Всучить по науке 

Стагнация на рынке жилья и ужесточение борьбы за покупателя заставляют 

девелоперов загородной недвижимости уделить пристальное внимание 

маркетинговой политике 

Ситуация 

 Ежегодные продажи домовладений в коттеджных поселках Киевской области, по 

данным экспертов, стабильно увеличиваются. Но все-таки меньшими темпами,

чем предложение (см. "Продажи и предложение..."). То есть к началу 2009 г.

игроки данного сегмента объективно дозрели бы до понимания необходимости

усиления роли маркетинга. Вместе с тем резкое сокращение ипотечного

кредитования и кризис ликвидности в компаниях существенно ужесточили

конкуренцию за покупателя загородной недвижимости. Это привело к

экстремальному сворачиванию загородного строительства большинством

девелоперов и вынудило оставшихся на рынке игроков "досрочно" изыскивать

совершенно новые маркетинговые решения. Как отмечают эксперты, из 120

проектов коттеджных поселков, заявленных в Киевской области, на конец

сентября домовладения были выставлены на продажу только в 88. Более того, к

началу ноября стало ясно, что продажи и некие строительные работы ведутся

не более чем в 50 поселках, а полноценная работа с покупателями и

строительство объектов - не более чем в десяти. "Из них три городка условно

можно отнести к классу "эконом", остальные - к премиум- и бизнес-классам. В

основном "уцелевшее" предложение сконцентрировано на правом берегу Днепра,

в частности, на Новообуховском и Житомирском направлениях, где активен

спрос и, как следствие, строительство", - пояснил Артем Новиков,

управляющий партнер компании "Диалог-Классик" (г.Киев; инвестиционный

консалтинг; с 2003 г.; 10 чел.). По его словам, падение рынка загородной

недвижимости особенно ощутимо в сегменте жилья бизнес-класса, поскольку его

потенциальные потребители (с зарплатами $4-5 тыс. в месяц) либо откладывают

покупку дома, либо присматриваются к объектам с более низкой ценой.

 По итогам текущего года девелоперов загородной недвижимости можно будет

разделить на три группы. К первой относятся застройщики, для которых

загородное коттеджное строительство не является приоритетным направлением в

общем портфеле проектов. Такое строительство, скорее всего, будет

"сброшено" инвесторам по сходной цене. "У нас есть собственные средства на

девелопмент, но мы не видим перспектив для активного роста спроса в

сегменте загородного жилья, при том что рынок перенасыщен имеющимся

предложением. Поэтому будем строить таун-хаусы в городе. Проект же

коттеджного поселка выставили на продажу. Предложения о покупке есть, но

нас не устраивает цена", - сетует девелопер, пожелавший остаться

неназванным.

 Ко второй группе можно отнести девелоперов, готовых работать на рынке

загородного жилья, но испытывающих затруднения с текущим финансированием и

не желающих подставлять под удар свою репутацию из-за невыполнения

обязательств. "В условиях, когда банки не кредитуют застройщиков, для нас

приоритетным является выполнение обязательств перед инвесторами "Голосеево"

(жилой комплекс в Киеве. - Ред.). Наш проект коттеджного городка ("Лесной

ручей" на 100 коттеджей) заморожен", - рассказала Галина Богданенко,

начальник пресс-службы компании «Міськжитлобуд» (г.Киев; девелопмент,

строительство; с 1998 г.; 1,3 тыс.чел.). По ее словам, предпосылки к

падению рынка недвижимости появились еще весной этого года, а с конца лета

было принято решение не начинать новое строительство. Поэтому работы по

проекту коттеджного городка "Лесной ручей" г-жа Богданенко охарактеризовала

как стадию неторопливой подготовки к будущему строительству. "Думаю, что

два-три года, которые понадобятся для окончательного выхода из кризиса, мы

будем готовить площадки (подводить коммуникации и т.д.), получать все

разрешения и оформлять документы", - добавила она.

 Что касается третьей группы, то к ней эксперты относят девелоперов,

желающих или вынужденных продолжать реализацию проектов, несмотря на

неблагоприятные внешние условия. Это игроки, которые уже "ввязались" в

проект (продали часть коттеджей) и которым, независимо от их желания,

придется его завершать. "Сложилась уникальная ситуация - многие проекты

загородных коттеджей заморожены, и появилась реальная возможность захватить

лидерские позиции на рынке (минимум 50% рынка), если продолжать строить и

продавать домовладения", - отметил Сергей Елисеев, генеральный директор

компании "Европа" (г.Киев; девелопмент, компания реализует коттеджный

городок "Олимпик-Парк"; с 2007 г.; 73 чел.). Хотя в "Олимпик-Парке" в 2008

г. продано на 30% коттеджей меньше, чем планировалось, г-н Елисеев с

оптимизмом смотрит в будущее. Он уверен, что рынок будет лихорадить лишь 3-

6 месяцев. И в этот период компания готова самостоятельно (без привлечения

инвестиций от покупателей коттеджей) строить коттеджный городок и продавать

его вторую очередь. 

Методы

 В то же время специалисты в сфере недвижимости считают, что изменить

расстановку сил на рынке можно будет с помощью не только имеющихся в

наличии собственных финансовых средств, но и грамотных маркетинговых

приемов. Причем во многих случаях именно от них будет зависеть успешность

того или иного оставшегося на рынке загородного проекта.

