Кризис на рынке недвижимости России: ситуация и последствия
Артем Желтов
«Что не вписывается в логическую цепочку: сифилис, герпес, СПИД, кондоминиум в Майами? Ответ: сифилис - от него можно избавиться»

Американский анекдот 

2Основные тенденции рынка недвижимости

Структура кризиса
5
Кризис финансирования
5
Кризис форматов
8
Кризис качества.
10
Последствия для отдельных сегментов рынка
17
Многоэтажное типовое жилье
18
Псевдоэлитное жилье
20
Крупные торговые сети
21
Сверхкрупные проекты
21
Неформатные проекты
23
Проекты на внешнего покупателя
24
Крупные земельные пулы
25
Прочие сегменты рынка
27
Перспективы колебания цен
29
Новые условия для девелопмента
31
Новый формат девелоперских проектов
31
Сценарий для рынка недвижимости
33


Кризис на рынке недвижимости России в настоящее время общепризнан всеми профессиональными участниками рынка. Его симптомы – резкое сокращение объемов продаж, сворачивание девелоперских проектов, прекращение положительной динамики цен. 

Кризис рынка недвижимости имеет следующие составляющие:

· Кризис финансирования девелопмента, связанный с мировым финансовым кризисом и исчерпанием инвестиционных денег.

· Кризис форматов, связанный с невостребованностью и избыточностью объектов, построенных на волне инвестиционного спроса.

· Кризис качества, связанный с несоответствием предлагаемых объектов растущим требованиям покупателей.

Важно понимать, что кризис на рынке недвижимости для РФ является формой революционной трансформации. В общем, все эти вещи могли произойти и без учета кризиса, он просто сделал перемены более острыми и заметными.

Основные тенденции рынка недвижимости

Основными тенденциями рынка недвижимости крупных городов России, являются:

· Рост потребительских требований.

· Расширение типов застройки и переход к «конкуренции проектов». 

· Переход от точечного освоения к масштабным девелоперским проектам.

Рост требований потребителей к качеству жилья является общим трендом как для городской, так и для загородной недвижимости всех классов. Он связан как с ростом качества строительства, так и эволюцией представлений о качестве жизни, «элитности», «жизни среднего класса» и т.д. Классический пример подобной динамики – когда дом, запроектированный три года назад как элитный, сейчас рассматривается просто как «нормальное жилье». К примеру, таун-хаузы уже больше не считаются элитной застройкой. Рост требований потребителей касается не только формальных характеристик жилья (площади, строительных материалы, высоты), но и его архитектурно-проектировочных качеств (архитектура, планировки, удобство жизни). Больше внимания уделяется и общему качеству среды – наличию транспорта, торговли, развлечений, уровню экологии. Отметим, что немалую роль в этом играет формирование в крупных городах России «среднего класса», со своими предпочтениями качества жизни. Другой элемент – приход в Россию современных технологий строительства и проектирования, вследствие чего проекты, построенные «по старинке» быстро устаревают и теряют привлекательность. Указанный фактор создает дополнительные требования к проектам застройки, в общем виде выражаемые следующим образом: для обеспечения будущей конкурентоспособности проекта, его характеристики должны учитывать будущий рост требований потребителей.

Развитие рынка недвижимости естественным образом сопровождается ростом и расширением рыночного предложения. За последние 5-7 лет на рынке загородного жилья появились такие типы застройки, как ранее малоизвестные таунхаусы, новый формат пригородной малоэтажной и коттеджной застройки, современные дачи для сезонного проживания, «клубные» поселки. В сегменте городского жилья идет стремительная сегментация предложения с выделением жилья эконом-класса, комфорт-класса, бизнес-класса; аналогичный процесс идет и внутри элитного сегмента жилья. Внедрились и устоялись стандарты офисной недвижимости, появилась почти вся линейка современных торговых форматов.  Теперь при принятии решения о типах застройки определенной территории, у девелоперов есть широкий выбор, рассчитанный на разные целевые аудитории, рынки и характеристики участка. В практику застройки вошло совмещение в крупных проектах нескольких типов недвижимости (многофункциональная застройка). Влияние тенденции роста требований потребителей приводит к тому, что типы застройки, ранее считавшиеся элитными, теперь отходят в область продуктов для среднего класса, как например, таунхаусы или ранние проекты «элитного» коттеджного жилья. 

Появление новых типов и форматов жилья, сегментация рынка, приводит к значительному росту конкуренции, в том числе между разными форматами жилья. Классический пример - развитие концепции «городского качества жизни – за городом» для привела к формированию таких типов загородного жилья, как «второй дом» и пригородный дом для постоянного проживания. Речь идет о загородных домах, расположенных недалеко от города, допускающих постоянное проживание или маятниковое перемещение между городской квартирой и загородным жильем. Такое жилье представлено как в сегменте «комфорт» (таун-хаузы, недорогие пригородные коттеджи в каркасной технологии), так и в сегменте «бизнес» (коттеджные поселки для постоянного проживания, в радиусе 30-40 км от города). Основная привлекательность такого жилья заключается в возможности жить за городом, на природе, но в городском качестве жизни, и ездить в город на работу. Стоимость таких домовладений сейчас значительно варьируется но в целом сравнима со стоимостью городской квартиры в недорогом доме: от 1200 до 1700 евро за кв.м. площади или порядка 200-300 тысяч евро за домовладение. В перспективе 1-2 лет, такие домовладения составят серьезную конкуренцию типовым многоэтажным домам. При этом, опыт развитых рынков говорит, что в предстоящей конкурентной борьбе типовые многоэтажные дома проиграют. Настанет период массовой малоэтажной пригородной застройки, которая в Европе  и США является основным местом проживания среднего класса. Через такт развития рынка, маятник качнется обратно, в направлении развития городской застройки, но в России данное событие следует ожидать как минимум через 5-7 лет.

Прямым следствием этих двух тенденций стал переход от ситуации реального отсутствия конкуренции («всё купят») к конкуренции проектов. Наиболее остро это отмечается в элитной недвижимости, но постепенно также распространяется и на другие сегменты рынка. Более продуманный проект застройки, учитывающий перспективы роста потребительских требований, является значительно более конкурентоспособным, и его привлекательность в будущем для выбранной целевой аудитории будет расти, а не снижаться. 

Третьей тенденцией развития рынка недвижимости Санкт-Петербурга является рост интереса к масштабным многофункциональным девелоперским проектам, охватывающим значительные территории – проектам комплексного освоения территории (КОТ).  Реализация подобных проектов значительно сложнее и дороже, нежели чем точечная застройка. Но при этом, они способны обеспечить создание качественной городской среды на значительной территории и существенно повысить капитализацию и рыночную привлекательность готовой недвижимости. Подобные крупные проекты имеют следующие характеристики:

· Площадь территории – 10 и более га.

· Различные типы застройки и виды недвижимости – жилая, деловая, коммерческая;

· Единая концепция развития, застройки, архитектуры.

· Долгосрочная реализация, в несколько этапов

В настоящее время в Санкт-Петербурге и ближайших пригородах уже заявлено и реализуется около 10 проектов комплексного освоения территорий. Размеры территорий – от 10 до 450 га (а в Подмосковье есть участки комплексного освоения и по 3000 га). Около десятка проектов меньшего масштаба реализуется только во Всеволожском районе. Существуют также крупные проекты комплексной деловой застройки (в основном на месте бывших промышленных производств вокруг исторического центра города). Несмотря на то, что мощным двигателем подобных крупных проектов был избыток инвестиций в сфере недвижимости, и в связи с этим, их развитие напрямую зависело от спекулятивного роста рынка, подобные крупные форматы стали средством экспорта в Россию новых технологий строительства, проектирования и осмысления роли девелопмента в развитии города.

Структура кризиса

Кризис финансирования

В условиях бума мировой экономики и экономики России, рынок недвижимости России подпитывался «избыточными» средствами. Основными направлениями развития рынка были следующие:

· Инвестиционные покупки объектов недвижимости частными и юридическими лицами в расчете на их будущее подорожание. Данный процесс привел к надуванию спекулятивного пузыря на рынках недвижимости городов-милионников, в первую очередь, Москвы и Санкт-Петербурга, а также на «инвестиционно привлекательных рынках», таких как Калининград и Сочи. Объем инвестиций – порядка 0,5 млн долларов за объект недвижимости. 

