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дом цены

— город —

Скорее пуст
Наталия Кузнецова,  
генеральный директор компании «Бон Тон»:
— Согласно статистике Росреестра, 
в июне и июле текущего года наблю-
далось снижение зарегистрирован-
ных ДДУ — на 1,3% и 10,5% соответст-
венно. Однако в августе произошел 
заметный рост по сравнению с уров-
нем июля — на 26,3%. А если срав-
нивать с летним периодом прошло-
го года, рост составил от 30% до 50%. 
На уровень средних цен на первич-
ном рынке старой Москвы продол-
жает оказывать влияние выход но-
вых корпусов и проектов. Так, за лет-
ние месяцы вышло восемь новых 
проектов в классе «комфорт» и семь 
— в «бизнесе». Что касается динами-
ки средней цены квадратного метра 
в целом, то на первичном рынке ста-
рой Москвы она была минимальной: 
цены в августе остались на уровне 
июльской отметки — порядка 198–
200 тыс. руб./кв. м.

По прогнозам: в ближайшее время 
отсутствуют какие-либо существен-
ные факторы рыночного роста сред-
них цен на первичном рынке. Самое 
главное, в макроэкономических про-
гнозах отсутствуют тенденции к ро-
сту платежеспособности потребите-
лей, что будет устанавливать бюджет-
ные ограничения к росту цен.

Юлия Царан, коммерческий директор 
GORN Development:
— Дисконт цен в элитном сегменте 
этим летом составил 15–18% от цены 
экспонирования с возможностью 
диска до 20–23% в процессе торга. 
Повышения цен осенью однознач-
но стоит ждать, и мы это уже ощуща-
ем, хотя бы по причине наращива-
ния этапов строительства. К факто-
рам влияния на рост цен можно до-
бавить ожидаемое увеличение раз-
рыва курса доллар-рубль к декабрю 
и традиционное для рынка внима-
ние владельцев среднего бизнеса и 
руководителей предприятий к пре-
миум-недвижимости на финишной 
прямой финансового года.

Алексей Трещев, директор департамента 
городской и загородной недвижимости 
Knight Frank:
— Существенного роста в элитном 
сегменте с началом сезона ждать не 
стоит. Сезонность сохраняется, но 

сейчас динамика более сглаженная. 
Если ранее разница в активности 
покупателей между «сезон—не се-
зон» достигала 30–40%, сейчас — 15–
20%. Элитные объекты, выставлен-
ные на продажу, не настолько лик-
видный товар, чтобы показывать 
большую зависимость от сезона.

Изменения цены будут зависеть 
в первую очередь от структуры пред-
ложения, как и в прошлые периоды, 
при этом некоторые корректировки 
в сторону повышения возможны за 
счет повышения стадии строитель-
ной готовности или достижения 
определенного лимита продаж.

Екатерина Батынкова,  
генеральный директор  
риэлторской компании «Магистрат»  
(входит в ГК «Интеко»):
— Летом во всех сегментах, в кото-
рых мы работаем, цены колебались 
незначительно. Например, средняя 
цена метра в объектах элитного клас-
са в июле выросла на 0,9%, а бизнес-
класса — лишь на 0,3%. Во многом 
это объясняется очень высокой кон-
куренцией — этот год вообще непро-
стой для рынка недвижимости. На-
пример, в элитном сегменте в прош-
лые годы в продаже в среднем бы-
ло единовременно выставлено при-
мерно 1,5 тыс. лотов, а в этом году — 
около 4,5 тыс. Я думаю, что «высокий 
сезон» будет только в том смысле, 
что общий уровень продаж по срав-
нению с летом, как всегда, повысит-
ся. Однако из-за беспрецедентного 
предложения сделок у каждого от-
дельного девелопера будет меньше, 
как и объем выручки.

Дмитрий Халин,  
управляющий партнер Savills в России:
— Я бы отметил один фактор, кото-
рый влияет на активность покупате-
лей недвижимости как премиум, так 
и бизнес- класса. Это довольно нео-
жиданно для большинства снизив-
шийся курс доллара США. Привычка 
пересчитывать цены в доллары ни-
куда не делась, и при стабильных ру-
блевых ценах даже с весны этого го-
да долларовая цена повысилась при-
мерно на 10%. Это заставляет боль-
шинство потенциальных интересан-
тов занять выжидательную позицию. 
Они хотят понять, куда качнутся ве-
сы. Соответственно, у многих потен-
циальных покупателей значитель-
ная часть капитала — в долларах. По-

этому этот фактор может также при-
тормозить рынок осенью этого года.

