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дом тенденции

— ситуация —

Девелоперам становится все тяжелее 
продавать недвижимость на этапе 
строительства по договорам долевого 
участия (ДДУ). Причина этому — рост 
объема предложения строящегося 
жилья на фоне снижения покупатель-
ской способности населения. Соглас-
но подсчетам «Метриум», сейчас не-
распроданные квартиры представле-
ны в 90 полностью или частично сдан-
ных в эксплуатацию жилых комплек-
сах (ЖК) в старых границах Москвы. В 
общей сложности готовое предложе-
ние формирует 20,6% от выставленно-
го на продажу жилья в новостройках. 
Рост этого показателя — тенденция 
последних лет. Как следует из расче-
тов «Метриум», в домах, разрешение 
на ввод в эксплуатацию которых полу-
чено в 2017 году, не распроданы 10,9% 
квартир, в 2016 году — 2,2%, а в докри-
зисном 2014 году — 0,6%. Говорить о 
том, что на фоне стабилизации эконо-
мики тенденция нивелируется, пока 
не приходится. По данным консуль-
тантов, в 2018 году суммарный объем 
предложения (то есть всего находяще-
гося в продаже строящегося и годово-
го жилья) составит 4,98 млн кв. м, про-
тив 4,4 млн кв. м годом ранее. Прогно-
зируемый «Метриум» объем поглоще-
ния при этом практически не изме-
нится, составив 1,78 млн кв. м. Исходя 
из этих цифр, можно предположить, 
что в общей сложности спрос будет 
превышать предложение в 2,8 раза.

Отстающие классы
В том, что рост доли нераспроданно-
го жилья постепенно увеличивается, 
не сомневается ни один из участников 

рынка недвижимости, их данные рас-
ходятся лишь в оценке объемов. Ди-
ректор по продажам «НДВ-недвижи-
мость» Татьяна Подкидышева вспоми-
нает, что еще несколько лет назад — 
еще до начала экономического спада 
— до ввода жилого дома в эксплуата-
цию в нем продавались практически 
все квартиры. «На балансе застройщи-
ков оставались лишь единичные, наи-
менее ликвидные лоты, например ва-
рианты с неудачным видом из окна, 
неудобной конфигурацией, неполез-
ной площадью и так далее»,—объяс-
няет она. Сейчас, по оценкам госпожи 
Подкидышевой, средним по рынку 
показателем считается наличие 7–10% 
нераспроданных квартир. Директор 
офиса продаж вторичной недвижи-
мости Est-a-Tet Юлия Дымова говорит, 
что за период кризиса доля вакантных 
квартир в проектах, уже введенных в 
эксплуатацию, увеличилась на 36,8%, 
до 17,1% в общей структуре предложе-
ния. В 2015 году, по ее словам, этот по-
казатель составлял 16,3%.

Признают наличие проблемы и 
сами девелоперы. Директор по про-
дажам ГК «Гранель» Рустам Арсланов 
рассказывает, что сейчас к момен-
ту завершения строительства оста-
ются непроданными в среднем 10–
13% квартир. Коммерческий дирек-
тор ФСК «Лидер» Ольга Тумайкина го-
ворит, что за несколько лет массовом 
сегменте доля нереализованных по-
сле ввода объекта в эксплуатацию ло-
тов выросла с 5–10% до 15–20%. Генди-
ректор Tekta Group Роман Сычев по-
лагает, что средней оценки не сущест-
вует: в одних проектах после сдачи в 
эксплуатацию невостребованными 
остаются 5% жилья, в других — 25%.