· Индивидуальные девелоперские проекты, выполняемые непрофессиональными участниками рынка в качестве направления вложения средств. В основном – коттеджные поселки, небольшие бизнес-центры и неформатные торговые центры. Наблюдаются в основном на рынках Москвы и Санкт-Петербурга, а также городов-милионников. Объем инвестиций – порядка 3-15 млн долларов на проект. Игроки, начавшие работу в данном сегменте первыми, за 3-4 года перешли в категорию профессиональных участников рынка.

· Профессиональные девелоперские проекты, выполняемые компаниями-застройщиками или профильными компаниями. Крупные жилые комплексы, деловые центры, торговые центры. Объем инвестиций – от 10 млн долларов. Как правило, девелоперы имеют концепции или технологию реализации проектов, набор стандартов реализации.

· «Инвестиционные» проекты. Выполняются инвестиционными компаниями с привлечением профессиональных застройщиков в качестве непосредственных исполнителей. Проекты – как правило, сверхкрупные, помпезные, часто – «элитные»: «города миллионеров», крытые всесезонные горнолыжные склоны, жилые небоскребы и т.п.. Масштаб и элитность упрощали получение кредитов на реализацию проекта. Стоимость проектов может достигать сотен миллионов долларов.

Типичная схема финансирования и реализации проекта, применявшаяся в российской практике девелопмента и во многом сыгравшая свою роль в текущей кризисной ситуации имеет следующие особенности:

· «Проектное финансирование» - кредитование под залог роста стоимости девелоперского проекта и перспектив его реализации.

· Использование схем перекредитования.

· Получение кредитов под залог начатых, незавершенных проектов для создания новых проектов.

· Начало продаж – на момент начала строительства.

· В загородном строительстве – начало строительства дома только после совершения сделки продажи.

Результатом подобного подхода стали:

· У крупных компаний – большое число незавершенных проектов, в особенности в жилищном и загородном строительстве.

· Большие сроки ожидания начала эксплуатации домов и коттеджных поселков (вплоть до появления негативного отношения к организованному загородному строительству по причине необходимости «жить на стройке»).

· Отсутствие практики и стандартов продажи готового жилья.

Наиболее зависимыми от кредитов являются крупные торговые сети. Для увеличения оборота и капитализации компании, крупные торговые сети вынуждены непрерывно заниматься увеличением числа торговых центров. После исчерпания рынков Москвы, Санкт-Петербурга и основных городов-миллионников, федеральные торговые сети начали экспансию в города численностью 300-700 тысяч человек. В 2006-2007 годах современные форматные гипермаркеты открылись в сравнительно небольших городах, таких как Петрозаводск, Ярославль, Архангельск, ранее не привлекавших внимания крупных операторов. Также активно проводились закупки земельных участков под будущее развитие и переговоры со строящимися торговыми центрами. В отличие от крупных городов, в региональных городах экспансия федеральных торговых сетей сталкивается со значительными препятствиями со стороны местной администрации, имеющей собственные интересы в поддержке локальных торговых операторов. В условиях наступившего кризиса, торговые сети, столкнувшиеся с резким сокращением кредитных ресурсов, вынуждены сворачивать свою экспансию и развивать существующие объекты. Среди торговых сетей уже прошла первая волна слияний и поглощений. В результате кризиса, экспансия современной форматной торговли в российские регионы замедлится на два-три года.

Исключения из общего правила финансовой организации девелопмента встречаются в двух областях: небольшие коттеджные поселки (до 20-50 домовладений) и небольшие деловые центры (до 3 тыс кв.м., класс С или ниже). Объем затрат – порядка 10 млн долларов. Подобные проекты, не требующие сложного проектирования и маркетинга, часто реализовывались силами одного-двух частных инвесторов, самостоятельно, на собственные средства. Таких проектов достаточно много в Ленинградской области. Как правило, у компаний, реализующих такие проекты это первый опыт девелопмента, они экономят на проектировании и выбирают наиболее нейтральные и недорогие, мейнстримные решения. В условиях кризиса, подобные проекты находятся в значительно более простой финансовой ситуации. Но невысокое качество проектирования и реализации подобных проектов делает их чувствительными к колебаниям спроса. Учитывая невысокое качество проектирования и реализации подобных проектов, можно утверждать, что они будут успешны только в совсем «молодых» рынках: 

· Первые бизнес-центры в небольших городах (до 250 тыс.человек),

· Бизнес-центры в городах-спутниках (в Санкт-Петербурге - Всеволожск, Колтуши, Гатчина).

· Коттеджные поселки, рассчитанные на внутренний рынок небольших городов (Тверь, Псков, Петрозаводск и т.п.) 

 Следствием доступности кредитования под проекты и применения различных финансовых схем перекредитования, вкупе с незрелостью рынка, стала волна проектов, основной особенностью которых было то, что при их запуске авторы не думали об их завершении и о вопросах их реализации. Речь идет, во-первых, о сверхкрупных проектах, таких как «города миллионеров», коттеджные поселки на 1000 домов, 20-этажные элитные многоэтажки (особенность московского рынка) и т.п. Во-вторых, речь идет о проектах без внятной концепции, с непродуманным и некачественным проектированием, архитектурой и функционалом (в эту категорию чаще всего попадают торговые центры). В условиях кризиса, сверхкрупные и некачественно спроектированные объекты столкнутся с проблемой ликвидности. Из ситуации девелоперы гигантских и некондиционных проектов будут выходить либо заморозкой проекта, либо сменой концепции от «строительства в кредит» к «строительству по мере оплаты». Но поскольку проекты или слишком велики, или явно не востребованы рынком, второй вариант всерьез рассматривать не стоит.

Важным последствием  для рынка будет изменение схемы финансирования девелопмента. Недоступность кредитных ресурсов и вывод денег в частные небольшие инвестиционные фонды заставят девелоперов по-другому выстраивать схемы финансирования и снижать масштабы проектов. Схема прошлого этапа выглядела так: девелопер (крупный застройщик старой формации) + банк + рост цен = большие проекты, игнорирующие вопросы качества. После кризиса, схема изменится: девелопер (небольшая компания) + частный инвестиционный фонд (суммы не более десятков млн у.е.) + колебания цен и спроса = небольшой проект с гарантией прибыли. Новая схема финансирования очевидным образом повлечет за собой новый формат девелоперского проекта, где упор будет не на рост цены / капитализации, а на гарантию продажи. Это в условиях кризиса можно будет обеспечить только высоким качеством проектирования и реализации, а также снижением маржи. 

Кризис форматов 

Рост рынка недвижимости и массовые инвестиции в девелоперские проекты породили ряд форматов девелопмента, способных к существованию только в условиях перегретого рынка и высокого уровня инвестиционного спроса. Подобные проекты имеют следующие характеристики:

· Большие объемы территории под освоение и застройку (сотни гектаров, миллионы квадратных метров);

· Значительные объемы привлеченных инвестиций под гарантию реализации проекта («проектное финансирование»);

· Несомасштабность выбранного формата проекта поставленным задачам и реальным рыночным условиям;

· Несоответствие выбранных технологий и решений необходимому уровню качества и поставленным задачам.

Несомасштабность проектов, порожденных перегретым рынком, выражается, в первую очередь, в гигантомании. В крупных проектах, самих по себе, нет ничего плохого, проблемы начинаются тогда, когда происходит раздувание до гигантских масштабов проектов, которые по исходному формату, целевой аудитории и т.п. не предназначены для крупномасштабной реализации. 

Классическим примером кризиса форматов являются элитные коттеджные поселки Московской области. В период между 2000 и 2008 годами в ближнем и дальнем Подмосковье сформировался пояс организованной элитной коттеджной застройки. Поселки имели следующие характеристики:

· площадь участков под застройку – порядка 20 соток (участки в 30-35 соток позиционировались как суперэлитные)

· площадь домов – от 250 до 500 и более кв.м. (застройщиками старательно создавалось мнение, что элитный дом не может быть меньше 350 кв.м.)

· количество домов в поселке – от 50 до нескольких сотен (поселок с 50 домами получал наименование «клубного»)

· стоимость домовладения – от 1 млн долларов США

Практически в каждом поселке, начатом после 2006 года, присутствовал полный набор инфраструктур, в последних сверхкрупных проектах включавший в себя детские сады, школы, торговые центры, спортивные сооружения. Особо элитные поселки проектировались как явно инфраструктурно избыточные: к примеру, в каждом из нескольких поселков вдоль берега водохранилища проектируется яхт-клуб.

