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Островной рекорд
В конце прошлого года на рынке жилой
недвижимости категории лакшери был
поставлен новый ценовой рекорд. Один
из трехсот островов искусственного архи-
пелага «Мир», расположенного у побе-
режья Дубая (ОАЭ), был продан за рекорд-
ную сумму $263 млн. Цена искусственного
острова «Марково» практически вдвое пре-
высила стоимость таунхауса в лондонском
Кенсингтоне, который около двух лет счи-
тался самым дорогим проданным в част-
ные руки объектом недвижимости. Он
был приобретен индийским сталелитей-
ным магнатом Лакшми Митталом в 2005
году за $127 млн. Правда, имя покупателя
искусственного острова пока не успело
стать достоянием общественности.

Ранее острова этого архипелага продава-
лись не дороже $50 млн. Причем зачастую
продажи велись по национальному приз-
наку. Например, остров «Шанхай» был куп-
лен китайским бизнесменом Бинь Ху за
$28 млн, остров «Ирландия» — за $39 млн
ирландскими предпринимателями, «Авст-
рия» — президентом австрийской компа-
нии Kleindienst Group. Покупателями ис-
кусственных островов архипелага «Мир»
стали также певец Род Стюарт, британский
миллиардер Ричард Брэнсон и голливуд-
ская чета Брэд Питт и Анджелина Джоли,
которые приобрели остров «Эфиопия». Вы-
бор звездной пары объясним: не так давно
они удочерили девочку из Эфиопии.

География лакшери
Однако настоящей Меккой для богатых
покупателей жилья остается все же Лон-
дон. Интерес к нему проявляют миллио-
неры со всего мира. В частности, казахс-
кий бизнесмен Хорелма Перамам приоб-
рел на севере города «Особняк Топрака» за
£50 млн. Дом был построен в неоклассиче-
ском стиле турецким банкиром Халисом
Топраком. Однако принадлежащий ему

банк был национализирован турецким
правительством, и Топрак продал особ-
няк. Новый владелец планирует потратить
еще около £30 млн на устройство спа-сало-
на, вертолетной площадки и поля для иг-
ры в сквош, а также изменить название
дома на «Королевский особняк».

Третья по стоимости сделка была совер-
шена с историческим замком Park Place,
расположенным в окрестностях британ-
ской столицы. Обладателями 27-комнат-
ного имения с секретными подземными
ходами, двумя частными кортами для иг-
ры в гольф, парка и участка берега Темзы
в свое время были лорд Арчибальд Гамиль-
тон, Принц Уэльский Фредерик, сын и нас-
ледник Георга II, а также Георг III. Имя но-
вого владельца королевской недвижимо-
сти пока держится в секрете.

Еще один особняк, расположенный
в лондонском районе Хампстед, был при-
обретен израильским бизнесменом Львом
Леваевым. В доме семь спален, тренажер-
ный зал, кинотеатр, парикмахерская, са-
уна и внутренний бассейн, выложенный
позолоченной плиткой, а также пуленеп-
робиваемая входная дверь стоимостью
$100 тыс., каменная лестница стоимостью
$1,5 млн и ванна, вырезанная из цельного
куска иранского оникса. Дом был приоб-
ретен за £35 млн (более $70 млн).

В сегменте дорогой недвижимости Бри-
тании иностранцы постепенно вытесня-
ют коренных жителей страны. По данным
компании Knight Frank, в сегменте жилья
стоимостью более £5 млн иностранцами
совершается 75% сделок. Причем преобла-
дают на рынке бизнесмены из России, Ки-
тая, Индии. Более 21% покупателей доро-
гой лондонской недвижимости — россия-
не. «Как правило, после покупки кварти-
ры в центре Москвы и дачи на Рублевке
россияне приобретают недвижимость в
Лондоне или в его окрестностях»,— отме-
чает директор отдела жилой элитной нед-
вижимости Knight Frank Екатерина Тейн.

(Окончание на стр. 36)
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Прошедший год оказался урожайным для продавцов на рынке самой дорогой недвижимости. Установлены новые 
ценовые рекорды, расширилась география продаж в секторе лакшери. При этом остается в силе закономерность: 
чем дороже люксовый объект недвижимости, тем значительнее он поднимается в цене. Дорогая недвижимость 
остается одним из наиболее эффективных инвестиционных инструментов.

ипотека
При обращении заемщика в банк для по-
лучения кредита банкиры с особой тща-
тельностью оценивают его кредитоспо-
собность. А вот счастливый обладатель
собственной квартиры или дома вправе
рассчитывать на особое отношение со
стороны банкиров. Под залог недвижи-
мости кредит он может получить по бо-
лее привлекательным ставкам.

С залогом больше и дешевле
Банкиры не скрывают, что условия кре-
дитов на потребительские цели под залог
недвижимого имущества выгодно отлича-
ются от необеспеченных кредитов. «Это
связано с тем, что, учитывая более низкий
уровень риска, банк может выдать кредит
клиенту на большую сумму при более дли-
тельном сроке и сниженной процентной
ставке»,— объясняет зампред правления
Абсолют-банка Олег Скворцов.

«Если сравнивать нецелевые кредиты
под залог недвижимости с нашими потре-
бительскими кредитами, то ставки по не-
целевым кредитам немного ниже, а вот по
срокам они существенно отличаются,—
рассказывает директор департамента мар-
кетинга и коммерческого планирования
ЮниКредит банка Сергей Тропин. — Под
залог квартиры кредит можно оформить
на срок до 10 лет и потратить эти деньги
на любые цели по усмотрению заемщика.
А потребительские кредиты мы выдаем
на срок до пяти лет. И еще одно существен-
ное отличие: максимальная сумма по не-
целевым кредитам гораздо больше — до
$100 тыс. или до 2,5 млн руб.». Ставка по
кредиту ДжиИ Мани банка под залог нед-
вижимости составляет от 10,9% до 12,2% го-
довых, а по кредиту наличными — от 17%
до 25% годовых. Но в этом случае в банке
обязательно потребуют справку об офици-
альном доходе заемщика, в то время как
при получении кредита наличными она
необязательна. 

Правда, сумма кредита под залог квар-
тиры (дома) в большинстве банков не сов-
падает с его рыночной стоимостью. Чаще
всего заемщик может рассчитывать на
70–80% от рыночной стоимости закла-
дываемого объекта недвижимости. 

(Окончание на стр. 34)
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Преимущество тех, кто при-
ходит первым — возможность
выбора. Зеленая зона Трехгор-
ного Вала — одно из самых
приятных мест на Пресне.
Окна будущего элитного дома
выходят прямо на сквер с па-
мятником «Булыжник — ору-
жие пролетариата». Такое ме-
стоположение обладает всеми
достоинствами Пресни: до Си-
ти рукой подать, Белый дом и
мэрия под боком, а до Центра
международной торговли и
вовсе пять минут пешком.

