
— технологии —

Мотив и возможность
Самым популярным загородным предло-
жением в любом сегменте рынка являют-
ся участки без подряда. Однако если в низ-
ком ценовом сегменте это обусловлено толь-
ко их дешевизной, а также тем, что готового 
предложения (за исключением таунхаусов) 
там просто нет, то в элитном сегементе ситу-
ация интереснее, а мотивы выбора разноо-
бразнее. Сегодня, считает генеральный ди-
ректор компании Landwerk Дмитрий Гор-
дов, по рынку в целом участкам без подряда 
(УБП) отдается примерно 70–80% спроса. При-
чины такой популярности называет управля-
ющий партнер компании Point Estate Павел 
Трейвас. В первую очередь в кризис возраста-
ет количество продаж дешевого и ликвидно-
го продукта независимо от того, участки это 
или дома. Участки в данном случае лидируют 
просто потому, что являются более дешевым 
предложением. Кроме того, застройщики 
охотнее предоставляют скидки на УБП, чем 
на другие форматы недвижимости.

Но причина популярности земельных 
участков не только в том, что покупатель до-
рогой недвижимости умеет считать деньги, 
но и в большей степени в том, что качествен-
ный, готовый под строительство земельный 
участок на элитном рынке — востребован-
ный и редкий продукт. «Если говорить об 
элитном сегменте (да и о бизнес-классе до-
кризисного уровня), то земли под такую за-
стройку в Подмосковье крайне мало,— го-
ворит директор департамента загородной 
недвижимости компании Penny Lane Realty 
Сергей Колосницын.— Это обусловлено 
определенными требованиями к ней — не-
большим расстоянием от МКАД и уникаль-
ностью расположения (престижностью, жи-
вописностью, историей места, окружением). 
Основной объем качественных земельных 
участков был распродан с 2003 по 2008 год. 

Практически все эта земля застроена кот-
теджными поселками». Именно поэтому, да-
же несмотря на кризис, цены на такую зем-
лю баснословные. Допустим, поясняет экс-
перт, в одном из немногих поселков, где есть 
участки (в «Раздорах-2» или ParkVille), прода-
ется земля. Цены — от $40 тыс. до $70 тыс. за 

сотку и выше. Как правило, участки эти боль-
шие, например в ParkVille — от 40 соток до 
2 га. Таким образом, мы получаем участок за 
несколько миллионов долларов. И это еще 
сегодняшняя цена — на самом деле еще вче-
ра эта земля стоила бы в два раза больше.

По данным аналитиков департамента за-
городной недвижимости Tweed, всего на 
первичном рынке Подмосковья продает-
ся 623 участка без подряда на общую сумму 

$1 331 158 806. Лидер по объему нового пред-
ложения — Новая Рига: здесь экспонирует-
ся 506 лота со средней ценой сотки $67 736. 
На Рублево-Успенском шоссе — 83 лота, сред-
няя стоимость сотки — $53 991. «Самый доро-
гой в нашей базе участок без подряда — пло-
щадью 114 соток и стоимостью $65 000 000 в 
Серебряном бору ($570 175 за сотку)»,— рас-
сказывает директор департамента загород-
ной недвижимости Tweed Ольга Бахметьева.

Эксперты, впрочем, предупреждают: не-
смотря на то что участки без подряда доволь-
но популярны у покупателей, ждать резкого 
роста предложения не стоит. «В кризис най-
дется мало девелоперов, готовых стартовать 
с элитным загородным проектом. Если тако-
вые вообще остались,— говорит Павел Трей-
вас.— Даже, казалось бы, такой малозатрат-
ный продукт, как участки, требует от деве-
лоперов серьезных вложений: проведения 
коммуникаций, обустройства обществен-
ных зон и т. д. Девелоперов, желающих се-
годня рисковать и втягиваться в такие про-
екты, я не знаю, поэтому вероятность появ-
ления нового элитного продукта на рынке 
минимальна. За исключением таких объек-
тов, как, например, Николино, где запусти-
ли вторую очередь. Но это немного другая 
история: это знаковый поселок, и у девело-
пера наверняка есть обоснования и расчеты 
эффективности действий».

Выбор невелик
И все же вершиной «элитной пирамиды» 
остаются готовые дома. Причем выбор но-
вого предложения достаточно широк: от 
домов от частных инвесторов до готово-
го предложения от застройщика, которое 
хоть и довольно редкое, но востребовано 
и достаточно выгодно для покупателей, и 
говорить, что участки перетягивают на се-
бя спрос с сегмента домов было бы невер-
но, считает Павел Трейвас. «По моим наблю-
дениям, в кризис, наоборот, увеличивает-
ся количество людей, которые хотят купить 
дом без ремонта. Но хороших 

”
коробок“ на 

рынке остается немного: наиболее ликвид-
ные предложения раскупаются в первые 
два-три месяца кризиса,— говорит Павел 
Трейвас.— А затем найти хорошую 

”
короб-

ку“ (в подходящем месте, с правильной пла-
нировкой, достойным внешним видом и по 
приемлемой цене) становится до-
статочно трудно. 
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Рекорды минимализма на столичном рынке жилья экономкласса |15 

Первичный рынок загородного элитного жилья делится на три неравные категории: земля без подряда, земля с подрядом и готовые дома от застройщика. 
В зависимости от экономической ситуации соотношение предложений существенно меняется. Если в предыдущий кризис 2009 года безусловным  
лидером были участки без подряда, то сейчас компанию им составляют готовые дома от застройщика со скидками и даже без.
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Земля против готового дома
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В поселке «Березки» продажи начались  
только после полного завершения строительства
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дом цены

— рыночная ситуация —

Никто никуда не уехал
Данные московского управления 
Росреестра за май показывают, что 
покупатели ничуть не обеспокоены 
будущим своих приобретений. Тра-
диционно в этом каникулярном ме-
сяце, как и в январе, наблюдается 
снижение числа сделок на 15–20% по 
сравнению с апрелем на первичном 
рынке и на рынке ипотечного креди-
тования. Вся Москва разъезжается по 
курортам и дачам, и первые две неде-
ли большинство офисов продаж но-
вого жилья пустует. Вторичный ры-
нок проседает в мае еще больше — 
на 35–40%.

