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Отделка

Отделка

Ипотека пришла на финиш Кризис на рынке пока никак 
не отразился на предложении жилья с отделкой на первичном рынке. Сегодня 
примерно половина всего предложения в сегменте масс-маркет представлена  
в готовом виде, позволяющем сразу после сдачи дома начать в нем прожива-
ние. В будущем его доля только возрастет, кризисные явления, скорее всего, 
никак на этот процесс повлиять не смогут. Увеличению доли жилья с отделкой 
серьезно способствует рост популярности ипотеки. Роман Масленников

Как правило, квартиры с отделкой пред-
ставлены в классе масс-маркет. В основном 
квартиры с отделкой (без учета дозаказа) 
предлагают девелоперы — лидеры рынка, в 
2019–2020 годах практически каждая вторая 
квартира на рынке предлагается с отделкой. 
Пять лет назад доля таких квартир состав-
ляла лишь треть рынка (30%). За это время 
улучшились и качественное наполнение, 
и стилистика предлагаемой отделки от за-
стройщика. Ряд девелоперов предлагает бо-
лее двух вариантов отделки, а также допол-
нительную индивидуализацию предложения. 
Кроме того, некоторые девелоперы предла-
гают допопцию — меблировку квартиры.

Ольга Трошева, руководитель консал-
тингового центра «Петербургская не-
движимость», говорит, что у покупателей 
квартиры с чистовой отделкой пользуются 
повышенным спросом: их доля в спросе 
оценивается в 55–60%. Также ряд застрой-
щиков предлагает платный дозаказ отделки, 
это еще около 10–20% спроса в зависимо-
сти от сегмента и девелопера. «В среднем 
на рынке средняя цена дозаказа отделки 
варьируется в диапазоне 8–13 тыс. рублей 
за квадратный метр. В настоящее время по-
вышения цен на дозаказ отделки не зафик-
сировано»,— рассказала госпожа Трошева. 
Она уверена, что, несмотря на кризисный 
период, нет предпосылок к снижению доли 
квартир с отделкой, так как стоимость са-
мостоятельного ремонта может быть выше, 
кроме того, готовая отделка — это и эконо-
мия времени на переезд, и проживание в 
доме, где не будут очень долго вестись ре-
монтные работы в квартирах. 

Способ самореализации Ян Фельд- 
ман, директор по маркетингу ГК «Ленстрой-
трест», считает, что чем выше сегмент, тем 
меньше спрос на отделку, так как покупа-
тели недвижимости более высокого клас-
са хотят квартиру с уникальным дизайном. 
«В  последнее время запрос на уникаль-
ность появляется и у клиентов в массовом 
сегменте»,— замечает эксперт. По его мне-
нию, границы понятия «квартира с отдел-
кой» значительно расширяются. Помимо 
минимального набора (обои, потолки, меж-
комнатные двери, радиаторы и сантехника), 
застройщики включают в отделку дополни-
тельные элементы. 

Виталий Коробов, директор группы «Ак-
вилон», говорит, что в классе комфорт доля 
квартир, которые продают с чистовой от-
делкой, составляет 25–30% в общем объе-
ме продаж. «В комнатах уже наклеены обои 
под окраску, настелен ламинат, установле-
ны все двери, в санузлах — выложена плит-
ка, установлены сантехника, полотенцесу-
шитель и тумба под умывальник. Остальное 
— квартиры с предчистовой отделкой white 
box, то есть улучшенной подготовкой под 
ремонт, когда все 

”
грязные“ работы уже вы-

полнены, стены и пол выровнены, сделана 
стяжка и разводка сетей. Это соотношение 
за последние годы не меняется — кто-то хо-
чет заехать в квартиру и сразу жить, кто-то 
хочет сделать квартиру для себя, под свой 
вкус»,— замечает эксперт.

Вера Сережина, директор управления 
стратегического маркетинга RBI, подтверж-
дает, что количество квартир, выходящих в 
продажу с отделкой, медленно увеличивает-
ся. Достаточно популярным форматом ста-
ла чистовая, или «белая», отделка. «В  на-
ших объектах мы тоже выводим в продажу 
квартиры именно с 

”
белой“ отделкой, а не 

с полной. Чистовой вариант — это 
”
холст“ 

для творчества жильцов, в то же время 
позволяющий сдать квартиру в опрятном 
виде. А  полная отделка, включающая вы-
бор напольного покрытия, межкомнатных 
дверей, цвета стен, не оставляет места ин-
дивидуальности, которую ценят покупатели, 
а также влечет дополнительные затраты и 
увеличивает срок стройки»,— рассказала 
госпожа Сережина.

На законодательном уровне Мария 
Черная, генеральный директор ООО «Бона-
ва Санкт-Петербург», замечает: «Самыми 
прогрессивными странами с точки зрения 
девелопмента и развития квартиры как 
продукта мы считаем Германию, Швецию, 
Данию и Норвегию. В  этих государствах 
мы наблюдаем давно сформировавшуюся 
тенденцию строительства жилья с полной 
отделкой. Во многих странах сдача жилья с 
полной отделкой закреплена на законода-
тельном уровне и обязательна. В некоторых 
— обязательна даже сдача готового жилья 
со встроенной кухней. При этом в данном 
случае нормативное регулирование в том 
числе отражает и рыночные тенденции».