Продажа поселков начиналась на стадии проекта. При этом, через 2-3 года после вывода на рынок поселки необратимо теряли конкурентоспособность по причине появления новых стандартов «элитного жилья» и еще более новых проектов. Несмотря на явное снижение спроса, застройщики элитных коттеджных поселков не снижали цены и не закрывали проекты. В результате, даже с учетом искусственной концентрации миллионеров в Москве, количество предложения на рынке элитной загородной недвижимости существенно превышало оценочный спрос. В условиях кризиса и резкого падения спроса, значительная часть проектов элитных коттеджных поселков Подмосковья будет свернуто. Аналогичная ситуация происходит и с элитными коттеджными поселками Ленинградской области.

В условиях кризиса, произойдет отказ от гигантских, неочевидно пользующихся спросом проектов. Произойдет вполне очевидный отход от «комплексного освоения территорий» (в логике бессмысленной многоэтажной застройки), «городов для миллионеров», «элитных коттеджных поселков на  500 домов». Также следует ожидать временное сворачивание экспансии торговых сетей. 
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Рисунок 3. Коттеджный поселок "Северный Версаль" состоит из копий известных дворцов, на участках в 15 соток.

Кризис качества. 

Важным фактором, сыгравшим значительную роль в современном кризисе в области недвижимости, стало быстрое развитие стандартов качества.  За прошедшие полтора десятка лет и в структуре спроса, и в структуре предложений произошло немало изменений, вызванных в том числе и экономической ситуацией в стране. Рассмотрим эволюцию качества на примере загородного домостроения. Первые коттеджные поселки появились в начале 90-х годов и позиционировались как элитные места проживания для богатых людей. Между тем сегодня многие из тех проектов считаются неудачными и неконкурентоспособными. Первые малоэтажные комплексы строились зачастую вблизи многоэтажной застройки, в дешевом сегменте петербургских пригородов, рядом с шумными магистралями, по примеру многоэтажных домов. Кроме того, проекты начинали реализовывать без какого-либо исследования рынка и учета интересов потенциальных покупателей. Примеры подобных объектов – поселки «Стрельна – Нойдорф», ранняя малоэтажная застройка Крестовского острова, несколько поселков вдоль побережья Финского залива, названия которых уже утеряны.
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Рисунок 4. Особенность поселков конца 1990-х - однообразная застройка и линейные планировки (поселок "Стрельна-Нойдорф")

Первое качественное изменение спроса и предложения на рынках недвижимости произошло в 2001 году, когда потенциальные клиенты стали проявлять интерес к западному образу жизни. Началось формирование стандартов и сегментов рынка; в авангарде шел сегмент элитного городского и загородного домостроения. Покупатели загородной недвижимости считали элитными дома исключительно от 300 кв. м., но размер участков не считался важным. Крупных земельных участков в то время на рынке не было, но были участки высокого качества. В результате, элитный коттеджный поселок того времени – это 15-20 домов по 300-300 кв.м., примитивной архитектуры, расположенных «в линеечку» на участках в 15-20 соток, вблизи города и Финского залива (Юкки, Курортный район). Примеры поздних проектов таких поселков на рынке Санкт-Петербурге – «Репинская усадьба», «Жемчужина Разлива», «Михайловское».
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Рисунок 5. Дома в поселках начала 2000х гг отличаются большими размерами («Репинская усадьба»).
В 2004-2005 году требования к элитным коттеджам снова повысились и включали в себя участки площадью как минимум 30 соток (вплоть до 1-5 га в частной застройке), современные инженерные системы, коммуникации и инфраструктуру. Кроме того, возросла привлекательность недвижимости, расположенной на значительном расстоянии от Санкт-Петербурга – до 90 км, и расположенной у крупных водоемов, что давало возможность строительства пирса для яхты. Возросли требования к архитектуре: коробки из красного кирпича образца 1990-х г окончательно перестали котироваться на рынке. Проекты поселков стали включать в себя дома различного типа, таунхаузы, малоэтажные дома. Среди девелоперов распространилось понимание значимости архитектурной концепции (и единой концепции поселка в целом), что привело к росту поселков с активными архитектурными излишествами. Но качественных архитектурных проектов на рынке загородной застройки было мало. Дома в поселках отличались помпезностью, размеры продолжали увеличиваться. В качестве примера можно привести поселки «Сан Репино», «Малый Петербург», «Бельвиль», «Новый Мир». 
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Рисунок 6. Элитную застройку середины 2000-х гг отличает помпезная архитектура («Сан Репино»)

В 2006-2007 гг понятие элитного загородного жилья начало проблематизироваться. Причиной был низкий уровень продаж и превышение предложения над спросом. В свою очередь, причинами подобной ситуации стали отставание застройщиков от роста требований потребителей и девальвация самого понятия «элитное загородное жилье». Попытки ввести какие-либо стандарты в данной сфере разбивались о стремительно растущие цены, увеличение числа поселков и стремление застройщиков удержать цены. В условиях сегментации рынка, начали расти другие сектора, такие как загородное жилье эконом-класса и бизнес-класса. Использование западных технологий, более внимательного проектирования, а также распространения коттеджной застройки за зону 100 км от города привели к углублению кризиса элитного жилья. В самом деле, чем покупать дом в «как бы элитном» поселке, начатом несколько лет назад и уже безнадежно устаревшем, лучше купить дом в современном поселке бизнес-класса или построить на большом участке дом самостоятельно. 

Проблема усугубилась появлением негативного опыта эксплуатации домов в организованных поселках, трудностями с подключением уже готовых и проданных домов к коммуникациям, а также стремительной девальвацией качества ранних поселков. Кроме того, рынок устал от гламура и плохих концепций, что, в частности, привело к череде переименований и смен брендов девелоперских проектов. Например, проект «Благодатное» переименован в «Дом у озера», «БельВиль» — в «Павловский», «Юкковский парк» стал «Северной столицей». Поселок «Премиум» превратился в «Сестроречье», «Лехтуси» — в «Аволгу», «Карельский Ключ» — в «Красноозерное 2», «Кургино» — в «Строгановскую усадьбу», «Молодежное» — в «Балтийский берег», «Норвежская деревня» — в «Солнечный», «Изумруды Кортеса» — в «Суходольское». 
В результате, на рынке присутствует большое количество объектов, которые вряд ли будут проданы. До банкротства проектов дело пока не дошло, но в рамках существующих тенденций, оно должно начаться в течение ближайших 1-2 лет.
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Рисунок 7. В сегментах бизнес и элит классов загородной недвижимости предложение значительно превышает спрос.

Потребительские предпочтения современного российского покупателя в городах-мегаполисах уже развилось до обобщенного европейского уровня. Жители городов в основной своей массе побывали за границей и оценили уровень жизни и недвижимости, начали издаваться специальные тематические журналы. В результате, произошла быстрая девальвация представлений о недвижимости и качестве жизни, актуальных еще несколько лет назад. В целом, шаг эволюции представлений о качестве жизни составляет примерно 3-4 года.  Каждый новый шаг сопровождался изменениями в технологии, материалах, уровне проектирования, и это будет продолжаться еще по меньшей мере 2 такта (6-8 лет). 

Учитывая необходимость осмысления соответствующих изменений и темпы реализации проектов, девелопмент в крупных городах  отстает от изменений в потреблении, в свою очередь, на примерно 3 года, успевая представить готовый продукт только к концу соответствующей волны моды. В результате, непропорционально большие усилия тратятся на продажу и продвижение морально и качественно устаревших проектов. Естественно, ни о каком «интенсивном развитии» потребительского рынка силами девелоперов не может быть и речи. На реализацию проектов, опережающих актуальные представления о качестве жизни, способны только иностранные девелоперы, самостоятельно реализующие проект на всех этапах. Кроме того, проекты, опережающие свое время, неадекватно воспринимаются рынком. К настоящему моменту, в Санкт-Петербурге есть только два положительных примера подобных проектов: это финский коттеджный поселок «Хонка Парк» («Медное озеро») и финский жилой комплекс «Папула» в Выборге.

Происходящее на рынке элитного загородного жилья в настоящее время можно обобщить следующим образом:

· Предложение превышает спрос.

· Качество предложения не отвечает требованиям потребителей.

· Развитие потребительских предпочтений дошло до современного европейского уровня.

· Развитие предложения отстает от спроса на 2-4 года.

Аналогичная ситуация наблюдается и в других сегментах рынка недвижимости. Менее острая она в сфере деловой и торговой недвижимости (там западные компании приносят современные форматы недвижимости вместе с деятельностью), более острая – в жилой. Чем более высокий класс недвижимости – тем проблема более острая, при этом, сейчас затронуты все сегменты, включая эконом-класс. Панельные многоэтажки по мировым стандартам – уже даже не социальное жилье, а социальные дома в Париже по качеству проектирования и реализации заткнут за пояс многие современные российские элитные проекты.