Правда, как и везде в цент-
ре города, дорожная ситуа-
ция в районе неоднозначная.
Хотя по сравнению с другими
частями ЦАО Пресня не слиш-
ком перегружена, тот же Трех-
горный Вал стабильно стоит
несколько часов в сутки. Зато
Звенигородское шоссе после
открытия тоннеля под Сереб-
ряным Бором позволяет поч-
ти свободно доехать до МКАД
и дальше на Новорижское
шоссе.

Застройка, в которой ока-
жется новостройка, представ-
лена кирпичными жилыми
домами фабричной архитек-
туры начала ХХ века, панель-
ными девятиэтажками (до бли-
жайшей из них от будущего
элитного дома всего метров
десять) и зданием школы. Па-
нельные коробки, возможно,
со временем снесут, и уж ко-
нечно такая же участь постиг-
нет малоэтажные домики на-
чала прошлого века: они хоть
и радуют глаз, но охранного
статуса не имеют, а земля на
Пресне дорожает. Таким обра-
зом, обитателям дома на Трех-
горном Валу предстоит года-
ми жить среди сменяющих
одна другую строек. И пред-
сказать, каков будет вид из
окна через десять лет, сейчас
невозможно. Разве что школу

с углубленным изучением
иностранных языков никто
не тронет.

Самое неприятное сосед-
ство — двухэтажное офисное
здание, находящееся прямо во
дворе строящегося дома, кото-
рое в соответствии с проектом
надо снести. И хотя продажи
квартир уже начались, каких
бы то ни было договоренно-
стей с хозяином этой построй-
ки у застройщика до сих пор
нет. Поэтому для дома на Трех-
горном сейчас разработано
два проекта: «оптимистиче-
ский» и «пессимистический».
При неудачном стечении об-
стоятельств будущие жильцы
рискуют остаться без огоро-
женной придомовой террито-
рии и детской площадки.

Наличие во дворе строе-
ния, которое должны снести,
сказывается и на вместимости
подземного паркинга. Соглас-
но проекту, предполагающе-
му, что офисное здание оста-
нется на прежнем месте, дол-
жно быть построено лишь
120 машиномест — меньше
чем по два на квартиру. Для
элитного дома, конечно, ма-
ловато. Естественно, если от
постройки во дворе удастся
избавиться, ситуация с маши-
номестами изменится к луч-
шему. К слову, сам паркинг
спроектирован довольно удо-
бно. Въезд на стоянку предус-
мотрен с тихого Нововагань-
ковского переулка, а в каждую
из четырех секций дома с обо-
их этажей паркинга можно бу-
дет попасть на лифте.

На месте будущего дома все
еще стоит старое здание доре-
волюционной постройки. Сно-
сить его целиком не планиру-
ется: сохраненный фрагмент
станет одной из секций ново-
го дома. Судя по всему, рекон-
струкция части здания в преде-

лах старых стен была вынуж-
денной мерой — так близко
от соседнего дома (той самой
девятиэтажки) ничего строить
нельзя, а можно только рекон-

струировать. Но архитекторам
из Мастерской В. М. Гинзбурга
удалось это вынужденное ре-
шение удачно задействовать.
В строительстве другой секции

будет использована еще одна
старая стена. Швы кирпича ра-
счистят, чтобы обыграть фак-
туру материала. В результате
сочетание старой части дома
и новой получилось довольно
гармоничным.

Разрешения на строительст-
во у застройщика — компании
«Трансгидрострой» — пока нет.
Поэтому квартиры продаются
по двум схемам: юридическим
лицам по договору соинвести-
рования, а физическим лицам
по предварительному догово-
ру купли-продажи. Цены на
этой стадии составляют от 195
тыс. руб. (четырехкомнатные
апартаменты на втором этаже)
до 416 тыс. руб. (в единствен-
ном пентхаусе) за кв. м. Сред-
няя цена за метр — 271 тыс.

Планировка квартир сво-
бодная, а окон достаточно, что-
бы кроить внутреннее прост-
ранство как душе будет угодно.

Например в реконструируе-
мой секции дома на каждую
комнату в среднем приходит-
ся по два окна. Объединение
квартир допускается. При этом
есть большой выбор готовых
вариантов, разных по площа-
ди. Однокомнатные квартиры
могут иметь от 72 до 106 кв. м.
Двухкомнатные — от 92 до 159,
«трешки» — от 99 до 163, четы-
рехкомнатные — 135–179, а
пятикомнатные апартаменты
представлены в двух вариан-
тах: 186 и 210 кв. м.

Некоторые квартиры в до-
ме имеют свои приятные осо-
бенности: в трех из них пре-
дусмотрены гостиные с пано-
рамным остеклением, четыре
будут оснащены каминами и
собственными саунами, что
нечасто можно увидеть в мно-
гоэтажных домах. Еще у двух
должны быть большие терра-
сы. А жильцы одной, самой
дорогой, получат право без-
раздельно пользоваться эксп-
луатируемой кровлей, то есть
фактически будут жить в пент-
хаусе. Правда, все это разные
квартиры. Придется выбирать
между камином и панорам-
ным остеклением. А тот, кто
купит единственный пентха-
ус, останется без сауны. По-
лучить все и сразу в доме на
Трехгорном Валу не удастся.

В соответствии со своим
элитным предназначением
здание оборудуют самыми
современными инженер-
ными системами. Централь-
ное кондиционирование,
автономное теплоснабже-
ние и скоростной интернет
будут обеспечивать жильцам
комфортное существование.
А вот от какой бы то ни было
инфраструктуры общего поль-
зования решено отказаться.
Ни ресторана, ни прачечной,
ни магазина в новом доме не

Первый вал
Москва

Район Красной Пресни ждут большие перемены. Строительство делового комплекса «Москва-Сити» вот-вот завершится, спрос на квартиры вблизи делового центра 
неуклонно растет. Пресненские хрущевки и панельные многоэтажки 1960-х годов, судя по всему, скоро пойдут под снос, и район превратится в одну большую стройплощадку.
Элитный дом на Трехгорном Валу, который отправился смотреть корреспондент «Ъ-Дома»,— представитель первой волны этого строительного бума.

домпроекты ИНФОРМАЦИЮ О НОВЫХ ПРОЕКТАХ КОМПАНИИ МОГ УТ ВЫСЫЛАТЬ 

НА АДРЕС VOSKRES@KOMMERSANT.RU СООБЩЕНИЯ ПУБЛИК УЮТСЯ БЕСПЛАТНО. 