Она уверена, что в России в средне- и 
долгосрочной перспективе полная отделка 

также будет развиваться как часть продук-
та, что качество материалов, дизайн и на-
бор вариантов будут все больше отвечать 
современным представлениям о технологи-
ях, комфорте и эстетике. «Качество работ 
тоже будет расти. Однако все это требует 
от девелоперов существенной перестрой-
ки процессов и подходов к строительству, 
постоянной работы над качеством продук-
та»,— замечает госпожа Черная.

«Мы активно развиваем направление от-
делки квартир. В штате компании есть соб-
ственные дизайнеры и подразделение пол-
ной отделки, что позволяет контролировать 
и повышать качество работ. В следующей, 
шестой очереди комплекса Magnifika мы 
планируем выделить пилотный пул квартир, 
которые будут сдаваться с полной отделкой, 
и еще одну часть — с полной отделкой и со 
встроенной кухней. Нам важно изучить, на-
сколько такой продукт заинтересует рынок. 
К  2025 году мы готовимся предложить в 
Петербурге квартиры с полной отделкой и 
меблировкой. Мы считаем, что рынок будет 
развиваться именно в этом направлении. 
И уже сейчас работаем над нашим продук-
том»,— делится госпожа Черная.

Господин Фельдман рассказал: «Мы 
предлагаем покупателям жилье с опцией 
SOTA: услуга заключается в том, что мы обо-
рудуем в квартире отдельное пространство 
площадью 5 кв. м под конкретную функцию 
(например, кабинет или мастерскую, всего 
доступно 12 различных решений). Отделка 
этого пространства включает специальное 
инженерное обеспечение: набор систем 
вентиляции, кондиционирования, отопле-
ния, электроснабжения и освещения. Па-
раллельно мы наблюдаем, как усиливается 
интерес к частично меблированным кварти-
рам. Мы планируем предлагать нашим по-
купателям и такие варианты, уже сейчас в 
наших проектах можно выбрать квартиру с 

кухонным гарнитуром со встроенной быто-
вой техникой. По нашим прогнозам, спрос 
на жилье с отделкой в ближайшие годы бу-
дет только расти, а готовые решения будут 
набирать популярность». 

Анжелика Альшаева, генеральный ди-
ректор агентства недвижимости ГК «КВС», 
говорит, что ее компания пошла дальше: 
«В последние годы в ряде наших жилых ком-
плексов мы предлагали варианты со встро-
енными кухнями, и спрос на них оказался 
высоким, их быстро раскупили. Это подтолк- 
нуло к разработке новой услуги — полной 
комплектации квартиры мебелью и техни-
кой. Мы запустили такую опцию в июне, ее 
можно заказать дополнительно как вместе 
с покупкой квартиры, так на более поздних 
этапах строительства или после ввода дома 
в эксплуатацию. Услуга интересна тем, что 
предлагает клиентам не типовую меблиров-
ку, а возможность выбора интерьерного ре-
шения. Мы разработали несколько базовых 
дизайн-проектов, но выбор цвета и факту-
ры мебели остаются за клиентом. Покупа-
тель также может заменить модели бытовой 
техники, сантехники, мебели, дополнить 
комплект или убрать ненужные ему предме-
ты интерьера. Практически мы предлагаем 
конструктор будущего интерьера». 

Кредиты помогли тенденции Гос- 
пожа Черная видит несколько причин для 
роста популярности квартир с отделкой. 
Первая — это развитие ипотеки. Фактиче-
ски покупатель получил возможность сразу 
зафиксировать стоимость отделки, вклю-
чить ее в тело кредита и быстро переехать 
после передачи ключей, не тратя силы и 
время на ремонт. Вторая причина — более 
глобальный тренд, проявляющийся на рын-
ках любых услуг и товаров,— эксперты кон-
статируют стремление людей максимально 
освободить свое время для семьи и увлече-
ний, передав профессионалам все то, что 
они не любят, не хотят или не умеют делать.

Роман Мирошников, исполнительный ди-
ректор СК  «Ойкумена», также связывает 
рост доли жилья с отделкой с ростом коли-
чества ипотечных сделок: «Мы давно уже 
решили для себя, что будем сдавать жилье 
только с отделкой, потому что большая доля 
покупателей приобретает квартиру с помо-
щью ипотеки. Для них очень важно как мож-
но быстрее перебраться в новую квартиру 
и иметь возможность там проживать, чтобы 
не арендовать другую. К тому же, когда че-
ловек покупает жилье без отделки в ипоте-
ку, ему еще надо найти достаточно прилич-
ную сумму на ремонт. По нашей статистике, 
в течение трех лет лишь 5% покупателей 
делали ремонт или переделывали отделку, 
которую сдали мы. Квартиры с типовой, но 
качественной отделкой — это очень востре-
бованный продукт, для клиентов это и про-
ще, и дешевле». n

Развитие ипотечного кредитования позволило покупателю сразу зафиксировать стоимость отделки,  
включить ее в тело кредита и быстро переехать после передачи ключей, не тратя силы и время на ремонт
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