В городах-миллионниках большое число девелоперских проектов было рассчитано на так называемый «инвестиционный спрос». Инвестиционный спрос на недвижимость, в отличие от потребительского спроса, заключается в покупке недвижимости в расчете на ее будущее подорожание, с целью либо вложения средств, либо последующей перепродажи. К инвестиционному спросу относятся, в том числе: 

· покупка квартиры на раннем этапе строительства с целью перепродажи по более высокой цене в уже готовом доме,

· покупка квартир или иных объектов недвижимости с целью сдачи в аренду (крайне популярно в сфере коммерческой недвижимости в Москве),

· покупка объектов недвижимости в других регионах с целью последующей перепродажи.

Развитие инвестиционного спроса привело к форсированию сверхпопулярных рынков и гигантского роста цен на недвижимость внутри них. Речь в первую очередь идет о Сочи и Калининградской области. Непропорциональный рост цен на этих рынках повлек за собой рост предложения (как правило, относящегося к категории псевдоэлитных объектов). При их строительстве, расчет делался не на внутренний спрос, а на внешних покупателей (грамотность и трезвость оценок мы оставляем за кадром, упомянем лишь, что в подготовке концепций подобных проектов участвовали и крупные консалтинговые компании, такие как Colliers). В отсутствие внешнего спроса, подобные «инвестиционные» проекты теряют экономический смысл.

Рост культуры потребления и покупательского спроса приведет в условиях кризиса к снижению цен на явно переоцененные, некачественные объекты. Обратной стороной процесса будет стремление девелоперов продать недвижимость за максимально высокую цену путем повышения ее потребительских свойств. Это будет выражаться, в первую очередь, в продаже помещений с отделкой и мебелью, что уже давно является мировым стандартом для жилья. Из кризиса российские девелоперы жилой недвижимости выйдут с новым корпоративным стандартом продаж.

Другим важным последствием для рынка будет вынужденный и временный отказ от концепции «все равно купят». В условиях кризиса, только небольшие, качественно спроектированные проекты будут иметь спрос и давать гарантию возврата вложенных средств. Это означает переход к европейской культуре девелопмента: небольшие участки, небольшие проекты, высокая культура проектирования.

Последствия для отдельных сегментов рынка

Из существующих сегментов рынка недвижимости, наиболее пострадают те, что в наибольшей степени соответствуют ряду критериев:

· Высокая доля кредитного финансирования в общем объеме финансирования проекта

· Финансирование нескольких последовательно начатых проектов под залог будущей реализации

· Проект не относится к современным, работающим форматам недвижимости

· Концепция проекта не учитывает динамику потребительского спроса

· Последовательное завышение цены продажи 

· Экономия на качестве строительства

· Завышение класса недвижимости

· Ориентация на инвестиционный спрос

Таким образом, основные сегменты рынка, подпадающие под кризисные явления, это:

· Многоэтажное типовое жилье. 

· Псевдоэлитное жилье

· Крупные торговые сети.

· Сверхкрупные проекты

· Неформатные проекты

· Проекты на внешнего покупателя

· Крупные земельные пулы

Большинство описанных ниже кризисных явлений значимы для крупных городов, в первую очередь, для развитых рынков Москвы и Санкт-Петербурга. В небольших городах, где отсутствует часть форматов недвижимости и менее развита культура спроса, кризисные сегменты рынка пострадают меньше.

Многоэтажное типовое жилье

Многоэтажное типовое жилье – один из наиболее динамично растущих сегментов рынка недвижимости. В отличие от других сегментов, технология его строительства претерпела мало изменений с советского периода. Качество строительства незначительно улучшилось, в основном за счет некоторого изменения планировок и использования ряда новых строительных материалов, но принципиальной революции в технологиях и качестве не случилось. Квартиры продавались без отделки, мебели и сантехники. Естественно, что строительством многоэтажного типового жилья занимались структуры, созданные на базе строительно-монтажных управлений советского периода. Этот сегмент также является т.н. «социально значимым», поскольку когда речь идет о строительстве жилья, имеется в виду именно многоэтажное типовое жилье. Многоэтажная типовая застройка была и остается основной формой массовой застройки крупных городов, жилья не хватало, поэтому объемы строительства весь период постоянно росли. А в период бума на рынке недвижимости первой половины 2000-х годов, когда спрос на подобное жилье и его рыночные цены многократно выросли, объем заявленного строительства примерно к 2005-06 году превысил реальный спрос. Конкурентов многоэтажной застройке до 2006-07 года реально не было. В результате, в сегменте многоэтажного строительства сложилась абсолютно нерыночная ситуация: нерыночные структуры по устаревшим технологиям и проектам строили огромное количество одинакового жилья, под которое не было реального спроса, и продавали его по искусственно завышенным, относительно качества жилья, ценам. Кроме того, в 2005-07 годах у многоэтажного жилья в городах-миллионниках появился сильный конкурент: малоэтажное пригородное жилье (в Санкт-Петербурге - такие поселки, как «Янино-2», «Токкари-лэнд», «Новое Минулово» и т.д.). При аналогичной или более низкой стоимости за квадратный метр, оно предлагало куда более высокое качество жизни. В условиях кризиса (сворачивание инвестиционного спроса и проектного финансирования, появление конкурентов, а также избыток предложения), сегмент многоэтажного типового жилья ожидает:

· Значительное снижение объемов строительства,

· Массовые продажи жилья государству, причем цены продажи будет диктовать покупатель,

· Жесткая конкуренция за покупателя с малоэтажным пригородным строительством,

· Переход на новые стандарты качества конечного продукта (продажа квартир с отделкой и сантехникой)

· Переключение на «отраслевой» принцип работы, сотрудничество с государством.

Как и в других сегментах рынка, новые стандарты продукта первыми начали реализовывать иностранные девелоперы. Так, финская компания YIT (в России работает под брендом «ЮИТ-Дом») уже 2 года предлагает в своих многоэтажных домах квартиры с отделкой. Несмотря на невысокое качество дизайна и исполнения отделочных работ, это выгодно отличает дома ЮИТ от объектов петербургских застройщиков.

Государственный Фонд имущества Санкт-Петербурга объявил о покупке квартир у строителей на средства городского и федерального бюджетов. На эти цели выделено 12,9 млрд руб. Стартовая цена выкупа составит 47,3 тыс. руб. за 1 кв. м, что на 50—60% ниже рыночной.  Интересно, что по оценкам, объявленная цена примерно на 20% выше средней себестоимости строительства. Компании-застройщики пока что выражают активное возмущение и отказываются участвовать в торгах.
Правительство Москвы уже приняло решение об участии корпорации "ДОН-Строй" в городских программах строительства социального жилья по городскому заказу. В частности, корпорация "ДОН-Строй", в лице "Строительного треста-ДС", будет допущена к строительству не менее 200 тысяч квадратных метров «социальных» панельных домов.

Что касается снижения объемов застройки, то по оценкам участников рынка, в 2009 году в Москве, к примеру, может быть введено вдвое меньше жилья по сравнению с 2008 годом — 700—800 тысяч кв. метров, а в 2010 году этот показатель и вовсе снизится до 200 тысяч кв. метров. 

Псевдоэлитное жилье
Псевдоэлитное жилье – наследие «гонки за элитностью» и стремительного роста уровня жизни в период с конца 1990-х до середины 2000-г.г. Подобное жилье изначально задумывалось как элитное, но в процессе строительства устаревало. Другой вариант – изначально принятые невысокие стандарты качества объекта, в расчете на то, что «все равно купят». К псевдоэлитному жилью относятся многоэтажные дома комфорт / бизнес класса (16 и более этажей), большое число «обычных домов», позиционируемых как элитные, а также первые постройки в монолитно-кирпичной технологии. Такого жилья очень много в Москве и Санкт-Петербурге; к нему также относятся современные первые опыты элитного строительства небольших городов. В этот же сегмент относятся и значительное число коттеджных поселков Подмосковья и Санкт-Петербурга (по другим городам России – встречается редко). В условиях сокращения спроса на некачественное жилье и жесткой конкуренции со стороны настоящего элитного жилья, сегмент ожидает:

· Либо понижение класса объекта до «комфорт», либо попытки продолжать продажи в бизнес и элит сегментах, повышая качество продукта за счет отделки фасадов, интерьеров и придомовой территории.

· Банкротство или переформатирование проектов (последнее широко наблюдается на рынке загородной недвижимости Ленинградской области). 