Но доля остающегося на балансе 
девелоперов жилья зависит не толь-
ко от специфики конкретного проек-
та, но и от его класса. Управляющий 
партнер «Метриум» Мария Литинец-
кая объясняет, что наименьший объ-
ем нераспроданного жилья на уров-
не 20% сейчас фиксируется в массо-
вом сегменте. На высокобюджетном 
рынке, по ее словам, эти показатели 
выше: для бизнес-класса нормаль-
ным считается остаток в 30%, а для 
элитного — в 40%. Об этом же говорит 
гендиректор «МИЭЛЬ-Новостройки» 
Наталья Шаталина. По ее оценкам, в 
готовых корпусах жилых комплек-
сов бизнес-класса в 2017 году остава-
лись нераспроданными в среднем 
19,2% лотов, в то время как еще в 2016 
году речь шла о 18,9%. Юлия Дымо-
ва указывает, что в элитном сегменте 
после завершения строительства ва-
кантными остаются 29,5% квартир, в 
бизнес — 19,2%, в массовом — 13,6%. 
У руководителя аналитического цен-
тра «Инком» Дмитрия Таганова есть 

объяснение этой разнице: по его сло-
вам, сейчас в 20% выходящих на ры-
нок проектов продажи по ДДУ не ве-
дутся. Он полагает, что практически 
все они впоследствии экспонируют-
ся в сегментах «бизнес» и «премиум».

Источник неприятностей
Реальные располагаемые доходы на-
селения падают уже четыре года: по 
данным Росстата, в 2017 году они со-
кратились на 1,7%, в 2016 году — на 
5,8%. В этих условиях продавать стро-
ящееся жилье становится все слож-
нее. Собеседник «Ъ-Дома» на рын-

ке недвижимости рассказывает, что 
если в 2016 году средняя продолжи-
тельность строительства по введен-
ным в эксплуатацию домам состав-
ляла 29,3 месяца, то в 2017 году эта 
цифра выросла уже до 33,5 месяца. 
Он объясняет рост показателя не-
хваткой средств: в массовом строи-
тельстве зачастую более 60% финан-
сирования проекта обеспечивают 
привлеченные по ДДУ средства фи-
зических лиц. «Поэтому для экспо-
нируемых проектов в экономклассе 
и комфорт-классе становится боль-
шой проблемой, когда квартиры в 

доме не распродаются до окончания 
строительства: застройщикам важно 
своевременное получение средств 
от реализации»,— соглашается 
Дмитрий Таганов. Необходимость 
ранних продаж обусловлена и теку-
щими расходами, добавляет генди-
ректор Level Group Кирилл Игнахин. 
«На объекте нужно содержать офис 
продаж, по мере снижения предло-
жения поток потенциальных поку-
пателей падает, а затраты на персо-
нал, обслуживание, коммунальные 
услуги остаются прежни-
ми»,— объясняет он.

Девелоперы 
второго плана
Падение доходов населения и снижение привле-
кательности строящегося жилья как инвестици-
онного актива поставили девелоперов в непро-
стое положение. Им все чаще приходится зани-
маться реализацией квартир, не нашедших свое-
го покупателя на ранних этапах продаж. Но если 
квартиры в готовом доме не удалось распродать 
через три года после завершения работ, все их 
усилия могут оказаться напрасными, предупре-
ждают консультанты.
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« В Л И Я Н И Е  З А Т О В А Р И В А Н И Я  Б У Д Е Т  О С Т Р О  О Щ У Щ А Т Ь С Я  В  О Т Д А Л Е Н Н Ы Х  Р А Й О Н А Х »

Перепроизводство массового жилья 
в перспективе может принести зна­
чительные негативные последствия. 
Девелоперы могут существенно ог­
раничить начатые ранее масштабные 
комплексные проекты или же вовсе 
заморозить стройки, увеличивая 
число обманутых дольщиков. Слож­
нее всего в этой ситуации придется 
периферийным районам, считает 
президент фонда «Институт экономи­
ки города» НАДЕЖДА КОСАРЕВА.