Павел Брызгалов, директор  
по стратегическому развитию ФСК «Лидер:
— Лето 2017 года прошло для рын-
ка новостроек достаточно спокой-
но. Если говорить о первичном жи-
лье Москвы, то здесь по всем сегмен-
там мы фиксируем пусть незначи-
тельный, но рост цен — в пределах 
1–2%. В Московской области тренд ле-
та обратный: за три месяца цены не-
значительно, на те же 1–2%, снизили-
сь. Плановые повышения цен на но-
востройки с началом делового сезо-
на — явление традиционное, и эта 
осень не стала исключением. В ряде 
проектов повышения уже прошли, 
по другим они анонсированы на бли-
жайший период. При этом надо отме-
тить, что повышение цен застройщи-
ки проводят выборочно — не по всем 
проектам, а в зависимости от состоя-
ния дел на каждом объекте отдельно.

Игорь Селезнев, директор департамента 
маркетинга «Комстрина»:
— Прошедшее лето выявило лидеров 
и аутсайдеров среди жилых комплек-
сов во всех сегментах. Если года три 
назад на ранних этапах строительст-
ва буквально сметалось до 40% лотов, 
то сейчас покупатели очень придир-
чиво выбирают объекты для жизни 
и инвестиций. Количество сданных 
домов, в которых есть непроданные 
квартиры, достигает 20–30% на рын-
ке. Такого не было, пожалуй, никог-
да. А конкурировать за счет сниже-
ния цен могут позволить себе далеко 
не все девелоперы.

Рустам Арсланов,  
директор по продажам ГК «Гранель»:
— Рынок новостроек ближайшего 
Подмосковья и Новой Москвы по-

казывает определенную стагнацию. 
За три месяца летнего сезона цены 
на квартиры показали незначитель-
ные изменения. Так, проекты и кор-
пуса, которые имеют удачные пла-
нировочные решения и отличаются 
высоким спросом, прибавили в це-
не порядка 1%. Неликвидные же про-
екты показывали некоторую тенден-
цию к снижению цен за счет акцион-
ных и скидочных предложений. По-
этому, если говорить о ситуации на 
рынке в целом, то можно отметить, 
что незначительные ценовые изме-
нения нивелируют друг друга, а зна-
чит, рынок стоит на месте. Традици-
онно в конце года продажи возра-
стают, а это значит, что увеличение 
спроса обеспечит рост цен на самые 
востребованные проекты. Скорее 
всего, до конца 2017 года ситуация 
с ценообразованием на рынке ново-
строек Подмосковного региона и Но-
вой Москвы останется стабильной.

Тимур Сайфутдинов,  
генеральный директор компании  
Point Estate:
— В ближайшее время мы не ожи-
даем серьезного повышения цен 
на рынке элитных новостроек. Пре-
жде всего потому, что до конца года 
планируется выход новых проектов 
элитного класса. В связи с этим сред-
няя цена предложения, скорее все-
го, немного снизится или останется 
на прежнем уровне.

Я думаю, что на рынке скоро по-
чувствуется «дыхание» приближа-
ющихся выборов: бюджетные вли-
вания в предвыборный процесс, а 
также печать новых денежных зна-
ков всегда увеличивают покупатель-
скую способность населения. Поэто-
му наступающая осень и следующие 
несколько месяцев должны пройти 
очень активно.

Скорее полон
Елена Коханова,  
директор по стратегическому маркетингу 
ГК Insigma:
— К концу лета влияние на цены ока-
зало завершение программ благоу-
стройства центра Москвы — как про-
екта «Моя улица», так и долгождан-
ное открытие парка «Зарядье». Пода-
рок, сделанный столичными властя-
ми к Дню города всем москвичам, в 
первую очередь будет востребован 
среди тех, кто проживает в шаговом 
доступе от новой зеленой зоны. Есте-
ственно, в первичную зону обхвата 
попадает только элитное жилье. А за 
увеличением покупательской актив-
ности неизбежно последует и подня-
тие цен.

Елизавета Некрасова,  
генеральный директор бюро  
элитной недвижимости Must Have:
— Несмотря на заявления ряда экс-
пертов, что сейчас арендный бизнес 
не выгоден и проще просто положить 
деньги в банк, состоятельные клиен-
ты по-прежнему не прочь вложить 
деньги в недвижимость для сдачи в 
аренду. Наиболее частый запрос — на 
помещения для стрит-ритейла и сфе-
ры услуг: под магазины, кафе, ресто-
раны, офисы, отделения банков. Наи-
более активный спрос на помещения 
в центре, площадью 130–150 кв. м, на 
первой линии, с активными пасса-
жирскими и транспортными пото-
ками, в бюджет $1–1,5 млн. Покупка 
квартир для сдачи в аренду на этом 
фоне выглядит гораздо скромнее: бы-
ли единичные запросы и сделки.