РЕШЕНИЕ О ПУБЛИКАЦИИ ИНФОРМАЦИИ ПРИНИМАЕТ РЕДАКЦИЯ.

Местоположение:  . . . . . . . . . . . . .Трехгорный вал, д. 14, стр. 1
Ближайшее метро:  . . . . . . . . . . . .«Улица 1905 Года»
Этажность:  . . . . . . . . . . . . . . . . . . .6–11
Всего квартир:  . . . . . . . . . . . . . . . .75
Количество машиномест:  . . . . . .120
Площади квартир:  . . . . . . . . . . . . .77–210 кв. м
Цена (руб./кв. м):  . . . . . . . . . . . . .195–416 тыс.
Тип договора:  . . . . . . . . . . . . . . . . .для юридических лиц — договор 
 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .о соинвестировании, для физических лиц — 
 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .предварительный договор купли-продажи
Срок сдачи:  . . . . . . . . . . . . . . . . . .конец 2009 года

Д О М  Н А  Т Р Е Х ГО Р Н О М  В А Л У

Положительные: близость к «Сити»; интересное архитектурное решение;
удачные планировки квартир и широкие возможности для перепланировки;
наличие предложений с саунами и каминами.
Отрицательные: здание во дворе, по поводу которого пока нет решения
о сносе; перспективы нового строительства по соседству; отсутствие собствен-
ной социальной инфраструктуры.
*Характеристики отмечаются на основании субъективных впечатлений авторов «Ъ-Дома».

ХАРАКТЕРИСТИКИ ПРОЕКТА

Алексей Белоусов, 
коммерческий директор 
холдинга «Капитал Груп»:
— На сегодняшний день любой
проект, появляющийся на рынке
недвижимости, сам по себе инте-
ресен. Дополнительным досто-
инством, конечно, можно считать
расположение в центре Москвы в

непосредственной близости от
«Москва-Сити». «Москва-Сити»
давно состоялся как проект и уже
не первый год повышает престиж
и экономику прилегающих к нему
районов. Все это плюс проду-
манность концепта дает все ос-
нования на то, что проект будет
востребован рынком.

МНЕНИЯ КОНКУРЕНТОВ

предусмотрено. Весь первый
этаж будет продан под офисы.

Отказ от разветвленной
инфраструктуры в элитных
домах, которую жильцам при-
ходится содержать на свои
средства, становится все бо-
лее распространенным. Но ду-
мается, что в случае с домом
на Трехгорном Валу это невер-
ное решение. Ведь если не
считать обособленного Цент-
ра международной торговли,
инфраструктура, соответству-
ющая потребностям обеспе-
ченных людей, в районе раз-
вита слабо.

Не совсем соответствует ста-
тусу элитного жилья чрезмер-
ная плотность народонаселе-
ния. В доме будет 75 квартир,
подчас по четыре на одной ле-
стничной клетке.

В общем, для любителей
отъявленной роскоши дом
на Трехгорном не подойдет.
И квартирки маловаты, и сосе-
дей чересчур много. Зато здесь
можно подыскать уютную квар-
тиру, идеально подходящую по
площади и планировке, и ды-
шать относительно чистым для
центра города воздухом.

Никита Аронов
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Чтобы добраться до «Альпий-
ской долины», придется наб-
раться немого терпения. 46 км
от МКАД — расстояние для раз-
мещения коттеджного посел-
ка бизнес-класса вполне вну-
шительное. Зато съехав потом
с основной трассы, можно ощу-
тить все прелести дороги, гото-
вой посоперничать с любым
южным «серпантином»: те же
резкие изгибы, те же перепады
высот. И в прямом смысле сло-
ва в двух шагах от проезжей ча-
сти — сразу несколько горно-
лыжных спусков, где всю зиму
царит оживление. Самая насто-
ящая альпийская долина под-
московного формата.

До недавнего времени
считалось, что даже ярым пок-
лонникам горных лыж иметь
в этой части Подмосковья соб-
ственный дом ни к чему. Доста-
точно приезжать сюда эпизо-
дически, пользоваться объек-
тами временного проживания
на многочисленных местных
спортивных курортах: в «Со-
рочанах», «Волен», «Шуколове»
(клубе Леонида Тягачева), базе
отдыха «Сказка», парке «Яхро-
ма», спортивно-оздоровитель-
ном комплексе «Солонцово» и
другой соседствующей экзоти-
ке (уникальные зоны отдыха
«Лисья нора» и «Сафари-парк
Подосинки»). Кроме того, поб-
лизости имеются и арендные
коттеджные поселки. Однако
все места в них забронирова-
ны на месяцы вперед — так бы-
стро растут ряды привержен-
цев активного отдыха. Да и же-
лающих приобрести поблизо-

сти от горнолыжных трасс
свой собственный дом тоже
достаточно. Поэтому коттедж-
ных поселков здесь сейчас воз-
водится немало. Другое дело,
что большинство из них нахо-
дятся на начальных стадиях
строительства. В то время как
«Альпийская долина» практи-
чески построена: завершить
все работы планируют в III
квартале нынешнего года. 

Первое, что бросается в глаза
на территории поселка — боль-
шое пространство. Сам же посе-
лок сравнительно невелик: 49
коттеджей (26 из них уже пол-
ностью построены) и 18 таунха-
усов, да и прилегающие к ним
участки не гигантские (в сред-
нем, у отдельно стоящих домов
— 16 соток). Такое ощущение
поддерживает выбранный для
проекта стиль шале, особенно
популярный в Германии и Гол-
ландии: опоясанные открыты-
ми балконами двух-, трехэтаж-
ные дома, цоколь которых вы-
ложен природным камнем,
а выше — досками из кедра и
сосны. Но деревянные элемен-
ты — это только отделка. На са-
мом деле в качестве основного
строительного материала ис-
пользуют плиты из пенополи-
стеролбетона, сочетающего в
себе прочность, легкость, а так-
же обладающего высокой теп-
ло- и звукоизоляцией. Одно из
его достоинств состоит в том,
что здание, возведенное с при-
менением такой технологи, не
дает усадки. Это позволило де-
велоперу дать пятилетнюю га-
рантию на дома (для сравне-

ния: как правило, гарантий-
ный срок на дома в новых по-
селках не превышает трех лет). 

Внутри домов, площадь ко-
торых варьируется от 214 до
405 кв. м, также ощущается

пространство: высокие потол-
ки и просторные помещения.
А под ногами уже смонтиро-
ванная система «теплый пол».
Внутренние стены кирпич-
ные (в достроенных домах

они оштукатурены под чисто-
вую отделку), а на верхние эта-
жи можно подняться по доб-
ротной лестнице-времянке.
В домах по 3–4 санузла, а коли-
чество комнат можно варьиро-
вать по своему желанию. Мож-
но использовать и чердак, хотя
выход в это подсобное прост-
ранство изначально не запла-
нирован проектом. 