Так было и в прошлом, и в поза-
прошлом годах, но в этот раз все ина-
че. Во-первых, показатели хотя и 
снизились, но разница с апрелем да-
леко не та, что раньше: число сделок 
с готовыми квартирами упало толь-
ко на 16%, ипотечных кредитов бы-
ло выдано меньше на 12%, а на пер-
вичном рынке и вовсе почти ниче-
го не изменилось: снижение соста-
вило всего 2%. Во-вторых, если срав-
нивать прошлогодний май и нынеш-
ний, то у последнего явное преиму-
щество: количество ипотечных дого-
воров и сделок на вторичном рынке 
выше в обоих случаях на 46%, а рост 
числа заключенных договоров доле-
вого участия составил 60%. «По срав-
нению с маем 2015 года реализован-
ный спрос оказался в 3,1 раза вы-
ше, а потенциальный — на 42,8%»,— 
приводит свои цифры Алексей Бер-
надский, директор сети офисов не-
движимости Est-a-Tet.

Все вышеперечисленное свиде-
тельствует о высокой и фактиче-
ски растущей активности покупа-
телей, которая, по словам экспер-
тов, обусловлена поисками альтер-
нативных способов сохранения 
средств: ставки доходности по бан-
ковским вкладам снижаются. «По 
валютным депозитам они практи-
чески обнулились,— говорит Дмит-
рий Халин, управляющий парт-
нер Savills в России,— а по рубле-
вым депозитам постоянно уходят 
вниз, причем летом, скорее всего, 
будет очередное достаточно ощути-
мое снижение». Поэтому, считает 
эксперт, пассивно хранить деньги 
на банковских вкладах становится 
невыгодно, а поскольку инфляци-
онные ожидания по-прежнему до-
статочно высоки, то клиенты ищут 
возможности перевложить часть 
своего капитала.

И еще 100 миллионов
Другая причина растущего спроса 
— формирование общего позитив-
ного тренда, говорит Тимур Сайфут-
динов, генеральный директор Point 
Estate. «В прессе появились позитив-
ные прогнозы по поводу развития 
экономики, цен на нефть, курсов 
валют и так далее»,— замечает он и 
добавляет, что в реальности эти со-
ображения, высказываемые неко-
торыми экспертами, ничем пока не 
подкреплены.

Не очень понятно, на чем основы-
ваются и комментарии чиновников, 
предрекающих осеннее повышение 
цен на недвижимость. Например, за-
меститель мэра Москвы Марат Хус-
нуллин 1 июня сообщил журнали-
стам, что на столичном рынке жи-
лья образовался отложенный спрос. 
А поскольку себестоимость строи-
тельства увеличилась, то «по низким 
ценам застройщики продавать жи-
лье уже не могут», резюмировал он, 
не забыв упомянуть и об инфляции. 
Вице-мэр высказал предположение, 
что в ближайшее время цены падать 
уже не будут, а, скорее всего, будут 
подниматься.

Удивительно, но факт: на следу-
ющий день пресс-служба столично-
го стройкомплекса, подведомствен-
ного господину Хуснуллину, сооб-
щила, что в Москве в настоящее вре-
мя действуют разрешения на строи-
тельство 35 млн кв. м недвижимости, 
а кроме того, приняты градострои-
тельные решения еще более чем на 
100 млн кв. м. Учитывая, что пример-
но треть ежегодно вводимых в экс-
плуатацию московских квадратных 
метров приходится на жилой сек-
тор, нетрудно спрогнозировать, ка-
кая «прибавка» ожидает столицу в 
виде новых строек.

Москва против области
Между тем объем предложения, по 
данным ведущих консалтинговых 
компаний, в последнее время не 
только не снижался, но рос взрыв-
ными темпами. Особенно поража-
ет происходящее в экономсегменте. 
По данным компании «Азбука жи-
лья», суммарная площадь квартир, 
находящихся в продаже, в этой це-
новой категории выросла с 27 тыс. 
до 245 тыс. кв. м, то есть более чем в 
восемь раз относительно показателя 
прошлого года. В абсолютных циф-
рах рекордсменом стал комфорт-
класс: такого жилья по итогам мая 
насчитывается 1251,1 тыс. кв. м — 
это в 1,7 раза больше, чем год назад.

«Таким образом, на фоне паде-
ния реальных доходов населения 
рост объемов предложения в массо-
вых сегментах резко обостряет уро-
вень конкуренции между застрой-
щиками эконом- и комфорт-клас-
сов,— делает вывод Екатерина Ар-
темова, директор департамента кон-
салтинга и аналитики компании.— 
Эта борьба, в частности, отражается 
на уровне цен. В мае они снизились 
на 9% в экономклассе и на 1,1% — в 
комфорт-классе».