— Девелоперам сейчас все сложнее 
продавать жилье на этапе строитель­
ства. Это приводит к тому, что на 
их балансе скапливается большой 
объем нераспроданной недвижимо­
сти. Тренд уже оказывает влияние 
на городскую среду?
— Тенденция сформировалась на фоне 
падения спроса из-за сокращающейся 
покупательской способности и существует 
последние три-четыре года. Но сказать, 
что речь идет о безумных объемах нерас
проданного жилья, которые уже формиру-
ют деградирующие районы, пока нельзя. 
Не думаю, что это когда-нибудь произойдет: 
застройщики так или иначе среагируют на 
меняющийся рынок. В дальнейшем может 
быть два сценария развития: либо снизит-
ся девелоперская активность, либо рынок 
дождется роста активности покупательской. 
Это может произойти за счет сокращения 
стоимости ипотечного кредитования, за счет 
роста реальных доходов населения.
— В каких городах наиболее остро 
ощущается затоваривание готовым 
жильем в новостройках?
— В относительно небольших. В Москве 
и других городах-миллионниках ситуация 
выглядит намного лучше: спрос здесь фор
мируют не только местные, но и жители 
прилегающих областей, приезжие из 
других регионов, есть положительный 

приток населения. А там, где спрос и так 
был небольшим, он снизился практически 
до нуля. Но опять же о том, чтобы где-то 
сформировалась брошенная или полупустая 
застройка, мы пока не говорим.
— Как застройщики могут среагиро­
вать на падающий спрос?
— Думаю, речь пойдет о каких-то локальных 
сокращениях объемов строительства. Нап
ример, могут быть замедлены масштабные 
проекты комплексного освоения территорий. 
Мы действительно можем столкнуться с си-
туацией, когда на большом участке земли, 
где изначально планировался масштабный 
проект, будут реализованы два-три дома 
с минимумом необходимой инфраструкту-
ры. Это одно из негативных последствий. 
Второе — рост числа обманутых дольщиков. 
Своих денег у небольших девелоперов нет, 
и средства соинвесторов для них остаются 
основным капиталом. Если спрос будет сок
ращаться, денег на продолжение начатого 
строительства не останется, следовательно, 
проекты будут заморожены. А те, кто уже 
успел в них вложиться, столкнуться со 
сложностями.
— Какое жилье на первичном рынке 
вы считаете потенциально невостре­
бованным? Речь чаще идет о домах 
экономкласса?

— На самом деле само качество дома все 
еще играет второстепенную роль. Да, поку-
патели стали обращать больше внимания на 
качественные проекты с богатой инфраструк-
турой и комфортной средой. Это нормально: 
когда предложение превышает спрос, 
клиенты начинают диктовать свои условия. 
Но основным критерием выбора все же 
остается расположение. Если раньше люди 
могли себе позволить лишь жилье в перифе-
рийных районах, то теперь за счет снижения 
цен они могут рассматривать проекты в черте 
МКАД с хорошей транспортной доступностью. 
Между тем, чтобы ехать на работу 2 часа или 
40 минут, выбор всегда будет очевиден, даже 
если качество самого дома при этом немного 
снизится. Следовательно, и негативное вли-
яние затоваривания жильем будет наиболее 
остро ощущаться в отдаленных районах. 
И, например, в Москве программа ренова-
ции, в рамках которой власти выведут на ры-
нок большой объем жилья в комфортных для 
жизни районах, может эту ситуацию усугубить. 
Новые проекты будут создавать значительную 
конкуренцию жилью на периферии.
— Проблема с деградирующими неза­
селенными районами стоит в других 
странах?
— Да, практически везде девелоперы рано 
или поздно сталкиваются с такими сложностя-
ми. Невостребованное жилье есть и в Евро
пе (самый яркий пример — относительно 
недавний кризис перепроизводства жилья 
в Испании), и в США, и в Японии, и в Китае. 
Его судьба складывается по-разному: либо 
застройщикам все-таки удается дождаться 
экономического подъема и распродать эту не-
движимость, либо она простаивает, морально 
устаревает и власти принимают решение ее 
снести. Последний сценарий, например, часто 
реализуют в Японии, где в принципе сущест-
вует тренд на строительство жилья с относи-
тельно коротким сроком эксплуатации.

Беседовала  
Александра Мерцалова

Застройщики уже отвыкли от того, 
что жилье в новостройках распро­
дается на начальном этапе
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