
— тенденции —

Финансовый кризис скорректиро-
вал предложение на рынке загород-
ной недвижимости. Одним из ос-
новных трендов стал заметный рост 
в его структуре участков без подряда 
на строительство. Согласно расчетам 
консультантов «Инком», если в янва-
ре 2014 года на долю таких участков 
приходилось 64% от общего объема 
предложения, то в январе 2018 года 
показатель вырос до 67%. Увеличе-
ние происходит за счет появления 
на рынке новых проектов. По под-
счетам аналитиков, в 2017 году в Мо-
скве и Московской области продажи 
начались в 67 поселках — это на 17% 
меньше показателя 2015 и 2016 го-
дов и на 43% меньше уровня 2014 го-
да. При этом 76% выведенных на ры-
нок в 2017 году проектов состояли 
из участков без подряда, в 2016 году 
этот показатель составлял 70%. Рост 
предложения привел к затоварива-
нию рынка, ведь, по расчетам «Ин-
ком», в структуре сделок незастроен-
ные участки занимают лишь 50%.

Девелоперский спад
Рост доли участков без подряда — 
основной индикатор кризиса на де-
велоперском рынке: возможностей 
для создания конкурентоспособных 
проектов с застройкой уже нет, а 
браться за реализацию заведомо не-
рентабельных поселков застройщи-
ки не хотят. «Имеющиеся дома рас-
продаются, а новые не строятся — у 
девелоперов просто не хватает на это 
денег, в итоге доля участков без под-
ряда растет»,— констатирует руково-
дитель аналитического центра «Ин-
ком» Дмитрий Таганов.

С этой версией соглашаются и 
другие консультанты. Ведущий ана-
литик ЦИАН Александр Пыпин объ-
ясняет тренд снижением доходов 
населения, с одной стороны, и ро-
стом нагрузки на лендлордов — с 
другой: простое владение землей 
становится все более затратным де-
лом. «Налоговые сборы увеличива-
ются, а спрос на землю со стороны 
застройщиков жилья и коммерче-
ской недвижимости продолжает па-
дать. В этих условиях работа в сег-

менте участков без подряда позволя-
ет относительно быстро найти поку-
пателей и избавиться от наделов без 
серьезных и длительных вложений 
собственных средств в строитель-
ную документацию, коммуникации 
и строительство»,— говорит он.

Старший эксперт по продажам 
Villagio Estate Валентин Зуев добав-
ляет, что тенденция к увеличению 

доли незастроенных участков ско-
рее характерна для поселков клас-
сов комфорт и бизнес: здесь на лоты 
с домами приходится лишь 20–30% 
предложений. По его словам, поку-
пателям трудно оплатить одновре-
менно землю и возведение дома. 
Девелоперы же предпочитают стро-
ить на кредитные средства, мини-
мизируя собственные риски по за-
тратам. Руководитель департамен-
та маркетинга Kaskad Family Екате-
рина Коган указывает на то, что до-
ступность инвестиций и заемных 
средств за время кризиса сократи-
лась. «Поэтому многим становит-

ся выгоднее распродать землю по 
участкам»,— соглашается она.

О том, что в премиальном сег-
менте ситуация выглядит иначе, 
свидетельствуют расчеты «Метриум 
Групп». По данным аналитиков, если 
в 2015 году в общем объеме предло-
жения участки без подряда здесь за-
нимали 21%, то в 2016 году этот по-
казатель сократился до 20%, а в 2017-
м — до 18%. Похожие расчеты у 
Welhome: согласно данным консуль-
тантов, на долю участков без подря-
да в элитном сегменте сейчас при-
ходится 20% предложения, три го-
да назад этот показатель находился 

на уровне 15%. Рост на пять процент-
ных пунктов консультанты объясня-
ют выходом на рынок трех новых 
объектов с такими предложениями.

Покупатель без стройки
Основную часть покупателей участ-
ков без подряда в доступном цено-
вом сегменте составляют люди с не-
высоким доходом, утверждают кон-
сультанты. «Это семьи с доходом ме-
нее 100 тыс. руб. в месяц, переселяю-
щиеся из других регионов или владе-
ющие городским жильем в Москве и 
областных городах, но при этом, как 
правило, имеющие опыт жизни в 
частном секторе в предыдущих поко-
лениях»,— описывает целевую ауди-
торию Александр Пыпин.

Дмитрий Таганов вспоминает, 
что еще несколько лет назад многие 
приобретали землю «на всякий слу-
чай», не имея конкретного представ-
ления о том, что с ней впоследствии 
сделать. «Чаще всего это заканчива-
лось плачевно: участок зарастал, на 
нем ничего не строили, и даже не мо-
гли продать, разве что за бесценок»,— 
рассуждает он. Господин Таганов уве-
рен: сейчас на рынке таких покупа-
телей почти не осталось — приобре-
тая участки без подряда, клиенты, как 
правило, хорошо себе представляют, 
как будет выглядеть их дом.

Управляющий директор «Метри-
ум Премиум» Илья Менжунов расска-
зывает, что на рынке премиальной за-
городной недвижимости средний по-
купатель другой. «К нам обращают-
ся в основном клиенты двух катего-
рий: первая — это инвесторы, прио-
бретающие несколько соседних пло-
щадок и строящие дома для дальней-
шей перепродажи, вторая — люди, 
уже успевшие пожить в загородном 
доме, который их не удовлетворял, и 
решившие построить себе 
новый идеальный дом». 
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Затянувшийся кризис заставляет оставшихся 
без собственных средств и заемного финанси
рования девелоперов искать альтернативные 
методы работы. Самый простой из них — фор
мировать из собственных земель загородные 
поселки, состоящие сплошь из участков без 
подряда на строительство. Массовое приме
нение этого метода привело к затовариванию 
рынка «пустой землей». Формируя почти 70% 
от общего объема предложения, участки без 
подряда обеспечивают не более 50% сделок. 
Впрочем, ждать дальнейшего роста предложе
ния уже не стоит.
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Покупателей, которые еще недавно  
приобретали землю «на всякий случай», 
почти не осталось — приобретая сейчас 
участки без подряда, клиенты,  
как правило, хорошо себе представляют,  
как будет выглядеть их дом
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