Несколько смущает разве
что отсутствие при домах га-
ражей (заметим, что гостевые

парковки на территории по-
селка предусмотрены). Но та-
ковы уж каноны стиля шале.
Впрочем, отдельно стоящий га-
раж не возбраняется возвести
на придомовом участке. Неко-
торые из тех, кто уже приобрел
в «Альпийской долине» дома
(а на сегодняшний день расп-
родана треть поселка), так и
поступили. Но пока таких до-
полнительных построек нем-
ного, общую архитектурную
концепцию поселка они не на-

рушают. Возможно, этого уда-
стся избежать и в дальнейшем. 

Кое-кто рядом с домом воз-
вел и баню, что вполне согласу-
ется с портретом типичного по-
купателя «Альпийской долины»
— любителя здорового образа
жизни. На это же сделан акцент
и в собственной инфраструкту-
ре поселка: оздоровительный
центр со SPA-зоной, финской
сауной, турецкой баней; тен-
нисный корт, спортивные и
детские площадки, а также два

небольших пруда с прогулоч-
ными дорожками вокруг. К сло-
ву, внутрипоселковые дороги,
которые соорудят с приходом
весны, будут прокладывать по
новой швейцарской техноло-
гии. Ее смысл в том, что под воз-
действием высоких температур
почва утрамбовывается в стой-
кий монолитный пласт, на ко-
торый впоследствии укладыва-
ется асфальт без подлежащих к
нему слоев песка и щебня. Для
поселкового формата такие до-
роги более экологичны и более
прочны, к тому же позволяют
избежать шумных дорожно-
строительных работ. Что же ка-
сается инфраструктуры неспор-
тивной направленности, то она
минимальна: ресторан и мини-
маркет. Остальные блага циви-
лизации (школы, больницы,
магазины) — в шести километ-
рах от поселка в городе Дмитро-
ве. Впрочем, впоследствии си-
туация изменится. Проект «Аль-
пийская долина» будет иметь
продолжение. Сейчас ведется
оформление документации на
землю под строительство поб-
лизости еще двух поселений —
«Альпийская долина-2» и «Аль-
пийская долина-3». За счет них
расширится и инфраструктура,
к которой будут иметь доступ
жители всех трех поселков. 

Наталья 
Павлова-Каткова

Свои Альпы
Подмосковье

Коттеджные поселки бизнес-класса все
дальше отступают от границ Первопрес-
тольной. В этом нет ничего страшного, 
если их концепции соответствуют особен-
ностям окружающего ландшафта. Такова
«Альпийская долина», расположенная
по самому спортивному подмосковному
направлению — Дмитровскому шоссе.

Местоположение:  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .46 км от МКАД по Дмитровскому шоссе 
Общая площадь (га):  . . . . . . . . . . . . . . . . . .10 
Тип застройки:  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .коттеджи, таунхаусы
Площади коттеджей (кв. м):  . . . . . . . . . . . .214–405
Площади таунхаусов (кв. м): . . . . . . . . . . . .123–166 
Площадь участков коттеджей (соток):  . . .12–22
Площадь участков таунхаусов (соток):  . . .3–7
Цена коттеджа (руб.):  . . . . . . . . . . . . . . . . .14,9–24,3 млн
Цена таунхауса (руб.):  . . . . . . . . . . . . . . . . .от 6,5 млн
Окончание строительства:  . . . . . . . . . . . . .III квартал 2008 года

КО Т Т Е Д Ж Н Ы Й  П О С Е Л О К  
« А Л Ь П И Й С К А Я  Д О Л И Н А »  

Положительные: высокая стадия готовности поселка; 
продуманная концепция; хорошее качество строительства.
Отрицательные: значительная удаленность от Москвы; 
минимум собственной инфраструктуры неспортивной направленности.
*Характеристики отмечаются на основании субъективных впечатлений авторов «Ъ-Дома».

Х А РА К Т Е Р И С Т И К И  П Р О Е К ТА *

домпроекты ИНФОРМАЦИЮ О НОВЫХ ПРОЕКТАХ КОМПАНИИ МОГ УТ ВЫСЫЛАТЬ 

НА АДРЕС VOSKRES@KOMMERSANT.RU СООБЩЕНИЯ ПУБЛИК УЮТСЯ БЕСПЛАТНО. 

РЕШЕНИЕ О ПУБЛИКАЦИИ ИНФОРМАЦИИ ПРИНИМАЕТ РЕДАКЦИЯ.

Олег Маринин, 
президент группы компаний
«Парк Групп», управляющий 
сетевым проектом «Витро»:
Коттеджный поселок «Альпий-
ская Долина», несомненно, один
из самых удачных проектов на
подмосковном рынке загородной
недвижимости. Для этого есть
все составляющие. Главным фак-
тором успеха данного поселка яв-
ляется окружающая его спортив-
ная инфраструктура. Так, в непос-
редственной близости от него на-
ходятся все популярные горно-
лыжные курорты Подмосковья от
«Яхромы» до «Сорочан». Что ка-
сается архитектуры, то она пол-
ностью соответствует как назва-

нию, так и окружающему его при-
родному ландшафту. Строитель-
ство загородных домов в данном
поселке ведется в стиле шале.
Это стиль альпийских гор, воб-
равший в себя архитектурные
традиции Австрии и Швейцарии.
Однако сомнительным марке-
тинговым ходом компании явля-
ется объявление на сайте о том,
что цены на дома повышаются
на 5% пятнадцатого числа каж-
дого месяца. За год рост цен со-
ставит порядка 100%, тогда как
средний годовой рост в этом
сегменте не более 30%. Такое
объявление скорей всего отпуг-
нет потенциальных покупателей
домов в данном поселке. 

МНЕНИЯ КОНКУРЕНТОВ
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домпроекты ИНФОРМАЦИЮ О НОВЫХ ПРОЕКТАХ КОМПАНИИ МОГ УТ ВЫСЫЛАТЬ 

НА АДРЕС VOSKRES@KOMMERSANT.RU СООБЩЕНИЯ ПУБЛИК УЮТСЯ БЕСПЛАТНО. 

РЕШЕНИЕ О ПУБЛИКАЦИИ ИНФОРМАЦИИ ПРИНИМАЕТ РЕДАКЦИЯ.

бизнес-класс
В декабре 2008 года на Ле-
нинском проспекте будет
сдан в эксплуатацию новый
жилой комплекс под говоря-
щим названием Well House.
Девелопером проекта высту-
пает корпорация Mirax Group.
Выгодное расположение в
одном из самых экологиче-
ски чистых административ-
ных округов Москвы (Юго-
Западном) и хорошая транс-
портная доступность (удоб-
ные авторазвязки и близость
к станциям метро) должны
обеспечить ему высокий по-
купательский спрос. 