Мария Литинецкая,  
управляющий партнер «Метриум Групп»:
— По итогам лета 2017 года можно 
констатировать, что высокий сезон 
на рынке столичного жилья начался 

досрочно. Как правило, покупатель-
ская активность восстанавливается 
только во второй половине сентя-
бря, однако в этом году позитивная 
динамика наблюдалась уже в авгу-
сте, а по-настоящему «отпускным» с 
точки зрения рынка новостроек был 
только июль.

В июне было заключено 4,1 тыс. 
договоров долевого участия, что на 
50% больше, чем в аналогичный ме-
сяц 2016 года, в июле — 3672 сдел-
ки (самый низкий показатель за год, 
не считая января и февраля). Одна-
ко уже в августе было зарегистри-
ровано 4636 ДДУ — лучший резуль-
тат с апреля. На фоне высокой поку-
пательской активности росли цены, 
несмотря на сохраняющееся интен-
сивное увеличение предложения. 

Ольга Хасанова,  
руководитель премии Urban Awards:
— К концу лета покупатели верну-
лись на рынок: в августе количество 
сделок по договорам долевого уча-
стия в Москве увеличилось на 26,3% 
относительно июля и на 13% в срав-
нении с июнем. Это спровоцирова-
ло небольшой прирост стоимости 
квартир в новостройках. Причем 
средние цены росли как за счет вы-
мывания наиболее доступного пред-
ложения, так и за счет плановой кор-
рекции прайс-листов в преддверии 
высокого сезона. Так называемый 
высокий сезон на рынке городской 
недвижимости уже в полном разга-
ре. Активность покупателей на пер-
вичном рынке подстегивает выход 
новых проектов с низким порогом 
входа. Дополнительным фактором, 
влияющим на спрос, станет сниже-
ние ключевой ставки ЦБ до уровня 
8,5%. Это повлечет за собой удешев-
ление ипотеки. В частности, АИЖК 
уже объявило, что снизит ставку по 
своим продуктам с переменной став-
кой до беспрецедентно низкого зна-
чения в 6,45% годовых.

Екатерина Румянцева, председатель  
совета директоров Kalinka Group:
— Лето для рынка элитной недвижи-
мости было успешным. Число заклю-
ченных в эти три месяца сделок ока-
залось выше прошлогоднего уровня 
на 13%. В том числе благодаря тому, 
что многие застройщики предлага-
ли на свои объекты дисконты до 20% 
и при этом анонсировали повыше-
ние цен в сентябре и октябре. По на-
шим прогнозам, несмотря на расту-
щий объем предложения и высокую 
конкуренцию девелоперов, цены мо-
гут пойти в рост по нескольким при-
чинам. Этому способствуют увеличе-
ние издержек застройщиков, к кото-
рому неизбежно приведут измене-
ния 214-ФЗ, и политика государства 
в отношении ипотечных кредитов 
— стимулирование покупательско-
го спроса путем повышения доступ-
ности ипотеки становится мерой, ло-
гично ведущей к поднятию цен за-
стройщиками. Не исключен сговор 
крупных игроков рынка вследствие 
ухода мелких игроков рынка, не спо-
собных работать в новых условиях, 
установленных законом.

Эффект стакана
Когда цены стоят на месте или слегка меняются 
в ту или иную сторону, возникает эффект «полу-
полного и полупустого стакана». Очень легко пе-
реоценить колебания, тем более что на рынке не-
движимости есть цены предложения, а есть ре-
альные, которые получаются в результате торга, 
скидок и акций. И реальный размер скидок, 
как правило, известен только самим участникам 
сделки. Оттого так и разнятся оценки, сделанные 
наблюдателями и игроками рынка. Впрочем, 
если взять за основу понятие стабильности, 
все встанет на свои места.

— загород —

Как ни странно, среди участников 
рынка загородной недвижимо-
сти, который уже два года пере-
живает сильнейшую стагнацию, 
царит оптимизм. Спрос падает 
в одних секторах, но возраста-
ет в других, количество продаж 
уменьшается, но все-таки не па-
дает до нуля, множество фак-
торов влияют отрицательно, но 
есть и такие, которые вскоре по-
влияют положительно. Очевид-
но, что загородный рынок на дне, 
и довольно долго, и не остается 
ничего другого, как улавливать 
признаки скорого подъема.