Крупные торговые сети
Крупные торговые сети мощно развивались в период начала – середины 2000-х гг, в первую очередь, благодаря доступности кредитов. Основным механизмом их развития было повышение капитализации через расширение сети, стоимости активов и, наконец, оборота. Масштаб сети служил основанием для получения дополнительных средств на развитие. За период с начала 2000-х по 2008 год крупные форматные ТЦ открылись, к  примеру, во всех городах СЗФО больше 200 тысяч человек. В некоторые пришли только бюджетные ТЦ формата C&C (новые рынки традиционно открывала «Лента»), в некоторых открылись более продвинутые и дорогие объекты (к примеру, «Карусель»). Усилиями крупных торговых сетей, в небольших городах (300-700 тысяч человек) началось строительство современных форматных ТЦ, произошла первичная отбраковка неформатных объектов, в целом, началось интенсивное развитие рынка. Кроме всего прочего, торговые сети вели активную политику покупки земельных массивов в перспективных местах: на развязках кольцевых дорог, на крупных улицах в спальных районах. Несмотря на успешное в целом движение, в условиях кризиса, невозможность дальнейшего развития сетей приведет к следующему:

· Череда сделок по слиянию и поглощению торговых сетей.

· Оптимизация торговых и логистических центров крупных сетевых операторов.

· Закрытие малорентабельных торговых точек, расположенных в неудачных местах и распродажа торговых помещений.

· Значительное сокращение темпов экспансии крупных торговых сетей в регионы, возможность развития местных сетей.

Сверхкрупные проекты
Сверхкрупные проекты, такие как гигантские элитные коттеджные поселки на 500 и более домов, «города миллионеров», проекты комплексного освоения территории, гигантские многоэтажные жилые комплексы и пр., активно развивавшиеся в докризисный период, претерпят значительные сокращения. Основными причинами станут спад инвестиционного спроса и сокращение доступа к финансированию. Дополнительный риск для подобных проектов связан с возможным в горизонте 3-5 лет очередным изменением стандартов качества жизни. Важно отметить, что возможные неприятности отнюдь не означают обязательное закрытие проектов; скорее речь идет об увеличении сроков реализации и корректировках концепций. В основном, пострадают проекты жилья и сегмента развлекательной недвижимости. Проекты крупных офисных и многофункциональных кварталов в городах-миллионниках, несмотря на спад деловой активности, потребуют меньше корректировок и с большей вероятностью будут реализованы. В сегменте сверхкрупных проектов следует ожидать:

· Значительное увеличение сроков реализации проектов

· Смена концепций отдельных проектов (возможным направлением может быть приведение их, к примеру, в соответствие со структурой спроса)

Уже сейчас представители крупных компаний, занимающихся реализацией проектов КОТ, таких как Главстрой, ЛСР, Ренова, заявили о необходимости государственной поддержки и увеличении сроков реализации проектов. 

Проблемы будут и у обычных крупных проектов, таких, к примеру, как швейцарская инвестиционная компания Eastern Property Holdings, решившая вложить в загородную недвижимость Санкт-Петербурга около 338 млн долларов. Холдинг приобрел земельные участки в Выборгском районе, рядом с Симагино, общей площадью порядка 100 га. По предварительным данным компания намерена построить коттеджный поселок на 450 домовладений и 120 таунхаусов. Домовладения планируются класса «элит», стоимостью от 1 млн евро.
После спада рынка, девелоперы вернутся к сверхкрупным проектам. Проекты новой волны будут относится к группе проектов КОТ и будут отличаться от существующих, в первую очередь, качеством проектирования размещения деятельностей (экономической активности и т.д.) на территории и в застройке.

Неформатные проекты

К неформатным проектам относится большое число объектов, построенных без определенной концепции, в широком смысле слова. Это включает в себя:

· Неоптимальное использование участка (к примеру, решение о направлении девелопмента принимается под действием моды и общих настроений) 

· Отсутствие профессионального анализа рыночной востребованности проекта

· Экономия на проектировании (бездумное использование типовых решений или работа с малоквалифицированными исполнителями)

· Несоответствие объекта существующим рыночным форматам и стандартам

Неформатные проекты часто появляются на молодых рынках недвижимости, будучи первым опытом местных девелоперов. В этом случае, они успевают окупится и со временем перестраиваются, зачастую радикально. К примеру, много неформатных проектов встречается на рынках городов с 300-700 тысячами человек населения. Это является частью процесса развития рынка и должно восприниматься как нормальное явление. 

Значительно более тяжелая ситуация складывается, когда неформатные проекты выводятся на достаточно развитый рынок. Подобное может произойти под давлением стремления «построить все равно что, потому что все равно купят» или под действием делания сэкономить. 

Такая ситуация, к примеру, наблюдается в настоящее время на рынке загородной недвижимости Санкт-Петербурга: в 2007-08 годах на рынок было выброшено довольно много однотипных коттеджных поселков, начатых частными инвесторами (с отсутствующим опытом девелопмента)  на собственные средства. Такие поселки мало отличаются друг от друга, плохо спроектированы и рынку не интересны, хотя в целом критических недостатков не имеют (формат слишком прост и развит, чтобы позволять критические ошибки). В ситуации спада рынка, подобные проекты вряд ли будут сильно востребованы, хотя провальными их также считать не следует.

В условиях кризиса неформатным проектам следует ожидать:

· На развивающихся рынках никаких особых проблем не предвидится, ввиду отсутствия более привлекательного предложения. Угроза может создастся только в случае выхода на слаборазвитый рынок опытного девелопера с уникальным по местным меркам проектом.

· На развитых рынках городов – миллионников неформатные проекты ждет значительный спад спроса. Его будут пытаться компенсировать повышением качества продукта через отделку, перепланировку и т.п.

Проекты на внешнего покупателя

Проекты на внешнего покупателя – это, в первую очередь, объекты на спекулятивно развитых рынках, ориентированных на инвестиционный спрос. К таким рынкам относятся Калининградская область, Сочи, район Анапа-Геленжик-Туапсе. Проблема заключается в том, что внутреннего спроса в этих регионах никогда не хватит на то, чтобы потребить весь объем недвижимости, в короткие сроки построенной там. А в условиях кризиса, спад внешнего инвестиционного спроса будет крайне значительным.

В отличие от всех предыдущих сегментов, в данной ситуации проблема значительно глубже и имеет несколько срезов, существенно затрудняющих ее прогнозирование и решение:

· Инвестиционный спрос хорош лишь постольку, поскольку обеспечивает продажу девелоперских объектов. Покупка объекта недвижимости в дальнем регионе отнюдь не означает, что этот объект будет использоваться по назначению. Бум спроса в «инвестиционных регионах», таким образом, приводит к появлению большого числа объектов (квартир, домов, земель), которые формально кому-то принадлежат, но никак не используются. А ввод таких объектов в оборот предполагает их покупку у владельца по завышенным ценам. Данная проблема особенно критична в случае с земельным рынком. Подобная ситуация – губительна для городской среды, рынков, девелопмента в регионе. Предельная ситуация – формирование антропопустынь второго порядка, т.е. территорий, где стоимость недвижимости столь высока, что делает невозможным любое развитие. Примеры – Брюссель, район Рублевского шоссе в Москве.

· Использование недвижимости в разных регионах страны предполагает высокий темп перемещений по стране. В условиях неопределенности цен на углеводороды, услуги аваиперевозчиков, мобильность людей в горизонте 3-10 лет может как вырасти, так и снизится. 

· Избыточное количество объектов на «инвестиционных рынках» в условиях как спада, так и бума спроса, препятствует нормальной сегментации рынка и его качественному развитию. В результате, рынок начитает отставать от общих темпов развития, что впоследствии, после спада спроса, является крайне болезненным для девелоперов.

Инвестиционные рынки в условиях кризиса, таким образом, ожидает большой, разносторонний пакет проблем. Базовым направлением движения здесь может быть только развитие на инвестиционных рынках качественной, содержательной, а не спекулятивной экономической активности, наполнение соответствующих территорий деятельностью. Но это лежит вне компетенции отдельного девелопера.

Крупные земельные пулы

Крупные земельные пулы – прямое следствие бума девелопмента и сопутствующей экономической спекулятивной активности. Основной механизм их образования – массовая скупка сельскохозяйственных земельных паев с последующим выделением земельных участков. Большинство соответствующих земель, естественно, имеют статус «земли сельскохозяйственного назначения». Смысл формирования земельных пулов – в том, чтобы в будущем перепродать земельный массив девелоперу или другому землевладельцу. Активно развивался т.н. «ленд – девелопмент»: повышение капитализации земельнх участков путем обеспечения их коммуникациями, с целью дальнейшей перепродажи.