Получается, с фактическим воз-
вращением экономкласса в «ста-
рую» Москву началась война за на-
иболее массовый сегмент потен-
циальных покупателей, но имен-
но они сегодня имеют наибольшие 
проблемы с доходами. А значит, 
конкуренция на рынке новостроек 
и дальше будет давить на уровень 
цен и размер дисконтов, предостав-
ляемых застройщиками, резюмиру-
ет Екатерина Артемова.

Москва никогда еще не была 
столь доступна, как сейчас, замеча-

ет Алексей Белоусов, коммерческий 
директор Capital Group. «Сегодня це-
ны на квартиры в рамках 

”
старой“ 

Москвы сопоставимы с показателя-
ми 2005–2006 годов»,— отмечает он. 
По его данным, подавляющее боль-
шинство предложений Московского 
региона представлено в ценовом ди-
апазоне 120–200 тыс. руб. за 1 кв. м.

Такая доступность нового мос-
ковского жилья приводит к тому, 
что конкуренция теперь существу-
ет не только между московскими 
застройщиками. «Проектам в бли-
жайшем Подмосковье крайне слож-
но выиграть ценовую конкуренцию 
с московскими: они просто не ин-
тересны инвестору»,— продолжа-
ет Алексей Белоусов и приводит в 
пример новый проект своей компа-
нии «Мир Митино», где продажи от-
крылись в марте. Цены стартовали 
от 87 тыс. руб. за 1 кв. м, что сравни-
мо с себестоимостью строительства, 
замечает эксперт. «При относитель-
но близком ценообразовании не-
совершенство социальной и транс-
портной инфраструктур, а также не-
обходимость в большинстве случа-
ев ездить на работу в Москву дела-
ет подмосковное предложение не-
конкурентоспособным,— отмечает 
Алексей Белоусов.— Покупатели и 
инвесторы в очередной раз поменя-
ли географию интересов».

Садовое еще в цене
Вдобавок к новой географической 
конкуренции подешевевшая мос-
ковская первичка создала немало 
проблем на вторичном рынке жи-
лья. «До недавних пор квартиры в 
столице дешевле 5 млн руб. сущест-
вовали у меня только в воспомина-
ниях,— рассказывает Сергей Шло-
ма, директор департамента вто-
ричного рынка 

”
Инком-недвижи-

мости“.— Сегодня я с удивлением 
смотрю на изобилие таких предло-
жений в новостройках и понимаю: 
вторичный рынок, особенно в лока-
ции Новой Москвы, не может их иг-
норировать».

По его данным, за последние че-
тыре года в Москве в восемь раз вы-
рос объем предложения вторичных 
квартир стоимостью до 3,5 млн руб. 
«Это отдельное жилье, по цене со-
ответствующее среднему ценнику 
комнаты»,— подчеркивает Сергей 
Шлома. Правда, пока абсолютное 
большинство этих объектов, 89%, 
находятся в Новой Москве. Тем не 
менее и сейчас новую квартиру все 

же можно найти за эти деньги в чер-
те МКАД. А учитывая темпы сниже-
ния цен и фактическое затоварива-
ние столичного рынка, о котором 
в один голос говорят практически 
все эксперты, опрошенные «Ъ-До-
мом», через некоторое время выбор 
у покупателя в самой низкой цено-
вой категории может стать куда бо-
лее широким.

Это предположение может ока-
заться тем более верным, что, по 
данным Est-a-Tet, в целом предло-
жение на вторичном рынке сегодня 
превышает спрос в три-четыре ра-
за, хотя по сравнению с 2014 годом 
оно и сократилось как минимум на 
15–20%. «При этом спрос на вторич-
ку просел дифференцированно»,— 
замечает Алексей Бернадский. В ме-
стах массового строительства но-
востроек, в новых спальных райо-
нах, особенно за МКАД, по его сло-
вам, падение было в разы больше, 
чем внутри Третьего транспортного 
кольца. Эксперт считает, что в рай-
онах с большим объемом новостро-
ек квартиры в старом жилом фонде 
не выдерживают конкуренции с но-
вым предложением, особенно с уче-
том инвестиционных спецпредло-
жений в новостройках. Больше все-
го, буквально в разы, спрос просел 
на вторичку за МКАД и в городах 
ближнего Подмосковья.

В то же время в районах внутри 
Садового кольца спрос упал гораздо 
меньше, так что за рубли в этой зо-
не покупаются буквально все объек-
ты с адекватной ценой, и срок экспо-
зиции составляет докризисные два-
три месяца.

Дороже — быстрее
Что касается продаж в новострой-
ках, то они идут, хотя и не во всех 
проектах — но зато и цены падают 
не везде, особенно если учесть их 
неизбежный рост по мере увеличе-
ния стадии готовности домов. Такой 
пример приводит Мария Литинец-
кая, управляющий партнер «Метри-
ум Групп». «В нескольких проектах, 
которые мы продаем, в мае девело-
перы повысили цены на 1–5%,— го-
ворит она.— В результате те поку-
патели, которые тянули с выбором, 
оказались в ситуации, когда им при-
шлось выбирать либо жилье мень-
шей площади, либо привлекать ипо-
теку. Когда люди увидели, что цены 
растут, а не падают, вопреки их ожи-
даниям, они наконец-то приняли ре-
шение о покупке».

Казалось бы, парадокс: вместо то-
го чтобы приобрести жилье по ак-
ции, его покупают уже после очеред-

ного повышения стоимости. Причи-
ну эксперты видят в своеобразной 
покупательской «усталости»: люди 
так привыкли к изобилию всяко-
го рода скидок и акций, что уже не 
особенно верят в то, что цены мо-
гут вырасти даже вместе с этажами. 
И иногда это может сыграть против 
них. Кстати, по данным Марии Лити-
нецкой, именно те проекты, где про-
изошло плановое повышение цен, 
в мае показали лучшие темпы про-
даж, сравнимые с цифрами марта, в 
котором рекордный рост числа сде-
лок на рынке жилья опрокинул все 
предыдущие прогнозы.