«Well House на Ленинском»
высотой 162 м — самое высо-
кое здание Юго-Западного ок-
руга столицы. Комплекс состо-
ит из четырех секций перемен-
ной этажности (одной 46-этаж-
ной, одной 37-этажной и двух
32-этажных). Общая площадь
застройки составляет 165 000
кв. м. Площадь огороженной и

охраняемой придомовой тер-
ритории — 2,5 га, все автомо-
бильные дороги для удобства
и безопасности жителей убра-

ны под землю, там же распо-
лагается трехуровневый пар-
кинг. На территории жилого
комплекса также разместятся

супермаркет, ресторан, рас-
четно-кассовый центр и физ-
культурно-оздоровительный
комплекс.

Особого внимания заслужи-
вает инженерная инфраструк-
тура здания, которая включает
в себя вентилируемый фасад,
обеспечивающий поддержа-
ние комфортного микрокли-
мата, лучшие системы отопле-
ния и остекления, надежные
высокоскоростные лифты. 

Площадь квартир в ЖК «Well
House на Ленинском» варьиру-
ется от 50 до 126 кв. м. Мини-
мум несущих конструкций
повышает функциональность
пространства и открывает воз-
можность для множества пла-
нировочных решений, а пано-
рамное остекление от пола до
потолка во всю ширину стенно-
го проема обеспечивает прек-
расную инсоляцию помеще-
ний. Минимальная стоимость
квадратного метра составляет
$5380, максимальная — $6700. 

Клавдия Щур 

«Хороший дом» на Ленинском
Замоскворечье
Новый объект недвижимости
от компании Capital Group —
современный жилой комп-
лекс премиум-класса Sky Ho-
use, который расположится в
центре Москвы на улице Мыт-
ной (район Якиманки). Проект
ЖК разработан постоянным
партнером Capital Group архи-
тектурным бюро «Остоженка».

Комплекс Sky House объеди-
няет четыре жилых корпуса пе-
ременной этажности (21 этаж
и 29 этажей) общей площадью
145 кв. м и 180 кв. м и отдель-
но стоящее 9-этажное офисное
здание. Развитая инфраструк-
тура объекта включает в себя
открытую и подземную авто-
стоянки (на 49 и 1330 машино-
мест соответственно), спорт-
комплекс (с детско-юношеской
спортивной школой, сауной,
бассейном, тренажерными за-
лами, массажными кабинета-
ми и комнатами релаксации),
детскую игровую площадку,
торговые галереи и собствен-
ную службу эксплуатации. Тер-
ритория Sky House оборудова-
на системами охранной и по-
жарной сигнализации, а каж-
дая из четырех башен комплек-
са — современными система-

ми глубокой очистки воздуха и
воды и телекоммуникациями.

Одно из главных достоинств
нового объекта заключается в
его удачном расположении —
всего в пяти минутах езды от
Кремля, между станциями мет-

ро «Шаболовская» и «Октябрь-
ская». Поблизости расположе-
ны ЦПКиО им. М. Горького,
парк искусств «Музеон» и Не-
скучный сад — излюбленные
места отдыха москвичей и го-
стей столицы.

Площадь квартир в ЖК Sky
House варьируется от 57 кв. м
до 167 кв. м. (высота потолков
составляет 3,1 м, из окон отк-
рывается панорама центра
Москвы).

Софья Милованова

Четыре башни на Мытной

дачный формат
На юге Подмосковья недалеко от Пу-
щино началось строительство нового
элитного коттеджного поселка «Царь-
град». Он расположится на берегу ре-
ки Оки на площади 39 га. Коттеджи по-
селка спроектированы авторитетным
итальянским архитектором Альберто
Приоло. Общий объем инвестиций
в строительство составит $58 млн.

Новый поселок класса люкс будет
расположен на месте старинной дворян-
ской Пущинской усадьбы, недалеко от
знаменитых подмосковных историко-ар-
хитектурных памятников (таких как му-
зей-усадьба Поленово, город-музей Тару-
са, дом-музей Мелихово, музей-усадьба
Дворяниново) и уникального Приокско-
Террасного заповедника. 

Дома 10 различных типов (их площадь
варьируется от 350 кв. м до 700 кв. м) бу-

дут построены на земельных участках раз-
мером от 25 до 50 соток. Архитектурный
стиль домовладений эклектичен: автор
проекта использовал как традиции рус-
ского зодчества XIV–XV веков, так и эле-
менты средиземноморских вилл и клас-
сических швейцарских шале, гармонич-

но сочетав несколько строительных мате-
риалов (дерево, натуральный камень,
стекло, черепицу, железо и медь).

Жителям поселка можно будет пользо-
ваться инфраструктурой расположенного
поблизости курортного комплекса «Царь-
град Спас-Тешилово», в частности площа-
дками для занятий спортом и активного
отдыха (большим спортивным комплек-
сом, теннисным кортом, горнолыжным
спуском, оздоровительным центром с бас-
сейном и SPA, футбольным полем, мари-
ной с причалом и пляжем, конюшней
с крытым манежем). Окончание строи-
тельных работ запланировано на конец
2009 года.

Девелопером проекта выступает компа-
ния «Царьград», которая входит в крупный
холдинг Marshall Capital Partners — один
из лидеров в управлении частными фон-
дами прямых инвестиций в России и СНГ.

Василий Бражников

«Царьград» премиум-класса
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Продолжающееся увеличение
цен наиболее заметно на пер-
вичном рынке, где с наступле-
нием нового года закончились
предновогодние распродажи и
появились новые расценки.

Необычайная покупатель-
ская активность наблюдалась в
декабре и даже в январе на рын-
ке элитной недвижимости. Как
утверждают риэлтеры, просмо-
тры вторичных элитных квар-
тир продолжались вплоть до
31 декабря, а возобновились
чуть ли не 2 января. Это можно
частично объяснить нехваткой
качественных проектов на пер-
вичном рынке. Масштабные эк-
склюзивные проекты, которые
были заявлены в 2007 году, не
вышли на рынок, точечной за-
стройки также мало (а в свете
последних принятых законов
ее количество будет сокращать-
ся), поэтому на вторичном рын-
ке наблюдался высокий спрос.
При этом довольно большое ко-
личество элитного жилья при-
обреталось с использованием
ипотечных кредитов — предпо-
лагается, что это было связано с
ожиданием повышения ставок
по ипотеке в начале 2008 года.