Олег Михайлик, заместитель директора 
департамента городской и загородной 
 недвижимости компании Knight Frank:
— Сентябрь традиционно отмечен 
всплеском обращений клиентов, ко-
торые нацелены на покупку, хотят 
закрыть сделку в текущем финансо-
вом году и есть желающие отметить 
Новый год в новом доме. На первич-
ном рынке зафиксировано больше 
продаж, поскольку соотношение це-
ны и качества выше, чем на вторич-
ке. Кроме того, застройщики предо-
ставляют неплохие дисконты, до-
ходящие до 20% от стартовой цены. 
Наиболее востребованный формат 
— небольшие дома площадью 250–
350 кв. м с участком от 10 до 15 соток 
стоимостью $1,2–1,6 млн.

Дмитрий Гордов,  
генеральный директор Landwerk:
— 2017 год — достаточно тяжелый 
для загородного рынка, особенно для 
дачного сегмента (недвижимость для 
отдыха). На общую ситуацию здесь 

влияют два основных фактора. Во-
первых, общее сокращение спроса 
на товары длительного пользования 
(к каковым относятся и дачи) в связи с 
экономической неопределенностью 
в головах у населения. Во-вторых, ак-
тивное развитие низкобюджетного 
сегмента малогабаритных квартир за 
пределами МКАД в сочетании с ипо-
течным кредитованием с вменяемы-
ми ставками. А это, в свою очередь, 
привело к вымыванию оставшегося и 
так небольшого спроса с дачного сег-
мента в квартирный. Дно на дачном 
сегменте было достигнуто в весен-
ний период. С тех пор действительно 
наблюдаем стагнацию. Хорошая но-
вость для рынка: хуже не становится. 
Начало восстановления покупатель-
ской активности ожидаем этой осе-
нью и более уверенный рост — следу-
ющей весной. Первичный рынок, ко-
нечно, чувствует себя лучше, так как 
продажи ведутся профессиональны-
ми командами девелоперов с сущест-
венными рекламными бюджетами 
в 2–3 млн руб. в месяц. Реализовать 
свое жилье на вторичном рынке в та-
ких условиях достаточно сложно.

Ольга Хасанова,  
руководитель премии Urban Awards:
— По итогам летнего сезона можно 
констатировать, что на рынке заго-
родной недвижимости Московско-
го региона наметилась тенденция к 
восстановлению. Одним из важных 
показателей является возвращение 
на рынок покупателя дорогого жи-
лья: в элитном сегменте с начала го-
да спрос вырос почти вдвое по срав-
нению с прошлым годом. В массовом 
сегменте также отмечается увеличе-
ние активности покупателей. При 
этом в низшей ценовой категории 

по-прежнему популярны участки без 
подряда: на их долю приходится бо-
лее 80% всех сделок. Более активно-
му восстановлению рынка загород-
ной недвижимости помогла бы ипо-
тека — сегодня подавляющее боль-
шинство потенциальных покупате-
лей на «загородке» могут позволить 
себе приобретение недвижимости 
только за счет привлечения кредита. 
Однако ситуация на рынке в послед-
ние годы не способствовала повыше-
нию доверия банков к этому сложно-
му продукту. Только каждый десятый 
объект на рынке загородной недви-
жимости может рассчитывать на одо-
брение заявки по ипотеке.

Екатерина Румянцева, председатель 
 совета директоров Kalinka Group:
— Вторичные объекты загородного 
рынка, построенные 10–15 лет назад, 
составляют 85% всего объема предло-
жения Рублево-Успенского шоссе, где 
новые поселки не появляются уже 
несколько лет. Эти дома в 90% случаев 
продаются с существенным пониже-
нием цен относительно тех, которые 
собственники рассчитывали полу-
чить за них до кризиса. Они на 20–50% 
ниже прежних. Как показывает пра-
ктика, при встрече с реальными по-
купателями владельцы домов готовы 
снизить цену еще на 5–10%. На рынке 
есть отдельные лоты, стоимость кото-
рых приближена к стоимости земли, 
но такие объекты чаще всего нужда-
ются в реконструкции. Покупатели в 
большинстве своем (75%) рассматри-
вают готовые дома, в которые можно 
заезжать и жить сразу после покупки. 
Однако устаревшие представления о 
роскоши и комфорте их не устраива-
ют, поэтому при видимости большо-
го объема предложения на Рублевке 

остро ощущается дефицит качествен-
ных домов под ключ. Быстро отреаги-
ровали на потребность рынка част-
ные застройщики: они приобретают 
земельные участки у их владельцев и 
строят на них дом, который будет во-
стребован рынком. Это позволяет им 
заработать от 50% до 100%: приобре-
тая участок за $400–700 тыс., они стро-
ят дом, тратя на это около $700 тыс. Го-
товый объект будет стоить для поку-
пателя $2–3 млн. Застройщики инве-
стируют преимущественно в объек-
ты такой стоимости, поскольку срок 
их реализации меньше. При этом на 
рынке существует дефицит качест-
венного и современного предложе-
ния в бюджетах от $5 млн и выше, в 
результате покупателям с большими 
бюджетами выбирать не из чего.