Сказанное подтверждает и Ирина 
Игнатьева, директор департамента 
маркетинга, рекламы и реализации 
«Комстрин»: «Несмотря на сезонные 
ожидания, в этом месяце объемы 
продаж в наших проектах не снизи-
лись»,— говорит она. По ее мнению, 
это стало возможным благодаря пла-
новому повышению цен на 1% на 
квартиры в новых корпусах ЖК «Ми-
тино-Дальнее» и ЖК «Центр Плюс».

Довольны результатами мая и 
в группе ЛСР, но о повышении цен 
здесь не сообщают. «В мае нам уда-
лось перевыполнить планы продаж 
квартир»,— рассказывает коммерче-
ский директор компании Юрий Иль-
ин. Возможно, одна из причин в том, 
что в продажу вышел очередной кор-
пус жилого комплекса «Зиларт», где 
представлены в том числе видовые 
квартиры по стартовым ценам от 
170 тыс. руб. за 1 кв. м.

Кризис? Нет, не слышали
Неплохо чувствует себя и рынок вы-
сокобюджетного жилья. Дмитрий 
Железнов, директор по продажам 
Kalinka Group, говорит, что спрос 
активизировался во всех сегментах: 
количество запросов в его компа-
нии увеличилось на 20%. Правда, на 
первичном рынке элитного жилья 
в мае произошло снижение спроса 
на 18% по сравнению с апрелем, но 
оно было ожидаемым. Зато на вто-
ричном рынке количество сделок 
возросло на 15%.

Эти данные подтверждают и дру-
гие эксперты. «Май для рынка но-
востроек был великолепным меся-
цем,— заявляет Дмитрий Халин.— 
Такое ощущение, что никакого кри-
зиса нет и в помине». По его сведени-
ям, в сегменте новостроек бизнес-
класса рост числа сделок составил 
около 40%. А более стабильный и ме-
нее подверженный скачкообразным 
изменениям спроса премиум-класс 
вырос по сравнению с прошлогод-
ним маем на 3%, уточняет эксперт.

В клубном доме «Аристократ» и 
ЖК Bunin в мае уже продано по пять 
лотов, утверждает Тимур Сайфутди-
нов. Столько же, но, правда, за два 
месяца, реализовано в «Современ-
нике», еще шесть квартир — в ЖК 
«Полянка, 44», десять квартир прода-
но, по данным эксперта, в «Садовых 
кварталах».

Видимая доступность
Этот темп может сохраниться на про-
тяжении всего года, надеются участ-
ники рынка, причем количество сде-
лок продолжит расти и в сегменте го-
тового жилья. «Московский вторич-
ный рынок в массовых сегментах 
будет жить с опережением прошло-
годнего графика примерно на 25–
30%,— считает Сергей Шлома.— Об-
вала цен не будет, скорее нас ожида-
ет их топтание и очень медленное 
сползание — около 5% в год».

Вполне возможно, что эти прогно-
зы сбудутся. Инвесторов, доля кото-
рых на рынке в последние месяцы 
ощутимо выросла, не останавливает 
неопределенность сроков, на кото-
рых возврат их вложений будет эко-
номически оправданным, ведь сей-
час в условиях высокой конкурен-
ции и затоваривания на московском 
рынке жилой недвижимости никто 
не может сказать, когда и на каких 
цифрах закончится падение цен.

Ипотечных покупателей, по всей 
видимости, не пугают ставки, по 
условиям которых за 15 лет — это 
средний срок кредитования покуп-
ки жилья — они выплачивают за 
свои квартиры двойную цену. Де-
велоперы и банкиры, поддержан-
ные госсубсидиями, вовсю старают-
ся если не сделать ипотеку по-насто-
ящему доступной, то хотя бы создать 
видимость этой доступности, в част-
ности снизить размер первоначаль-
ного взноса. И хотя на самом деле 
это ведет к удорожанию кредита — 
ведь чем меньше собственных денег 
внес, тем больше тело кредита, на ко-
торое начисляются проценты,— все 
же некоторых покупателей такая 
возможность привлекает.

Такие меры, призванные стиму-
лировать спрос на кредитные про-
дукты, снижают планку качества за-
емщика, предупреждает Владимир 
Липко, директор управления по ра-
боте с партнерами объединения «Мо-
лодострой». Для банковского учре-
ждения это опасная игра, поскольку 
государство может просто отказать 
ему в субсидировании ставки.

Если смотреть с точки зрения рын-
ка, продолжает Владимир Липко, то 
существенное снижение первона-
чального взноса может привести к за-
полнению ипотечного сегмента квар-
тирами неплатежеспособных заем-
щиков, которые не рассчитали сво-
их сил, взяв кредит. Правда, у неко-
торых застройщиков есть защитные 
механизмы на этот случай, в частно-
сти программы buy-back, по которым 
в договоре долевого участия предус-
мотрен механизм обратного выкупа 
квартиры по цене покупки.