Елена Дегтярева

Мнения
участников рынка
Евгений Якубовский, 
заместитель генерального 
директора компании 
«Новая площадь»:
— В связи с малым количест-
вом объектов, представленных
на рынке в начале января, ин-
дексы средних цен по сегмен-
там рынка продолжили рост.
В каждом классе объектов наб-
людалась своя динамика цен
в течение декабря—января.

Цены на объекты эконом-
класса поднялись на 1,7%, до
$4565 за 1 кв. м. Можно прогно-
зировать, что при росте предло-
жения средняя цена в данном
сегменте, скорее всего, изме-
нится в сторону уменьшения.
Цены на объекты бизнес-клас-
са и квартиры с низкими пот-
ребительскими свойствами не
очень отличаются от декабрь-
ских. В сегменте бизнес-класса

средняя цена предложения в
начале января составила $5897
за 1 кв. м (+0,3% к декабрю 2007
года). Цена за 1 кв. м квартир
с низкими потребительскими
свойствами также практически
не изменилась — $3651 (+0,2%
к декабрю 2007 года).

Сергей Лядов, 
пресс-секретарь компании 
«Сити — XXI век»:
— В декабре—январе повыше-
ние стоимости квадратного мет-
ра жилья в новостройках ком-
пании составило от 1% до 5%.
Это связано с увеличением стро-
ительной готовности объектов,
а также с дефицитом отдельных
типов квартир при повышен-
ном покупательском спросе на
них. Ситуация на рынке недви-
жимости в 2008 году останется
предсказуемой. Результаты вы-
боров в Госдуму позволяют гово-
рить о сохранении в стране по-
литической и экономической
стабильности. Более того, вслед
за ростом иностранных инве-
стиций в производство строи-
тельных материалов стоит ожи-
дать значительного поступле-
ния из-за рубежа денежных
средств и в сферу девелопмен-
та. Мы прогнозируем активиза-
цию спроса, поскольку сохраня-
ются высокие темпы экономи-
ческого развития и значитель-
ные средства направляются в
национальные проекты, бан-
ковскую и социальную сферы.
Все это ведет к росту доходов и
накоплений граждан. Годовой
рост цен на рынке жилья соста-
вит порядка 20–25%.

Анжела Кузьмина, 
директор департамента продаж
компании IntermarkSavills:
— Уже сейчас с уверенностью
можно сказать, что цены на нед-
вижимость в элитном сегменте
не упали. Более того, можно го-
ворить о достаточно высокой
активности в январе, что вооб-
ще не характерно для рынка
недвижимости. Также по ито-
гам последних месяцев наблю-
дается тенденция к сокраще-
нию срока экспозиции квар-
тир. В декабре на некоторые за-
городные и городские проекты

первичного рынка существова-
ли новогодние предложения с
дисконтом от ноябрьской цены
примерно на 5%. Однако в янва-
ре с окончанием предновогод-
них «распродаж» цены не толь-
ко восстановились на прежнем
уровне, но даже выросли за эти
два месяца примерно на 3%. Ес-
ли говорить о вторичном рын-
ке, то здесь в декабре наблюдал-
ся высокий коэффициент рос-
та: владельцы недвижимости
увеличивали стоимость в неко-
торых случаях на 10%, но в ито-
ге сделки совершались при оп-
ределенном торге, так что в це-
лом можно сказать, что повы-
шение цен на квартиры соста-
вило от 5 до 7%.

Алексей Аверьянов, 
генеральный директор 
Vesco Consulting:
— В декабре цены на жилую
недвижимость по-прежнему
продолжали расти, причем как
в долларовом, так и в рублевом
эквиваленте. Тем не менее ди-
намика роста цен была незна-
чительной — так, по итогам
месяца стоимость квадратного
метра элитной жилой недви-
жимости в Москве выросла в
среднем на 2,5–3%, тогда как
предложение бизнес-класса по-
дорожало на 2,5%, а в сегменте
экономкласса рост стоимости
квадратного метра был более
активный и составил порядка
3–3,5%. Данная ценовая дина-
мика была спровоцирована ак-
тивностью со стороны покупа-
телей в преддверии новогод-
них праздников: большинст-
во наших клиентов хотели при-
обрести жилье до Нового года.
В результате наблюдалось сок-
ращение объемов предложе-
ния, тогда как новых объектов
в продажу не поступало, что во
многом объяснялось отсутстви-
ем свободных строительных
площадок. 

Нина Кузнецова, 
генеральный директор «МИАН-
агентство недвижимости»:
— Достаточно динамичный
рост цен в последние месяцы
прошлого года немного «попри-
держал» традиционную для кон-

ца года активизацию спроса.
К сожалению, в декабре не про-
изошло ожидаемого всплеска
интереса ни к городскому, ни к
загородному жилью. Наоборот,
наши аналитики зафиксирова-
ли снижение спроса на 10–15% в
зависимости от сегмента рынка.

По итогам декабря можно
констатировать общую тенден-
цию к росту долларовых цен в
Москве — около 2% по сравне-
нию с ноябрем как в сегменте
новостроек, так и в сегменте
вторичной недвижимости (1,7%
и 2,1% соответственно). В целом
за год стоимость жилья в ново-
стройках увеличилась на 12%
в Москве в долларовом эквива-
ленте и на 4,7% в рублевом ис-
числении, на вторичном рынке
— на 9% в долларах и около 3%
в рублях.

Александр Зиминский, 
директор департамента элитной
недвижимости Penny Lane Realty:
— Многие покупатели элит-
ной недвижимости вышли
на рынок в последние месяцы
2007 года. Количество сделок
по продаже квартир в этом сег-
менте рынка заметно выросло,
что привело к сокращению объ-
ема предложения. С рынка до-
вольно быстро уходили не толь-
ко объекты невысокой цено-
вой категории (до $2 млн), но
и квартиры стоимостью свыше
$3 млн. Это подтверждает, что
покупатели готовы к росту цен
на качественное жилье.

На сегодняшний день диа-
пазон цен на элитное жилье
составляет от $9 тыс. до $40 тыс.
за 1 кв. м для квартир без отдел-
ки и от $12 тыс. до $50 тыс. за
1 кв. м для объектов с ремон-
том. По оценкам экспертов на-
шей компании, за 2007 год сто-
имость недвижимости класса
«люкс» увеличилась в среднем
на 20–30%. Цены продолжат ра-
сти уже в первые месяцы 2008
года. Причиной тому, как всег-
да, станет острый дефицит каче-
ственных предложений: боль-
шинство квартир, выставлен-
ных на продажу в конце прош-
лого года, были распроданы, а
ждать появления новых объек-
тов придется довольно долго.