Данная деятельность является сверхприбыльной: стоимость земельного пая (площадью от 1 га) в Ленинградской области составляет порядка нескольких тысяч евро, плюс определенные расходы на выделение. Стоимость выделенной сотки сельхоз.земли – 400-600 евро, после смены статуса земли – 1,5-3 тысячи евро, при наличии коммуникаций и разбивки на участки – от 4 тысяч евро за сотку. На каждом шаге, капитализация увеличивается примерно на порядок. В результате, в районах крупных городов с динамичными рынками недвижимости шла массовая, хаотичная скупка земель. В Санкт-Петербурге подобная деятельность уже распространилась за 150 км. зону от города: активно раскупаются земельные массивы в Карелии, в северной части Ладожского озера. В Москве граница подобной деятельности уже перешагнула отметку в 250-300 км от города и распространилась на соседние области. 

Существование крупных земельных пулов и стоимость подобной земли зависит от общей ситуации на рынке недвижимости и в области девелопмента. В условиях спада рынка, спрос на земельные массивы снижается и становится более придирчивым. Данное явление имеет несколько аспектов:

· Спад интереса к сверхкрупным проектам и снижение прибыльности девелопмента влечет за собой снижение размеров покупаемых участков.

· Требования качества проектов приводят к росту требований к землям (в условиях кризиса, участок картофельного поля больше не рассматривается как подходящее место для элитного коттеджного поселка).

В итоге, на рынке земли можно ожидать:

· Переоценку земельных массивов с учетом изменения спроса

· Увеличение дифференциации цен на землю

· Разукрупнение участков под новые требования покупателей

· Медленную и плавную распродажу земельных массивов тех владельцев, которые испытывают финансовые трудности.

 Процесс уже начался: по данным РБК, размер скидок при продаже земли в Подмосковье достигает 70 процентов. Но даже дисконт такого размера не может привлечь инвесторов - уровень продаж земли Московской области практически на нуле. Наиболее значительное падение стоимости земли отмечается на юго-востоке Московской области. На западном направлении, в том числе и на престижных Рублевском и Новорижском шоссе, зафиксированы скидки в размере до 40-50 процентов.

Прочие сегменты рынка

Меньше других будут затронуты кризисом такие сегменты рынка, как:

· Элитное жилье,

· Жилье бизнес-класса,

· Коммерческая недвижимость,

· Складская недвижимость.

Сегмент элитного городского и загородного жилья, если отвлечься от последствий прошедшего инвестиционного бума, является достаточно стабильным с точки зрения отношения спроса и предложения. По определению, элитное жилье – это покупка престижа, приложением к которому является  высочайшее из возможного качество жизни. Элитного жилья не может быть много, в противном случает происходит девальвация понятия «элитности», что, впрочем, произошло на рынка загородного и городского жилья Москвы и Санкт-Петербурга в 2000-е гг. В условиях кризиса, в сегменте произойдет четкое расслоение на элитные и псевдоэлитные проекты.  Последние будут выживать с трудом, первые, в небольшом количестве, сохранят свою аудиторию. Кризис породит четкую фиксацию стандартов элитных проектов, которая будет определять соответствующий рынок в течение следующих 3-5 лет. Новая система стандартов элитного будет, видимо, иметь следующие черты:

· Снижение количества квадратных метров площади жилья в индивидуальных квартирах, с одной стороны, и появление подсобных помещений для прислуги в крупных объектах (больших квартирах и коттеджах), с другой.

· Снижение высотности и размеров объектов (элитное жилье всех сегментов будет малоэтажным, небольшим).

· Приоритет – средовым характеристикам (вид из окна, окружающая среда, и т.п.).

· Снижение стандартов обеспечения безопасности (которые начали серьезно снижать качество жизни).

· Увеличение роли и качества архитектуры, планировок, проектирования среды. 

Жилье бизнес-класса отличается от многоэтажного типового жилья тем, что покупатель приобретает не квадратные метры, а комплексное качество жизни. Несмотря на определенный спад данного сегмента, он, поскольку не является массовым, также будет иметь более или менее стабильный спрос. Его положение упрочняется небольшим количеством предложения: бизнес-класс только 1-2 года назад выделился как самостоятельный сегмент рынка, стандарты которого еще не оформились до конца.

Общий спад в экономике страны повлечет за собой снижение арендных ставок в сегменте коммерческой недвижимости. На сегодняшний день, по данным газеты «Ведомости», размер предоставляемого арендаторам дисконта достигает 40 процентов. Арендодатели снизили требования по минимальной арендуемой площади, а также сократили сроки заключения договоров. Предоставление скидок на стоимость аренды в основном происходит на объектах, переоцененных в докризисный период - арендные ставки на такие офисы в течение полугода могут снизиться на 40-50 процентов. Уровень среднерыночных арендных ставок также снизится, но в меньшей степени.

По состоянию на конец ноября количество свободных офисных помещений, не нашедших арендаторов в Москве, составило около 10-12 процентов. При этом ожидается, что к концу года этот показатель может увеличится в два раза и достигнуть 20 процентов. В сегменте субаренды количество вакантных площадей в период с сентября по ноябрь увеличилось на 50-60 процентов. По мнению участников рынка, ожидать возобновления активности на рынке аренды офисов можно в 2011 году. 

В итоге, кризис повлечет за собой увеличение срока окупаемости объектов коммерческой недвижимости в крупных городах. Также задержатся сроки ввода новых объектов. Но в небольших городах, где спрос на форматные офисные помещения превышает предложение, ситуация будет более стабильна.

Аналогичная ситуация произойдет и на рынке складских помещений. Рынок ожидает определенное снижение ставок в обеспеченных регионах и торможение сроков ввода новых объектов.
Перспективы колебания цен

Динамика цен на недвижимость, колебания которых являются активно обсуждаемым внешним проявлением кризиса, имеют одну интересную особенность. До 2006 года недвижимость в Санкт-Петербурге была в целом недооценена по отношению к европейскому уровню для городов аналогичного размера и значимости. Скачок цен 2006-2007 годов вывел цены на недвижимость в городе на обобщенно европейский уровень. После этого, резкий рост цен прекратился. Увеличение индексов цен, происходившее в 2007-2008 году,  относится уже не к общему повышению уровня цен, а к росту цен по отдельным сегментам рынка. Так, росли цены в элитных новостройках, искусственно увеличивались цены в многоэтажных панельных домах, и т.п. В условиях кризиса будет происходить снижение цен на ранее переоцененные сегменты рынка недвижимости, что приведет к падению индексов. 

Несмотря на то, что колебания цен по городам России могут значительно различаться (сказываются особенности местных рынков и застройки), в общем виде, картина колебаний цен по сегментам рынка будет выглядеть следующим образом:

· Многоэтажное типовое жилье. Новостройки: -30-50%, до уровня 1000-1300 у.е. за кв.м. Больше всего подешевеет застройка на дальних окраинах спальных районов мегаполисов, особенно недострой. Вторичка: на 10-15% дороже новостройки, поскольку дома лучше расположены и готовы к проживанию.

· Жилье в центре города. Для мегаполисов, выделяется в отдельную группу, существующую по своим законам. Дешеветь практически не будет, дорожать, впрочем, тоже.

· Новостройки бизнес-класса. Незначительные колебания цен, +/- 10-15% в коридоре 3-7 тысяч у.е. за кв.м. В перспективе 2-3 лет будет дорожать, поскольку предложение небольшое, а спрос устойчив.

· Элитные новостройки. Значительная переоценка стандартов и снижение спроса точно повлекут за собой снижение цен, по отдельным объектам – крайне существенное, не менее 30-40%. Общий уровень снижения спрогнозировать невозможно, поскольку логика ценообразования в данном сегменте – отсутствует. 

· Загородное жилье эконом и комфорт-класса (коттеджи и дачи).  Для коттеджей возможно незначительное снижение цен на порядка 10% до уровня 1300-1500 у.е. за кв.м. Точные показатели связаны со стоимостью строительства. Для дач цены уже практически зафиксировались на уровне 30-80 тысяч у.е. за домовладение. Изменения вряд ли произойдут, поскольку рынок и стандарты достаточно стабильны.

· Загородное жилье бизнес и элит класса. В данных сегментах ситуация наименее стабильная, что связано с нечеткими стандартами, обилием «псевдоэлитки», устаревающими проектами, искусственно увеличенной ценой. Возможно падение цен до 40-50% по отдельным объектам. Но в целом, уровень цен если и снизится, то в пределах 10-15%.