Автор этой статьи, впрочем, сом-
невается в том, что на фоне сниже-
ния цен, с одной стороны, и роста 
объемов предложения, с другой, по-
добные программы будут работать и 
тем более распространяться на рын-
ке. Что же касается дальнейшего ро-
ста рынка жилья, на который упова-
ют участники рынка, в том числе ин-
весторы, то он, видимо, невозможен 
без устранения фундаментальных 
негативных факторов, которые в на-
стоящее время по-прежнему сущест-
венно ограничивают спрос. А в буду-
щем нынешнее затоваривание, кото-
рое грозит продлиться не одну пяти-
летку, ограничит его еще больше.

Марта Савенко

Продолжают покупать
Май на столичном рынке первичного жилья про-
демонстрировал очередной виток конкуренции 
среди застройщиков: только за этот месяц и 
только в «старой» Москве в продажу вышли 
11 новых объектов. Цены, как и следовало ожи-
дать, снова снизились, причем, как и в прошлом 
месяце, наиболее заметно это в низкобюджет-
ных сегментах. Эксперты считают, что возникла 
парадоксальная ситуация: налицо все призна-
ки затоваривания, но при этом активный спрос 
не снижается, а даже наоборот.

Спрос на новостройки растет  
вместе с объемами строительства
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— технологии —

И те покупатели, которым это не удается, пе-
реходят в сегмент участков без подряда в над-

ежде построить на нем дом своей мечты. Кроме того, 
участки — это чаще всего продукт первичного рынка, 
который моментально реагирует на кризисные явле-
ния: девелоперы, не желая терять ни одного клиента, 
очень быстро снижают цены. А вот обратный процесс 
восстановления цен идет медленно: застройщики дол-
го не решаются поднять голову после кризиса. Особен-
но получив такой мощный удар, как в прошлом году».

В целом все понятно: клиент, желающий в загород-
ном доме жить, а не инвестировать «в стройку на прода-
жу», разумеется, купил бы готовое, вместо того чтобы не-
сколько лет заниматься возведением дома, но подходя-
щие предложения редки.

На сегодняшнем рынке известны разные стратегии 
вывода на продажу домов от девелопера. Председатель 
совета директоров компании Kalinka Group Екатерина 
Румянцева вспоминает о проекте «Никольская слобода» 
(Новорижское ш., 9-й км), который при выходе на рынок 
представлял собой участки без подряда. «По мере появ-
ления в поселке индивидуальных домов девелопер сам 
возводил на пустующих участках дома. Это делалось для 
того, чтобы впоследствии стройка не мешала жителям, 
а кроме того, в обжитом поселке уже готовый дом легче 
продать»,— рассказывает Екатерина Румянцева.

Сегодня структура предложения, по словам экспер-
та, выглядит примерно так: на Рублево-Успенском шоссе 
70% — это дома «под ключ» в разном состоянии (в основ-
ном вторичное предложение), 20% — участки без подря-
да, 10% — «коробки» без отделки, на которые зачастую 
можно получить хорошую скидку. На Новой Риге ситу-
ация несколько другая: здесь доля участков и «коробок» 
примерно равная — 40% на 40%, а 20% — готовые дома. 
Такое распределение связано с тем, что шоссе находится 
в постоянном развитии, активно застраивается.

Готовые дома пользуются достаточно стабильным и 
даже растущим спросом, считает генеральный дирек-
тор компании Welhome Анастасия Могилатова. По дан-
ным аналитиков компании, за первое полугодие 2016 
года общий объем сделок в сегменте коттеджей вырос 
на 20% относительно первого полугодия 2015 года. «Ста-
бильным спросом пользуются дома и таунхаусы в уже 
построенных поселках на Минском направлении 

”
До-

виль“ и 
”
Трувиль“, девелопер которых часто проводит 

акции и спецпредложения с выгодой до 30% от первона-
чальной цены»,— отмечает Анастасия Могилатова.

Парадоксально, но факт: строительство домов самим 
девелопером может быть выгодно и для него, и для по-
купателя: строительство индивидуального дома выхо-
дит дороже, чем приобретение готового. «У застройщи-
ка коттеджных поселков есть одно главное преимущест-
во — эффект масштаба,— говорит директор департамен-
та элитной недвижимости компании «Метриум Групп» 
Илья Менжунов. Приобретение стройматериалов, под-

ведение коммуникаций и прочие затраты будут разде-
лены между десятками покупателей. Индивидуальное 
строительство по этим параметрам окажется дороже».

На рынке существуют примеры, когда «коробки» (до-
ма без отделки) выгоднее покупать, чем участки. Павел 
Трейвас рассказывает о доме площадью 500 кв. м, рас-
положенном на участке 30 соток в поселке «Гринфилд». 
«Сегодня минимальная рыночная цена, по которой по-
купатель может приобрести участок в этом поселке, со-
ставляет около 1,3 млн руб. за сотку. Таким образом, уча-
сток у этого дома стоит 39 млн руб. Строительство дома 
площадью 500 кв. м обойдется в 50 тыс. руб. за 1 кв. м. То 
есть на строительство дома понадобится еще 25 млн руб. 
Итого 64 млн руб. А купить сегодня аналогичный дом с 
участком в этом поселке можно за 57 млн руб. То есть 
на 7 млн руб. дешевле, чем построить его с нуля»,— под-
считал эксперт. Руководитель департамента загородной 
недвижимости Vesco Realty Евгения Панова приводит 
другой пример: «Компания Villagio Estate за последние 
полгода довольно существенно подняла цены на земель-
ные участки. Если еще год назад можно было купить уча-
сток в Millennium Park или в поселке 

”
Монтевиль“ за 

1–1,2 млн руб. за сотку, то сейчас официальные опубли-
кованные цены начинаются фактически от 1,5 млн руб. 
В этом смысле купить готовый дом без отделки на Ново-
рижском шоссе намного выгоднее: в премиальных по-
селках можно уложиться со стоимостью домовладения 

в 45–50 млн руб. (дом 450 кв. м, участок 20 соток). При пе-
ресчете на цены застройщика на строительство и стои-
мость сотки самостоятельное возведение такой короб-
ки обойдется в 53 млн руб. Но вот если строить с привле-
чением независимой строительной компании (средняя 
цена подряда — 35 тыс. руб. за 1 кв. м), тогда цена 

”
короб-

ки“ приближается к готовому лоту — 42 млн руб.».