С новым спросом
Москва

В декабре и январе рынок недвижимости в столице, как обычно, не проявлял особенной
активности. Количество выставленных на продажу объектов уменьшилось, а цены на них
увеличились: в декабре рост цен составил, по разным оценкам, 2–3%, в январе — около 1%
при продолжавшемся до середины месяца падении курса доллара.

Строящиеся жилые комплексы Москвы
Адрес Название Стадия готовности Цена (руб./кв. м) Рост цен (% к декабрю 2007 года)

Ул. Мишина, 57 «Дом на Масловке» Сдача ГК — 2008 год 130000 Не предлагался

Нахимовский пр., 4А «Примавера» 2008 год 113100 0

Хорошевское ш., к. 17 «Гранд-Паркъ» Третий квартал 2007 года 126900 0

Старопименовский пер., 10/3 — Сдан ГК 289150 –5

Ул. Гиляровского, 55 — Сдача ГК — 2008 год 208000 0

Барыковский пер., 6, стр. 1 — Сдача ГК — 2007 год 392068 0

Ул. Тихвинская, 10 «Тихвинский дворик» Сдача ГК — 2007 год 239200 10

Ул. Лобачевского, 100А — Сдача ГК — 2009 год 110500 0

Ул. Днепропетровская, вл. 18 — Сдача ГК — 2009 год 89500 Не предлагался

Ул. Минская, 1 — Сдан ГК 269547 1

Ул. Новый Арбат, вл. 27–29 — Сдача ГК — 2007 год 367564 –5

Ул. Б Никитская, 45 — Сдан ГК 612607 10

Ул. Б. Пироговская, 6, стр. 2 «Дом на Девичьем поле» Сдача ГК — 2008 год 361378 10

Мичуринский пр-т, кв. 5–6, к. 58 — Сдача ГК — 2009 год 106400 2

4-й Новомихалковский пр., вл. 2 — Сдан ГК 927800 0

Ул. 3-я Песчаная, вл. 2А «Приват Сквер» Сдача ГК — 2007 год 126900 0

Ул. Днепропетровская, 25А — Сдача ГК — 2008 год 102700 0

Трубниковский пер., 4 «Арбатская усадьба» Сдан ГК 1255169 15

Ул. Староволынская, вл. 11 «Ближняя дача» Сдан ГК 259367 0

Дмитровский пер., вл. 5–7 «Петров дом» Сдан ГК 490085 2

Ул. Суворовская, вл. 10 Green Fort Сдача ГК — 2008 год 122538 10

Ул. Бахрушина, вл. 13 — Сдан ГК 311121 0

Ул. Шумкина, 11А — Сдан ГК 192062 0

Ул. Петрозаводская, 28 — Сдан ГК 102000 10

Ул. Удальцова, 67 — Сдан ГК 143556 0

Леонтьевский пер., 11 — Сдан ГК 472500 0

ул. Б. Очаковская, вл. 40, к. 4 — Сдача ГК — 2007 год 82000 0

Митино, мкр. 1А — Сдача ГК — 2007 год 80000 –5

Ломоносовский пр-т, вл. 27Б «Шуваловский» Сдан ГК 201136 3

Ленинградское ш., 25 «Северный парк» Сдача ГК — 2007 год 118130 0

Сиреневый бульв., д. 44А — Сдача ГК — 2007 год 111240 6

Ул. Гвардейская, вл. 2, 6 — Сдача ГК — 2009 год 114400 7

Ул. Новогиреевская, вл. 5 — Сдача ГК — 2008 год 86700 2

Ул. Окская, к. 7, 9, 12, 13, 19 — Сдан ГК 70330 2

Ул. Академика Волгина, вл. 12–14 — Сдача ГК — 2008 год 106990 5

Ул. Большая Академическая, вл. 67 — Сдан 92800 0

Кожухово, мкр. 1, 2–3 — Сдан ГК 83000 10

Ул. Новозаводская, вл. 8/8 — Сдача ГК — 2007 год 112735 0

Ул. Академика Анохина, 11А — Сдача ГК —2008 год 105380 1

Ул. Малыгина, вл. 12, к. 1 — Сдача ГК — 2007 год 95000 2

Пр-т Вернадского, вл. 84 «Академия-Люкс» Сдача ГК — второй квартал 2009 года 117501 1

Пр-т Вернадского, вл. 93 Mirax Park Сдача ГК — 2007 год 136578 3

Ул. Нежинская, вл. 3 «Кутузовская ривьера» Сдача ГК — 2007 год 171600 2

Б. Дровяной пер, вл. 14–16, к. А — Сдача ГК — 2007 год 229633 0

Ул. Староволынская, вл. 12 «Волынский» Сдача ГК — 2008 год 156000 0

Ул. Пырьева, вл. 2 «Режиссер» Сдан ГК 338000 2

Ул. Пырьева, вл. 2, секция А «Дом на Мосфильмовской» Сдача ГК — 2008 год 239024 5

Ул. 4-я Парковая, вл. 16 ЖК «Измайловский» Сдача ГК — 2008 год 82965 0

Пер. Медиков, вл. 68 — Сдача ГК — конец 2007 года 104000 0

Ул. Отрадная, 18Б — Сдача ГК — конец 2007 года 105383 Не предлагался

Пр-т Маршала Жукова, вл. 72–74 «Континенталь» Сдача ГК — конец 2007 года 106600 0

Ул. Береговая, д. 8 «Покровский берег» Сдача ГК — 2008 год 226200 0

Коробейников пер., вл. 1/2 «Парк Палас» Сдача ГК — 2008 год 392068 0

Мичуринский пр-т, 39А «Дипломат» Сдача ГК — 2008 год 128700 –5

Источники: «Миэль», МИАН, Vesco Realty.
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В целом же в декабре загород-
ная недвижимость пользова-
лась у покупателей спросом:
многие хотели купить дом до
начала нового года и нового
строительного сезона. В начале
января спрос упал, но с оконча-
нием праздников стабилизи-
ровался и вернулся на преж-
ний уровень. Цены на загород-
ные дома при этом увеличи-
лись на 1,5–4% в зависимости
от направления и степени го-
товности поселка.

В декабре—январе на ры-
нок загородной недвижимо-
сти вышло несколько новых
коттеджных поселков. Несмот-
ря на застроенность Рублевки,
здесь продолжают появляться
новые объекты (например, по-
селки премиум-класса «Лион»
и «Папушево» на Рублево-Успен-
ском шоссе). Активно застраи-
вается и Ильинское шоссе: на
нем появились новые поселки
«Ильинский квартал», «Ново-
Ильинское» и «Кленовая роща».
Дебютант месяца на Калуж-
ском шоссе — поселок преми-
ум-класса «Сосновый бор», рас-
положенный в 30 км от МКАД.
Цены на коттеджи в нем начи-
наются от $1 млн.