Александр Шибаев,  
директор департамента консалтинга,  
аналитики и исследований  
компании Blackwood:
— На первичном рынке элитной за-
городной недвижимости наблюда-
ется стагнация. Объем предложения 
сокращается на фоне отсутствия но-
вых элитных проектов. Новые объ-
екты выходят в маленьком количе-
стве и преимущественно в классе 
«бизнес».

По итогам первого полугодия со-
вокупный объем поглощения на 
рынке первичной элитной загород-
ной недвижимости оценивается на 
уровне всего 142 лотов, что на 28% 
меньше, чем за аналогичный пери-
од прошлого года. Но на рынке все-
таки сохраняется стабильный спрос, 
который девелоперы поддержива-
ют с помощью различных акций и 
предложений. Наиболее востребо-
ванными по-прежнему остаются зе-

мельные участки без подряда, на ко-
торые приходится порядка 58% об-
щего объема поглощения на элит-
ном рынке. Значительный спрос на 
участки сохраняется за счет спроса 
в классе de luxe, где покупка земель-
ного участка позволяет войти в элит-
ный поселок с наименьшими затра-
тами и контролировать строительст-
во коттеджа по необходимым пара-
метрам. В первом полугодии доля 
коттеджей в спросе увеличилась до 
29%, а доля элитного сблокированно-
го жилья снизилась до 13%.

Владимир Яхонтов,  
управляющий партнер  
«МИЭЛЬ—Загородная недвижимость»:
— Главной тенденцией текущего го-
да с точки зрения структуры спро-
са является переориентация по-
купательского интереса с земель-
ных участков (без подряда на стро-
ительство) на готовые дома. Причи-
на тренда заключается в том, что ку-
пить готовое домовладение от за-
стройщика сегодня выгоднее, чем 
приобрести участок и построить кот-
тедж самому. Участки без подряда на-
вряд ли уже вернут большой спрос 
со стороны покупателей, так как сей-
час большую ценность приобрета-
ет время: для работы, семьи, полу-
чения впечатлений. А с другой сто-
роны, повысилась эффективность 
строительства, появилось хорошее с 
точки зрения качества предложение 
домов. Люди понимают, что не стоит 
заменять подрядчика — лучше вре-
мя, которое уйдет на строительство 
и контроль за рабочими, потратить 
на себя и семью.

Немаловажно и то, что застрой-
щик создает единую и современную 
среду — этого сложно добиться на 

вторичном рынке или при самостоя-
тельном строительстве в сложивших-
ся поселениях. На мой взгляд, рынок 
загородного жилья прошел стадию 
первоначального насыщения и нако-
пления опыта, формирования стан-
дартов жизни. Сейчас спрос держит-
ся на четырех китах: дом должен быть 
симпатичным снаружи, логично-про-
думанным внутри, эффективным в 
содержании и ликвидным при после-
дующей продаже. Мобильность насе-
ления активно растет, и фактор по-
следующей перепродажи начинает 
играть важную роль при выборе объ-
екта покупки. Дом перестает быть «са-
кральной» покупкой на всю жизнь. 
Его обменивают на больший при ро-
сте семьи и меньший, когда дети вы-
растают и начинают жить отдельно.

Алексей Коротких,  
коммерческий директор Villagio Estate:
— Новые экономические реалии за-
ставляют немногочисленных деве-
лоперов элитного загородного рын-
ка выдавать более качественный 
продукт и подстраиваться под по-
купателя. Сегодня застройщик фак-
тически не имеет права на ошибку 
и обязан предугадывать все поку-
пательские запросы. На первичном 
рынке объем предложения коттед-
жей с каждым кварталом уменьша-
ется на 10–11%. Спрос окончательно 
сместился в сторону функциональ-
ных домов до 400 кв. м и таунхаусов. 
Покупателя в первую очередь инте-
ресует готовое жилье. Другой важ-
ный момент: усиливается вторичка, 
так как в сегменте нет нового пред-
ложения коттеджей от застройщи-
ков. С января спрос на элитные дома 
от собственников вырос почти в два 
раза на рынке в целом.

Подъем со дна

Несмотря на отдельные разногласия, игроки городского рынка жилья сошлись в том, что он стабилен
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