 При этом Владимир Степенко, директор по маркетингу компании SV Development

(г.Киев; консалтинг в сфере загородной недвижимости; с 2005 г.; около 40

чел.), прогнозирует: "К массированной рекламе в 2009 г. прибегнут только

девелоперы крупных проектов, в бюджетах которых ее доля невелика. Их цель -

поддержание приемлемого для застройщика темпа продаж и, в ряде случаев,

завоевание новой доли рынка путем вытеснения в условиях кризиса более

мелких игроков. Реклама при этом будет прежде всего напоминающей и

адресованной оставшейся части платежеспособного населения, которую кризис

задел несущественно. Чтобы продавать новые коттеджи и выглядеть уверенно на

рынке, такие застройщики будут стараться вести активное строительство.

Небольшие проекты не смогут себе позволить активно рекламироваться и,

скорее всего, строиться тоже будут вяло".

 Эксперты уверены, что на рынке укрепится тенденция предоставления

покупателям скидок и бонусов. Например, уже сейчас некоторые застройщики в

зависимости от размера первоначального взноса предлагают своим клиентам

скидки в 3-15% стоимости домовладения. Чем больше первоначальный взнос, тем

больше и скидка. Правда, Артем Новиков утверждает: "Этот метод привлечения

покупателей, на мой взгляд, будет действенным не более полугода. К началу

нового строительного сезона (в конце апреля. - Ред.), чтобы продвигать

проект дальше, нужно будет предложить рынку что-то новое. Думаю, появится

больше предложений нового формата - меньшая площадь дома, меньший участок,

другие строительные материалы. Эти меры повлекут за собой

репозиционирование проектов - изменятся названия и целевые группы

покупателей".

 Кроме того, по словам специалистов, не исключено, что некоторые девелоперы

могут начать сдавать в аренду с правом выкупа коттеджи, построенные за свой

счет. И это будет не такое уж плохое решение, если учесть, что в противном

случае перспектива будет не очень - ждать два года, пока минует кризис, или

не продать коттеджи вообще. Ведь дело в том, что все больше потенциальных

покупателей понимают, что, приобретая коттедж "на бумаге" (т.е. проект с

земельным участком. - Ред.), юридически они не могут обязать застройщика

достроить весь комплекс, а именно - объекты инфраструктуры и т.д. Поэтому к

весне к методам ценовой конкуренции девелоперы, скорее всего, подключат

методы конкуренции неценовой. Речь, в частности, идет о строительстве еще

до коттеджей объектов инфраструктуры, а не по остаточному принципу, как это

происходит сейчас.

 Как прогнозируют эксперты, начавшись ближе к лету 2009 г., неценовая

конкурентная борьба будет длиться до тех пор, пока продажи снова не начнут

расти, причем так же активно, как до кризиса. Относительная же стабилизация

на рынке загородного жилья, по их словам, наступит не ранее II-III

кварталов 2010 г. Все это время продажи коттеджей будут расти, хотя темпы

этого роста сократятся на 5 п.п. При этом возможно уменьшение цен на

коттеджи, которые сейчас завышены, что, естественно, повлияет на снижение

рентабельности застройщиков. Большинство заявленных проектов с рынка не

уйдут - скорее, они сменят собственников и, возможно, формат. Некоторые

застройщики просто займут выжидательную позицию. Что касается конкуренции,

то в течение полугода она, вероятно, еще более ужесточится. "На рынок уже

вышли игроки (крупные отечественные и зарубежные компании), - заметил

Владимир Степенко, - у которых есть свои земельные участки площадью 40-150

га, поэтому вряд ли эти компании станут покупать проекты местных

девелоперов".

 Иными словами, на рынке загородного жилья останутся только те компании,

которые имеют деньги или смогут их привлечь благодаря грамотной

маркетинговой политике, направленной, опять-таки, на убеждение покупателей

в том, что девелопер проекта - надежен и финансово устойчив. То есть сможет

завершить реализацию коттеджного городка полностью и в заявленный срок. "За

8 месяцев 2008 г. выручка нашей компании составила $60 млн. Банковское

финансирование проекта позволяло в течение этого года резервировать

полученные от покупателей деньги. Объем этого резерва достаточен для

выполнения работ, запланированных на 2009 г." - заявил, к примеру, на

последней пресс-конференции Сергей Елисеев. Кроме того, подчеркивая

надежность компании, он попытался убедить журналистов, что банковское

кредитование "перекрыто" отнюдь не всем, якобы есть некие "белые списки"

заемщиков, которые смогут привлечь деньги под проекты. Впрочем, другие

девелоперы к версии о "белой кости" в их среде относятся скептически.

"Банки действительно могут "вытаскивать" проекты тех девелоперских

компаний, которые учреждены их собственниками или другими аффилированными

лицами (хотя банкиры и не афишируют своей предвзятости), или могут

рассмотреть кредитование проектов, степень готовности которых превышает 80%

(об этом см. БИЗНЕС N46 от 17.11.08 г., стр.127-129. - Ред.). Но даже при

таких условиях они вряд ли будут рисковать, потому что график выплаты

процентов еще никто не отменял, а если продажи остановились, чем

"привилегированный" девелопер будет гасить кредит?" - задался вопросом

девелопер, пожелавший остаться неназванным. 
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