma.

В Glincom в феврале зафиксировали сни-
жение обращений на 10%, а сделок — на 14%. 
«Однако говорить о каком-либо тренде по-
ка преждевременно: мы видим скорее нор-
мальную сезонность, свойственную нашему 
сегменту»,— оговаривается Иван Татаринов, 
коммерческий директор компании, и добав-
ляет, что весной ожидает роста продаж.

Некоторые девелоперы, впрочем, рапор-
туют о февральских успехах. «Мы видим по-
степенное восстановление спроса на жилье 
после традиционного сезонного спада в ян-
варе,— заявляет Яна Максимова, директор 
по информационной политике и PR Urban 
Group.— По нашим локациям он вырос на 
20–25%». Она утверждает, что количество 
броней в ее компании в феврале прибли-
зилось к рекордному уровню декабря, а те-
кущие показатели сопоставимы с ноябрем 
прошлого года.

«Дон-Строй Инвест», в свою очередь, не ску-
пится на точные цифры. «За февраль этого го-
да в наших объектах было продано 8590 кв. м 
жилья на общую сумму 2,435 млрд руб., в то 
время как в ноябре 2016-го — 10 805 кв. м на 
сумму 2,679 млрд руб.»,— говорит Ирина Пра-
чева, первый заместитель генерального ди-
ректора компании. По ее мнению, разница 
не столь существенна, тем более что в ноябре 
на рынке традиционно начинается предново-
годний ажиотаж, а в феврале еще ощущается 
«постпраздничная спячка».

Несостоявшийся обвал
Объемы предложения в московских ново-
стройках продолжают расти, и их суммар-
ный объем, по данным «Метриум групп», 
превысил 40 тыс. лотов во всех классах. «Это 
беспрецедентный уровень предложения на 
первичном рынке»,— считает Мария Лити-
нецкая, управляющий партнер компании. 
В массовом сегменте, по ее сведениям, об-
щее число представленных в продаже квар-
тир с начала 2017 года возросло на 17% и до-
стигло 20,75 тыс. объектов, а по итогам дека-
бря прошлого года этот показатель равнял-
ся 17,76 тыс. Причем у Владимира Каширце-
ва, генерального директора компании «Аз-
бука жилья», еще более впечатляющие циф-
ры: «На первичном рынке жилой недвижи-
мости эконом- и комфорт-классов в 

”
старых“ 

границах Москвы в конце февраля на прода-
жу было выставлено порядка 26,9 тыс. квар-
тир, или около 1,58 млн кв. м».

Предложение опережает спрос, и это ока-
зывает негативное влияние на цены, гово-
рит Мария Литинецкая. С начала года, по 
данным ее компании, стартовали продажи 
уже в 16 проектах во всех ценовых сегмен-
тах, исключая только эконом, а средняя сто-
имость квадратного метра в массовом сег-
менте столицы снизилась на 1,4%: если в де-
кабре 2016 года «квадрат» стоил 146 830 руб., 
то по итогам февраля он подешевел до 
144 740 руб. «На данный момент средневзве-
шенная цена в сегменте 

”
эконом“ составляет 

112,9 тыс. руб. за 1 кв. м,— уточняет Наталья 
Шаталина, генеральный директор 

”
МИЭЛЬ-

Новостроек“.— В комфорт-классе этот пока-
затель сейчас равен 151,7 тыс. руб. за 1 кв. м, 
а новостройки бизнес-класса предлагаются 
по цене 249,7 тыс. руб. за 1 кв. м».

Снизился в феврале и средний чек сделки 
в московских новостройках. Как утверждает 
генеральный директор Est-a-Tet Кайдо Каар-
ма, он составил 10,95 млн руб.— это на 0,5% 
ниже, чем в январе. В Подмосковье, по его 
данным, все еще хуже: показатель средне-
го чека в последний месяц зимы составил 
3,98 млн руб.— на 8,3% ниже, чем в январе.

И все же эксперты не теряют оптимизма 
относительно темпов продаж даже на откро-
венно затоваренном рынке. «Если бы кто-
то в начале 2014 года сказал, что в ближай-
шее время будет выведен такой объем но-
вого предложения, который мы наблюдаем 
сегодня,— любой эксперт и аналитик спро-
гнозировал в ответ обвал рынка,— полагает 
Игорь Быченок, директор департамента про-
даж KR Properties.— Но даже с учетом острых 
кризисных явлений московские покупате-
ли стабильно поглощают предложение в но-
вых проектах».