Кризисный вариант
Как раз готовые дома и продаются в кризис — и прода-
ются неплохо, отмечает директор по маркетингу компа-
нии Villagio Estate Антон Гололобов: «Когда мы начали 
застраивать первую улицу в нашем новом поселке 

”
Ре-

нессанс Парк“, то столкнулись с небывалым ажиотажем: 
все особняки были распроданы быстрее, чем мы закон-
чили строительство первой партии». Первая партия со-
стояла из 35 домов под отделку площадью от 400 кв.м 
до 800 кв. м и участками от 20 до 40 соток. В начале го-
да стартовало строительство второй очереди особняков 
от 350 кв. м, вскоре они также будут сданы. С точки зре-
ния архитектуры найдется вариант на любой вкус: есть 
минимализм, есть неоклассика, есть вариации на тему 
средиземноморских или приальпийских городков. Как 
рассказали в пресс-службе компании, комплекс реали-
зован примерно на 40%, готовых коттеджей в продаже 
осталось 20. Минимальная стоимость дома от застрой-
щика — 55 млн руб.

«Исходя из нашего опыта, выбор участка в коттеджном 
поселке с подрядом или же приобретение уже готового 
дома зависят больше от предпочтений самих клиентов, 

нежели от экономической ситуации в стране,— замеча-
ет руководитель направления Honka Realty Ксения Соло-
вьева.— Бывает, что готовый дом купить удобнее — это 
менее затратно по времени, поскольку можно сразу же 
въезжать и жить. К тому же в последнее время такая по-
купка стала еще выгоднее. Не секрет, что сейчас покупа-
тель диктует цены на готовые дома. У нас есть хорошие 
предложения на покупку готовых домов уже с учетом 
больших скидок. Например, в загородном поселке 

”
Ис-

тринская ривьера“ на берегу Истринского водохранили-
ща можно приобрести готовый дом площадью 300 кв. м 
за 30 млн руб. Причем дом можно приобрести и в рассроч-
ку». Всего, по данным компании, в Московском регионе в 
продаже сейчас около 15 готовых домов от Honka.

Новинка рынка — вышедший в большую продажу в 
феврале поселок «Березки» (предпродажный период стар-
товал в четвертом квартале 2015 года). К моменту выхода 
на рынок все дома в поселке были уже построены. Про-
ект расположен в 17 км от МКАД по Рублево-Успенскому 
шоссе в районе деревни Солослово и рассчитан на 151 до-
мовладение площадью от 470 до 1640 кв. м на участках 
11,5–49 соток. Рядом с поселком протекает река Медвен-
ка. «Стоит отметить, что помимо построенных коттеджей 
девелопер наполнил проект такими объектами инфра-
структуры, как школа и детский сад, которые уже возве-
дены. В планах застройщика — открыть их 1 сентября. 
Также в этом поселке построены ресторан, ледовый ка-
ток, спортивный комплекс с бассейном и SPA-центр, сей-
час на них ведутся внутренние отделочные работы»,— 
рассказывает Анастасия Могилатова. Директор по про-
дажам КП «Березки» Евгений Иванов говорит, что с нача-
ла продаж уже реализовано 28 домов, причем активнее 
всего продавались не бюджетные (минимальный бюджет 
продаж — 89 млн 998 тыс. руб. за 470-метровый дом), а до-
рогие (максимальный бюджет — 347 млн руб. за дом пло-
щадь 1600 кв. м). И сейчас, говорит Евгений Иванов, идут 
активные переговоры — и тоже не по самым бюджет-
ным, а по дорогим домам. Успех проекта помимо стадии 
его готовности, инфраструктурного наполнения, а также 
нетрадиционного для Подмосковья архитектурного ре-
шения — поселок простроен по проекту швейцарского 
архитектора Даниэля Шиндлера — еще и в ценовой по-
литике, считает Евгений Иванов: «У нас рублевые цены, и 
это тоже имеет значение. Для загородного рынка в целом 
это нормально, но для рынка Рублевки все же нет. Мы по-
ка не поднимали цены, но в ближайшем будущем с уче-
том тех продаж, которые у нас прошли, повышать будем».

«С точки зрения девелопера вывод нового проекта на 
рынок в кризисный период — достаточно рискованный 
шаг. Однако если к моменту старта продаж это будет пол-
ностью готовый или построенный на 80–90% поселок, 
девелопер которого уже известен на рынке недвижимо-
сти, с конкурентоспособной ценой относительно дру-
гих проектов той же локации, вероятность достижения 
планируемых темпов продаж возрастает»,— полагает 
Анастасия Могилатова.

Оксана Самборская

Земля против готового дома

В поселке «Ренессанс Парк» все особняки  
были проданы еще на стадии строительства
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— сектор рынка —

Квартиры площадью 20 кв. м, 
так поразившие первого вице-
премьера России Игоря Шувало-
ва во время визита в Татарстан,— 
далеко не самый компактный 
вариант жилья. Чтобы это выяс-
нить, в Казань отправляться не 
нужно. Достаточно проехаться 
по некоторым столичным ново-
стройкам. 