Новые условия для девелопмента

Новый формат девелоперских проектов

Кризис на рынках недвижимости создаст в России новые условия для девелопмента, которые можно обобщить следующим образом:

· Жесткая сегментация и стандартизация рынка. Основным стимулом будет сегментарное снижение спроса и цен, вкупе с повышением потребительских требований.

· Небольшие по размерам проекты. Финансовые трудности и падение с проса приведут к тому, что только небольшие проекты будут иметь шанс быть реализованными, а главное – быстро и эффективно проданными. Кроме того, небольшие проекты позволяют более жесткий контроль качества, что, в свою очередь, повышает их привлекательность для покупателя и дает более жесткие гарантии возврата вложенных средств инвесторам. К примеру, размер коттеджных поселков вернется к планке 10-20 домов, жилые комплексы будут меньшей высотности и т.п.

· Небольшие по финансовой емкости проекты и новые игроки. Основными инвесторами в кризисный и посткризисный период будут не банки, а частные инвестиционные фонды, оперирующие суммами порядка десятков миллионов евро, и частные инвесторы с суммами порядка единиц миллионов евро. Это, как уже упоминалось, приведет к изменению масштабов проектов в сторону уменьшения и снижения издержек.

· Снижение прибыльности проектов. От уровня маржи в 150-200% под давлением кризиса российский девелопмент постепенно придет к общеевропейским 20%. Основная причина заключается в увеличении стоимости строительства за счет отхода от массовых технологий.

· Новые требования к качеству проектов. Единственной гарантией успеха девелоперского проекта в течение нескольких лет будет высокое качество проектирования и реализации, а также высокая степень готовности в момент продажи. На рынке произойдет формирование новых стандартов качества, хотя в разных сегментах они, естественно, будут выглядеть по-разному. Так, многоэтажная жилая застройка будет продаваться с полной отделкой, коттеджные поселки – только в виде готовых домовладений и т.д.

· Развитие внутренних рынков. Спад инвестиционного спроса и межрегиональных крупных проектов от крупных застройщиков закономерно приведет к постепенной переориентации на внутренний рынок и развитию внутреннего спроса. Особенно этот процесс будет актуальным для небольших городов, менее 500 тысяч человек.

Новые условия для девелопмента порождают новые требования к административным условиям и к рынку:

· Спрос – на небольшие земельные участки. Снижение финансирования и масштабов проектов приведет к росту спроса на небольшие участки. Разукрупнение и переоценка крупных земельных паев является, по-видимому, неизбежной. В первую очередь, это коснется загородной недвижимости, так как там площадь участков естественным образом крайне велика.

· Рост спроса на архитектуру и проектирование. Российские девелоперы хронически недооценивали роль архитектуры и проектирования в успехе проекта. Это было связано как с особенностями истории девелопмента в России, так и с перегретым рынком. В настоящее время, их роль уже осознана в элитных сегментах, но кризис заставит пересмотреть взгляды на проектирование всех участников рынка. 

· Административная среда. Выживание небольших девелоперских проектов может быть упрощено прозрачностью выдачи разрешений, снижением иных административных барьеров. 

· Современные технологии строительства (к примеру каркасная технология, технологии теплоизоляции и энергоэффективности). Старые технологии, в исполнении СМУ и т.п. реликтов советского периода, не в состоянии работать с небольшими проектами, а главное – выдерживать высокие стандарты качества. Кризис вынудит девелоперов переходить на современные технологии, что автоматически будет означать упадок традиционной строительной отрасли.

· Изменение содержания консалтинговых услуг. В докризисный период спрос на консалтинг в области девелопмента развился только с 2003-2005 года, когда концепция проекта стала неотъемлемой частью процедуры получения финансирования, а затем – и реализации проекта. В условиях кризиса, спрос на консалтинг как на разработку проектов резко упал, тем более что консалтинговые компании не в состоянии предложить оригинальных, устойчивых к кризису решений. В следующие 2-4 года консалтинговые услуги в области недвижимости будут состоять из предложений по оптимизации и перестройке существующих объектов, а по окончании кризиса консалтинговым компаниям придется адаптироваться к новым рыночным условиям.

Сценарий для рынка недвижимости

Факторами, определяющими сценарии развития рынка являются:

· Превращение рынка недвижимости в «рынок покупателя». Насыщение рынка объектами различных форматов привело к тому, что примерно с 2006-2007 года на рынке началась борьба за покупателя. Более остро она проявляется в риэлторском бизнесе и в форматной торговой недвижимости, значительно менее остро – в городской и загородной жилой недвижимости. Данный процесс является необратимым и влечет за собой разнообразные проблемы у устаревших и неудачных девелоперских проектов.

· Рост конкуренции среди девелоперов и продуктов. Увеличение объема рынка и рост конкуренции должен естественным образом привести к вымыванию с рынка неконкурентоспособных проектов и компаний. Естественно, компании будут сопротивляется данному процессу, что выльется в стремление найти поддержку реализации проектов, не пользующихся спросом на рынке. Такую поддержку может обеспечить только государство.

· Финансовое и управленческое вмешательство государства. Необходимость вложения средств, решения социальных задач и поддержки компаний – застройщиков массового жилья диктует увеличение финансового воздействия государства на рынок недвижимости. Превращение государства в крупного игрока на рынке и оказание им управленческой и финансовой поддержки девелоперам с высокой вероятностью может привести к консолидации ряда компаний – застройщиков в Государственную Строительную Корпорацию.

Главным системообразующим противоречием на рынке недвижимости является противоречие между строительством как отраслью и строительством как бизнесом. Это противоречие проявляется в стандартах строительства, подходе к продажам, конкурентной политике.

Строительство как отрасль:

· В основном, многоэтажное типовое жилое строительство

· Прямое наследие советской строительной отрасли. Использование советских стандартов и устаревших проектов многоэтажного строительства.

· Основано на старых СМУ и т.п. организациях, и их технологической и производственной базе.

· В условиях насыщения рынка – неконкурентоспособно по сравнению с другими предложениями схожей ценовой группы.

· Рассчитано на большие объемы строительства и крупные проекты. Это единственный формат застройки, позволяющий быстро и в короткие сроки создавать большие объемы жилья. Как следствие -  социально значимо и играет большую роль в застройке городов.

Строительство как бизнес:

· Наиболее явно – в загородном строительстве, деловой и торговой недвижимости.

· Сформировалось после 1990-х как вид бизнеса. Основано на импортируемых технологических решениях и стандартах.

· Субъекты – изначально небольшие компании, со временем выросшие в крупные. Новая технологическая база, основанная на импортированных технологиях.

· Изначально рыночный и конкурентный продукт. С ростом рынка и спроса, конкуренция снизилась, но в условиях кризиса – резко усилится.

· Рассчитано на сравнительно небольшие проекты. Увеличение масштабов проектов приводит к потере платежеспособного спроса.

Существование строительной отрасли происходит из особенностей экономического развития России в прошлый исторический период. Строительная отрасль позволяет реализовывать крупные проекты застройки, государственные строительные проекты, но плохо существует в рыночной, конкурентной среде. Причина в том, что такая отрасль – слабо адаптивна к требованиям рынка и покупателей (что следует из ее масштабов и технологий). В условиях сформировавшегося, но при этом быстро меняющегося рынка недвижимости, она в принципе не способна производить продукт, пользующийся спросом. При этом, такая отрасль необходима государству, так как позволяет строить большие объемы социального жилья, новые города, иные крупные проекты. Можно предположить, что государство будет стремится вернуть себе контроль над данной отраслью.

Строительство как бизнес, напротив, практически единственный формат, существующий в Европе и США. Оно позволяет создавать большое число адаптивных, быстро меняющихся проектов разного размера. Именно строительный бизнес создает новые форматы недвижимости и адаптирует новые технологии. Строительный бизнес по определению существует в условиях сильной конкуренции и подстраивается под требования потребителя. 

В условиях 1990-2000-х гг в России строительная отрасль и строительный бизнес стали объединены. Отраслевые компании позиционировали себя как строителей рыночного жилья (которое некоторое время пользовалось спросом, поскольку ничего другого в сегментах комфорт и бизнес не было, и поскольку был большой инвестиционный спрос), а строители от бизнеса начинали сверхкрупные проекты регионального масштаба (и получали поддержку государства). Базовая сценарная гипотеза заключается в том, что в условиях кризиса, произойдет разделение строительной отрасли и строительного бизнеса. Процесс и результат этого разделения определят рынок недвижимости в России, причем не только с точки зрения игроков, но и с точки зрения форматов. Активная или пассивная позиция застройщиков и государства в этом процессе напрямую повлияет на то, какой сценарий трансформации  рынка будет, в конечном итоге, реализован.