Должен был расти — но упал
Не только массовый сегмент столицы, но и 
высокобюджетное предложение в очередной 
раз выросло в объемах и теперь представляет 
собой обширное поле для деятельности про-
давцов и маркетологов. В феврале на преми-
альный рынок столицы вышли новые кор-
пуса во втором квартале ЖК «Садовые квар-
талы», а также новый проект — клубный дом 
Barkli Gallery, расположенный в Замоскворе-
чье. Таким образом, по сравнению с январем 
объем предложения увеличился на 12%, а по 
сравнению с прошлогодним февралем — на 
41%,— подытоживает Дмитрий Халин, управ-
ляющий партнер Savills в России.— А на пер-
вичном рынке жилья премиум-класса Мо-
сквы в феврале этого года был зафиксирован 
абсолютный рекорд по количеству квартир, 
которые одновременно находятся в продаже: 
2 тыс. лотов в 44 проектах». Это 264 тыс. кв. м 
жилой площади, уточняет эксперт. Еще более 
впечатляющие данные у Ольги Широковой, 
директора департамента консалтинга Knight 
Frank: «В конце февраля на первичном рын-
ке элитной жилой недвижимости на продажу 
была выставлена 2371 квартира и апартамент, 
или 311 тыс. кв. м».

А темпы продаж новостроек в некоторых 
верхних ценовых сегментах между тем сни-
жаются. В феврале текущего года было зафик-
сировано 33 сделки в элитном сегменте на 
первичном рынке, сообщает Ольга Кузина, 
руководитель службы консалтинга и иссле-
дований рынка Welhome. Это на 21% мень-
ше, чем год назад, когда таких сделок было 42. 
Правда, по ее данным, в премиальном сегмен-
те, напротив, за счет выхода новых интерес-
ных проектов по стартовым ценам, в феврале 
наблюдался рост продаж на 23,6% по сравне-
нию с аналогичным периодом 2016 года: 89 
сделок против 72 сделок в феврале 2016 года.

Но в целом высокобюджетные сегменты 
в начале текущего года просели, следует из 
цифр, которые приводит Ольга Широкова: «За 
первые два месяца было продано 95 квартир 
и апартаментов, что на 20% меньше, чем годом 
ранее». Она считает, что сокращение числа 
сделок связано не с осложнением ситуации 
на рынке, а ввиду отсутствия топовых нови-
нок, которые могли бы показать высокие тем-
пы продаж благодаря привлекательным стар-
товым ценам. «Выход дорогих объектов зна-
чительного влияния на объем сделок не ока-
зал — и не должен был»,— уверяет эксперт.

Многих потенциальных покупателей 
элитной недвижимости остановило паде-
ние курса доллара, начавшееся еще осенью. 
Те, кто держит сбережения в долларах, в кон-
це года ждали другого развития событий, за-
мечает Павел Трейвас, управляющий партнер 

компании Point Estate. «За несколько лет все 
привыкли к тому, что в конце года курс долла-
ра растет,— рассказывает он.— Вместо этого с 
65 руб. он снизился почти до 57 руб. А при та-
ком падении покупатель, имеющий долларо-
вый бюджет, теряет при покупке более 12% от 
площади квартиры». Поэтому многие отложи-
ли покупку и стали ждать лучших условий, и 
это ожидание продолжилось и в феврале, де-
лится наблюдениями эксперт.

Банкир как драйвер
Цены в этих сегментах, как и в масс-маркете, 
снижаются. «Средневзвешенная цена в элит-
ном сегменте на текущий момент составля-
ет 852,4 тыс. руб. за 1 кв. м,— рассказывает 
Ольга Кузина,— по отношению к показателю 
на конец 2016 года снижение составило 5%». 
В премиальном сегменте этот показатель со-
ставил 432,1 тыс. руб., продемонстрировав 
снижение на 0,8% по отношению к декабрю. 
По данным Дениса Попова, управляющего 
партнера Contact Real Estate, средняя цена 
метра на рынке первичного элитного жилья 
составила 751 220 руб., по сравнению с нача-
лом года снижение составило 4%.

Теперь, говорит Дмитрий Халин, чтобы 
при существующем уровне спроса на ново-
стройки премиум-класса распродать даже 
то, что уже предлагается на рынке, потребо-
валось бы не менее трех с половиной-четы-
рех лет: «Однако застройщики активно гото-
вятся к выводу на рынок новых проектов, по-
этому при благоприятном стечении обстоя-
тельств мы ожидаем, что до конца года объем 
предложения может увеличиться до 2,5 тыс. 
квартир, которые будут находиться одновре-
менно в продаже».

Ждать меньшей активности от девелопе-
ров, по всей видимости, не стоит: кредиты 
для наиболее устойчивых из них благодаря 
снизившейся ключевой ставке подешевели. 
«В крупнейших банках на сегодняшний день 
ставки кредитования могут составлять 13,5–
14%, если мы говорим о проектном финанси-
ровании,— рассказывает Александр Краса-
вин, первый заместитель председателя прав-
ления корпорации 

”
Баркли“.— В прошлом 

году они были на пару процентов выше».
И хотя после закрытия западных рынков 

заемного капитала привлечь деньги от бан-
ка в проект стало сложнее, а мегарегулятор 
в лице Центробанка считает девелопмент 
крайне высокорисковым направлением, все 
же банкиры продолжают открывать кредит-
ные линии, в то время как высокая степень 
закредитованности и текущие нераспродан-
ные проекты гонят застройщиков на новые 
стройки.

Марта Савенко

Ажиотаж закончился
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