От 16 и младше
«На рынке новостроек Москвы на-
считывается не менее пяти проек-
тов, где предлагаются площади ме-
нее 20 кв. м»,— утверждает руково-
дитель отдела рыночной аналитики 
компании «РГ-Девелопмент» Екате-
рина Лобанова. «Ъ-Дом» решил опу-
стить планку еще ниже и отправил-
ся в небольшое путешествие по сто-
лице в поисках новых предложений 
площадью менее 16 кв. м. Первая 
остановка — Красносельский рай-
он, новостройка, а вернее, объект ре-
конструкции нескольких строений 
40-х годов XX века, где ранее распо-
лагался НИИ. Сейчас это комплекс 
апартаментов Soyuz Apartments, ко-
торый поражает сверхнизкими для 
ЦАО ценами — от 3 млн руб. за юнит. 
Одна из причин кроется в размерах: 
в самых компактных апартаментах 
всего 15,7 кв. м. Но это еще не предел 
для современной Москвы.

Вторая остановка — Басманный 
район, еще один объект реконструк-
ции, на этот раз здания 1914 года по-
стройки. Ныне оно именуется Klein 
House, продажи здесь открылись с 
месяц назад. Площадь самого малень-
кого из предлагаемых апартаментов 
— 15,1 кв. м, цена — 4,1 млн руб.

Остановка третья — Новая Мо-
сква, 11 км от МКАД, ЖК «Петровская 
слобода». В самой маленькой студии 
здесь 12,9 кв. м, цена — 1,3 млн руб. 
Но, в отличие от предыдущих вари-
антов, с этим не все гладко. И дело да-
же не в габаритах, а в сути. Это двух-
этажный таунхаус, переделанный в 
восемь изолированных помещений 
со своими санузлами и кухонными 
зонами, где каждый лот продается 
как доля в объекте. Что-то похожее на 
рынке уже было в 2007–2009 годах, 
когда либо на землях ИЖС, а чаще на 
предназначенных под дачное строи-
тельство возводили нечто трех-четы-
рехэтажное, нарезанное на малень-
кие «квартирки», и продавали очень 
дешево. Некоторые из таких объек-
тов снесли в принудительно-показа-

тельном порядке. Часть стоит, но пу-
стует до сих пор: им так и не удалось 
подключиться к инженерным сетям. 
Повезло лишь малой доле, что уда-
лось легализовать. Какая судьба ожи-
дает аналогичные дома, появившие-
ся сейчас, предсказать сложно.

С четвертым объектом, юриди-
чески вполне благополучным, кото-
рый должен был с разгромным сче-
том побить абсолютно все рекорды 
миниатюрности, вышла неувязочка. 
Мы планировали отправиться в ВАО, 
где в новом комплексе среди прочих 
вариантов фигурировали апарта-
менты площадью 6,5 кв. м, продаю-
щиеся дешевле 1 млн руб. Однако за-
стройщик вовремя одумался и пере-
обозначил их как кладовые. «Апарта-
менты площадью 6,5 кв. м — это уже 
перебор, поскольку даже в гостини-
цах минимальная площадь номеров 
— 10–12 кв. м»,— говорит директор 
по инвестициям компании Est-a-Tet 
Владислав Луцков.

Приведенные примеры — это 
проекты с предельными значения-
ми площадей. Но есть масса других. 
«Например, комплекс Cleverland, в 
котором все апартаменты от 18,3 до 
33,31 кв. м»,— говорит генеральный 
директор компании «МИЭЛЬ-Но-
востройки» Наталья Шаталина. Са-
мые дешевые из них продаются за 
2,2 млн руб. «Такой формат активно 
продвигают на месте бывших пром-
зон,— рассказывает генеральный 
директор компании 

”
Пересвет-Ин-

вест“ Олег Пронин.— Например, в 
ЖК 

”
Петр I“ покупателям предложе-

ны студии площадью от 22,58 кв. м 
по цене 3,6 млн руб., а в комплексе 
Sreda студии 26,2 кв. м предлагаются 
по цене от 4,66 млн руб. Больше все-
го, по данным управляющего парт-
нера компании «Метриум Групп» Ма-
рии Литинецкой, в выводе проектов 
с микропланировками преуспела ГК 
ПИК. Речь о комплексах «Ярцевская 
24», «Маршала Захарова 7», Green 
Park, «Мещерский лес». В последнем 
из перечисленных наименьший ме-
траж составляет 22,3 кв. м, а цены на-
чинаются от 3,4 млн руб.

Романсы не про финансы
Свои мини-предложения есть и в до-
рогих сегментах, хотя «малютки» там 
будут «поупитаннее». По сведениям 
компании Welhome, в премиаль-
ном сегменте наименьшие габари-
ты в комплексах апартаментов «Дом 
на Красина» (27,9 кв. м), Metropolis 
Loft (30,5  кв.  м), «Современник» 
(31,5 кв. м) и ЖК «Суббота» (34 кв. м). 

Среди элитных объектов минималь-
ные по площади находятся в жилых 
комплексах «Советник» (45 кв. м), 
«Рахманинов» и «Полянка, 44» (в обо-
их по 48,5 кв. м), а также комплек-
се апартаментов Balchug Viewpoint 
(46,4 кв. м). «При этом скромные пло-
щади отнюдь не означают низкой 
стоимости,— замечает председатель 
совета директоров Kalinka Group. 
Екатерина Румянцева.— К приме-
ру, квартиру площадью 49 кв. м в 
комплексе элитных особняков 

”
По-

лянка, 44“ приобрести можно за 
34,9 млн руб.».