Неизбежным будущим развития рынка в условиях кризиса является:

· Углубление сегментации рынка

· Коррекция цен относительно структуры спроса и соотношения «цена-качество»

· Появление новых форматов недвижимости

Невозможным будущим рынка является:

· Продолжение экстенсивного развития рынка (расширение предложения без коррекции качества, форматов, объемов)

· Продолжение роста цен и объемов строительства на всех сегментах рынка

Стратегия поведения строительных компаний в период кризиса может быть активной (поиск новых форматов, борьба за клиента, повышение эффективности и качества, гибкая ценовая политика), а может быть пассивной (сворачивание проектов, ожидание помощи от государства, обслуживание социального заказа, удерживание цен). В свою очередь, государство также может занять по отношению к рынку как активную позицию (скупка объектов и активов, превращение в крупного игрока, консолидация отрасли в виде Госкорпорации), так и пассивную (субсидирование строителей, обеспечение госзаказов и гарантий).
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«Отсроченный кризис»

Общая макроэкономическая ситуация – в целом благоприятная. Спад в сфере недвижимости, оказавшийся меньше, чем предполагали, не приводит к ее развитию. Крупные застройщики по привычке ищут помощи от государства, мелкие – выживают как могут. Банкротства на рынке – единичные, закрытых проектов тоже крайне мало. Государство ограничивает свое вмешательство в рынок, но поддерживает только крупных застройщиков. Новые форматы  недвижимости постепенно импортируются, но приходят на заполненный рынок, вследствие сего прижимаются медленно и с трудом. В итоге, современная структура рынка сохраняется без существенных изменений. Кризис и трансформация рынка, таким образом, отсрочены и будут происходить медленно, 5-10 лет.

«Новое качество жизни»

Государство в принципе не поддерживает строительство; максимум – закупки квартир. Не дождавшись помощи от государства, компании - застройщики начинают активную деятельность по борьбе за выживание. Старые, неформатные проекты сворачиваются. Из Европы импортируются и обкатываются новые форматы жилой и деловой недвижимости, причем происходит это «на ходу», путем внесения изменений в уже реализующиеся проекты. Крупные компании формируют пакет новых стандартов продажи уже построенных объектов, малые компании осваивают новые форматы. Происходит активный «перепил» рынка земли, поиск новых вариантов инвестиционных решений. Основной инвестор – частные фонды. В результате, в девелопменте происходит качественный скачок, в первую очередь, в отношении итогового качества жизни. Но пережить переход и утвердится на новом рынке смогут далеко не все. Кроме того, становится неизбежным кризис социальных программ государства, социальное жилье привлекает исключительно маргиналов, что влечет за собой массу социальных проблем.

«Корпорация Госстрой»

Спад рынка оказывается сильнее и глубже, чем предполагалось. Скупая квартиры и другую недвижимость, государство формирует у себя крупный пул объектов и начинает оказывать регулирующее воздействие на рынок, в сторону централизации. Формирование Государственной Строительной Корпорации. Застройщики в разных сегментах присоединяются к ней, и работают с государством-инвестором, поскольку это гарантирует хоть какие-то, но заказы и продажу объектов. Активное, по сути – монопольное участие госкорпорации в строительстве Олимпийских объектов и объектов к саммиту АТЭС. Со временем, государство перекупает или забирает у застройщиков часть проектов КОТ и реализует их силами Госкорпорации. Небольшие компании выживают с трудом. Качественное развитие рынка приостановлено на 4-7 лет.

«Разделение труда»

Резкий спад строительства, продаж, инвестиций в девелопмент. На фоне активности государства и активных поисков застройщиками выхода, происходит сильная раскачка рынка. Банкротство части компаний и проектов, скупка оставшихся активов государством, соседствует с интенсивным освоением выжившими застройщиками новых форматов объектов и формированием нового качества рыночного и инвестиционного предложения. Компании-застройщики, в первую очередь из крупных городов, которые не в состоянии предложить конкурентоспособный продукт, постепенно включаются в формирующуюся Госкорпорацию. В корпорацию берут не всех, а крупные компании, имеющие социальные обязательства.  В итоге, на рынке происходит отделение строительной отрасли от строительного бизнеса. Отрасль начинает жить по своим внутренним законам, выполняя государственные заказы: социальное жилье, крупные объекты, некоторые проекты КОТ. Рыночные компании формируют динамичный рынок в различных сферах недвижимости. Эпохе сверхкрупных проектов и сверхприбылей пришел конец. 

Базовым, инерционным сценарием влияния кризиса на российский девелопмент, скорее всего, будет следующая последовательность событий:

· Июль-октябрь 2008. Стремительное сокращение объемов текущего строительства. Остановка проектов на ранней стадии реализации. Первые сделки по поглощению торговых сетей. Скидки на жилые новостройки – 10-15%. Падение индексов цен в крупных городах на 3-5%.

· Ноябрь 2008. Новые проекты в области недвижимости практически не анонсируются. Скидки на жилые новостройки – 20-30%. Бум рекламы недвижимости. Крупные компании продают свои активы в недвижимости. Значительные сокращения в риэлторских агентствах.

· Февраль-март 2009. Провалены большинство выставок по недвижимости. Падение индексов цен в крупных городах на 10-15%. Падение индексов цен в небольших городах на 5-10%. Закрытие части риэлторских агентств. Правительство скупает квартиры у застройщиков.

· Апрель-май 2009. Небольшой рост продаж и индексов цен за счет реализации отложенного спроса. Волна оптимизма на рынке. Вступают в силу правительственные меры по поддержке строительства, в т.ч. изменение структуры платежей за земельные участки. Однако новых проектов в строительстве почти нет; застройщики достраивают существующие. Особенно неудачные компании терпят технические дефолты.

· Лето 2009. Сезонный подъем продаж оказывается значительно меньше ожидаемого. Застройщики прекращают держать цены и арендные ставки, конкуренция на рынке сразу вырастает.  Появление «плохих долгов» - проектов, которые очевидно никогда не будут успешно реализованы и проданы. Большая волна отделочных работ в городском и загородном жилом строительстве, в надежде создать новый стандарт предложения. Падение цен по отдельным сегментам рынка  мегаполисов достигает 40-50%. Дефолты и банкротства некоторых компаний.

· Осень 2009. За прошедшее лето в Санкт-Петербурге объявлено около 5 новых проектов в сфере загородной недвижимости, и всего около 10 – в сфере городской. В основном, это проекты, начатые в прошлом году и выставляемые на рынок «по инерции». Строительные компании находятся в глубоком кризисе из-за простоя производственных мощностей.

· Зима 2009-2010. Паралич строительства. Правительство объявляет меры по поддержке и развитию строительной отрасли. Пул недвижимости у государства, скупленной на волне кризиса у девелоперов, позволяет государству стать  значимым игроком на рынке. Формируется Строительная Госкорпорация. К ней присоединяются застройщики в основном в сегменте городского жилья. Начало подъема цен просто из-за отсутствия предложения. 

· Весна 2010. Небольшой подъем строительства. Появляются небольшие компании, строящие небольшие проекты. Часто эти компании – с участием зарубежных девелоперов. Небольшой подъем консалтинговых услуг в отрасли. Рост спроса в условиях слабого предложения стимулирует развитие девелопмента.

· Осень 2010 – зима 2011. Строительная госкорпорация разворачивает свою деятельность. Направления – несложные проекты КОТ, многоэтажное жилье, все то, что обслуживается «строительной отраслью». Формируется четкое разграничение между «строительной отраслью» (нерыночная, государственная) и «девелопментом» (высокая конкуренция, рынок).

· Весна 2011 года. Начало постепенного подъема рынка, рост показателей строительства. Но новых объектов «строительной отрасли» на рынке мало. Происходит рост цен.

· 2012 г. На рынок выходят первые объекты послекризисного периода. 

http://www.bsn.ru/analytics/all_analytics/3848
http://www.bsn.ru/analytics/analitics_articles/3860/
http://www.bsn.ru/analytics/analitics_articles/3861/
� По данным компании «Петербургская Недвижимость». Источник – « Обзор рынка организованной коттеджной застройки Санкт-Петербурга и Ленинградской области», март 2007. К настоящему моменту, ситуация с элитным и бизнес классами только усугубилась.
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