Уже по одному этому высказы-
ванию понятно, что причины появ-
ления новой волны миниатюриза-
ции, захлестнувшей рынок недви-
жимости с 2015 года и продолжаю-
щейся сейчас, лежат не только в фи-
нансовой плоскости и стремлении 
за счет небольших площадей сни-
зить абсолютный ценник, дабы со-
хранить темпы продаж в новострой-
ках. Но вот парадокс: первые сверх-
маленькие квартиры появились за-
долго до предыдущего кризиса (2008 
года), во времена, когда цены на не-
движимость уверенно шли вверх, 
причем отнюдь не в проектах эко-
номкласса. Вот как об этом вспоми-
нает управляющий партнер компа-
нии Point Estate Ирина Калинина: 
«В ЖК 

”
Времена года“, вышедшем в 

2002 году, на первых этажах предла-
гались квартиры площадью 18, 22, 
24 кв. м. Планировалось, что их бу-
дут покупать под какие-то специаль-
ные нужды: разместить родственни-
ков, приезжающих в гости, поселить 
водителей или технический персо-
нал и т. д. Все эти помещения были 
распроданы».

Еще одна некризисная причина 
появления маленьких квартир свя-
зана с возникшей модой на студии (а 
на маленьких площадях кухня объе-
динена с комнатой). Причем ориен-
тиром для москвичей могли послу-
жить не только зарубежные проек-
ты. «В Санкт-Петербурге формат сту-
дий развивали еще с начала 2000-х 
годов,— рассказывает руководитель 
департамента аналитики и консал-
тинга компании 

”
Бест-Новострой“ 

Сергей Лобжанидзе.— Там было 
много коммуналок, из которых лю-
ди готовы были переехать в жилье, 
по площади сопоставимое с размера-
ми комнаты, но отдельное и с собст-
венным санузлом. Это зачастую бы-
ли квартиры 

”
вагонного“ типа — уз-

кие, площадью 20–23 кв. м. Сейчас 
рынок Петербурга заполнен этими 

студиями. Также там можно было 
увидеть такой формат, как 

”
смарт-

квартиры“, позиционируемые как 
жилье без 

”
лишних“ метров с функ-

циональными планировками». 

Габаритов груз
Планировка — это как раз самая 
слабая сторона маленьких квартир. 
«Это очень хрупкий формат, легко 
перейти грань, когда вместо уютно-
го малогабаритного жилья получа-
ется неликвидный продукт,— гово-
рит коммерческий директор ком-
пании Capital Group Алексей Бело-
усов.— Как правило, студии имеют 
вытянутую форму, но важны про-
порции. Идеальной является про-
порция, близкая к 3,5x7,5 м. Именно 
такую нарезку мы использовали при 
проектировании студий в «Штат 18» 
и «Триколор».

«Качественная комната не может 
быть узкой и длинной,— возража-
ет руководитель архитектурной ма-
стерской 

”
Мезонпроект“ Илья Маш-

ков и поясняет, почему малогабарит-
ные квартиры, как правило, получа-
ются именно такими: — Чтобы ма-
ленькие квартиры имели хорошие 

пропорции, сам дом должен быть 
нешироким. Однако на практике ко-
личество жилых домов на площад-
ке увеличивать нельзя. Поэтому для 
измельчения квартирографии у за-
стройщика остается лишь два вари-
анта: либо увеличивать общие зоны, 
теряя квадратные метры, либо де-
лать узкие квартиры-пеналы, кото-
рые вряд ли кто купит при наличии 
конкурентных предложений».

Фишки-малышки
Некоторые компании уже столк-
нулись с тем, что интерес к миниа-
тюрному жилью оказался куда ниже 
ожидаемого, даже несмотря на при-
влекательные цены. «Судить о ситуа-
ции можно, например, по вымывае-
мости квартир в ЖК 

”
ВЛюблино“ — 

проекте, который находится на рын-
ке уже не меньше полугода, - говорит 
управляющий партнер Rezidential 
Group Эмиль Захаряев. - Там в корпу-
се №1 из 190 квартир-студий прода-
но не более 10%».

Впрочем, интерес можно и про-
стимулировать, главное — сделать 
это грамотно. «Надо не просто воз-
водить дома с маленькими квар-

тирами, а подстраиваться под нуж-
ды конкретного жильца, — уверяет 
Дмитрий Халин, управляющий парт-
нер компании Savills в России.— Это 
могут быть различные трансформе-
ры, когда кровать при помощи нехи-
трых манипуляций превращается в 
стол для приема гостей, подвижные 
перегородки, которые позволяют в 
считаные секунды превратить спаль-
ню в отдельное помещение. Подоб-
ные проработки уже есть. Например, 
в ЖК 

”
Тетрис“ в Красногорске».

Второй вариант — предложить 
нишевый продукт в очень пра-
вильной локации. Причем он лег-
ко может быть элитным с габарита-
ми жилья куда меньше тех, что сей-
час представлены на рынке доро-
гого жилья. «Например, в Лондоне 
есть квартиры площадью 20 кв. м 
(с кухней, ванной) для студентов 
престижных вузов,— рассказыва-
ет генеральный директор агентства 
Tweed Ирина Могилатова,— а стоит 
такое арендное жилье £2 тыс. в ме-
сяц! Нечто подобное может быть и в 
Москве. Это мог бы быть супермега-
арендный бизнес».

Наталия Павлова-Каткова

Малютки с нашего двора
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