Елена Дегтярева

Мнения
участников рынка
Алексей Аверьянов, 
генеральный директор 
Vesco Consulting:
— В декабре на рынке заго-
родной недвижимости наблю-
далась повышенная покупа-
тельская активность, вызван-
ная наступлением нового года.
Причем наиболее востребован-
ными оказались объекты в сег-
менте эконом- и бизнес-класса,
подавляющее большинство по-
купателей интересовалось кот-
теджами и таунхаусами бюдже-

том до $500 тыс. Таким обра-
зом, повышенный спрос про-
воцировал собственников под-
нимать стоимость жилья. В ре-
зультате по итогам месяца цена
предложения на загородном
рынке увеличилась на 1,5–3%
в зависимости от направления,
тогда как с начала января поку-
пательская активность спала.
Тем не менее с наступлением
рабочих будней на рынок вер-
нулся спрос, многие уже сей-
час начинают присматривать

объекты, чтобы приобрести
загородное жилье до наступ-
ления сезона отпусков, что во
многом продолжает стимули-
ровать собственников на повы-
шение цены предложения.

Виктор Смоленский, 
руководитель проекта 
«Русская усадьба» компании 
Penny Lane Realty:
— Цены на загородную недви-
жимость стабильно продолжа-
ют расти. Многие собственни-

ки и застройщики в декабре
вводили новый прайс с учетом
повышений следующего года,
оставшаяся часть поменяла его
сразу после выхода с праздни-
ков. В среднем увеличение це-
ны собственники рассчитыва-
ли из показателей 25–35% в год.
Конкретная цифра и время по-
вышения у застройщиков часто
зависели от планов по объему
продаж на декабрь и январь.
Говорить о январе пока еще ра-
но, так как рынок только начи-

нает оживать после новогодних
каникул. Хотелось бы отметить,
что в прошлом году цены на за-
городную недвижимость росли
неравномерно: наибольший
рост был по объектам с готовы-
ми домами, наименьший —
по инвестконтрактам.

Нина Резниченко, 
руководитель загородной 
недвижимости компании 
IntermarkSavills:
— В декабре на рынке было
очень много дисконтов, так
называемые новогодние сейл-
продажи, например в поселках
компании «Инком-недвижи-
мость», а также в поселке лейн-
хаусов «Ильинка», поэтому на
загородном рынке цены в ян-
варе были на 5–7% ниже, чем

в ноябре. Это были новогод-
ние подарки для клиентов.
Поскольку начало января вы-
далось тихим и спокойным из-
за праздников, то сейчас уже
можно говорить о том, что це-
ны выровнялись.

Василиса Баженова, 
руководитель дачно-развлека-
тельного комплекса «Гагаринлэнд»
— В целом по рынку цены за
декабрь—январь выросли при-
мерно на 3–5% и продолжают
расти. Активность покупатель-
ского спроса началась еще пе-
ред Новым годом и не снижа-
ется сейчас. Я полагаю, что до
весны, когда пройдут прези-
дентские выборы, цены выра-
стут еще на 15–20%. Период вы-
боров связан для рынка с по-

вышенным уровнем инвести-
ционных рисков, поэтому же-
лание обезопасить себя и на-
дежно инвестировать деньги
сейчас вполне понятно.

Анастасия Кротова, 
ведущий специалист 
департамента загородной 
недвижимости компании 
Paul’s Yard:
— Как и следовало ожидать,
в конце 2007 года наблюдался
большой спрос на земельные
участки перед новым строи-
тельным сезоном и те, кто же-
лал приобрести землю по ста-
рым ценам, закрывали сделки
до 15 декабря. Те же покупате-
ли, которые не определились в
старом году, вернутся к рассмот-
рению предложений в начале

февраля с надеждой, что стои-
мостные характеристики для
них не изменятся. Но эти надеж-
ды, скорее всего, не оправдают-
ся, так как в преддверии нового
строительного сезона продавцы
земельных участков и загород-
ной недвижимости в целом, как
правило, повышают цены.

Нина Кузнецова, 
генеральный директор «МИАН-
агентство недвижимости»:
— В декабре общий объем пред-
ложения объектов загородной
недвижимости по сравнению
с ноябрем снизился на 23%.
Причем основной спад числа
предлагаемых объектов проде-
монстрировал вторичный ры-
нок, в сегменте новых коттедж-
ных поселков снижение пред-
ложения составило не более
5–6% по сравнению с ноябрем.

В разбивке по сегментам —
строения и участки — в целом
за год можно констатировать
стабильный уровень предло-
жений домов и рост предложе-
ний земельных участков.

Средняя цена предложения
в декабре выросла по сравне-
нию с прошлым месяцем поч-
ти на 3,9% и сегодня составляет
около $2799. За год рост цен в
сегменте загородной недвижи-
мости составил 27,8%. Причем
основную часть прироста стои-
мости обеспечили новые пред-
ложения домов и коттеджей
(28%), тогда как земля подоро-
жала лишь на 20%.

Павел Трейвас, 
директор департамента 
реализации компании 
Villagio Estate:
— Средний рост цен на за-
городную недвижимость во
всех сегментах за четвертый
квартал составил порядка 7,7%.
Рост цен объясняется неснижа-
ющимся спросом на загород-
ную недвижимость.

Цены на домовладения
в поселке Millennium Park ком-
пании Villagio Estate измени-
лись на 6% и составили $1,65
млн (дом площадью 400 кв. м),
в «Гринфилде» и «Лазурном бе-
регу» — на 3%.

Зимняя активность
Подмосковье

В декабре аналитики отметили снижение спроса на дома в загородных коттеджных поселках

на уровне 15% по сравнению с ноябрем. В то же время в сравнении с аналогичным перио-

дом прошлого года покупательский спрос на загородное жилье увеличился на 3–5%.

Название поселка Расположение Степень готовности Цена Рост цен 
(руб./кв. м, мин.) (% к декабрю 2007 года)

«Аврора» Егорьевское ш., 36-й км Срок сдачи — 2007 год 39545 0

«Барселона» Новорижское ш., 15-й км Срок сдачи — 2009 год 48677 0

«Белый берег» Новорязанское ш., 15-й км Срок сдачи — 2008 год 42641 0

«Березовый лес» Калужское ш., 23-й км Построен 45531 0

«Былово» Калужское ш., 22-й км Срок сдачи — 2007 год 37671 0

«Величъ» Новорижское ш., 39-й км Построен 63157 0

«Графские пруды» Киевское ш., 20-й км Срок сдачи — 2009 год 68452 0

«Грибово-Де-Люкс» Минское ш., 10-й км Срок сдачи — 2007 год 60400 1

«Гринфилд» Новорижское ш., 28-й км Срок сдачи — конец 2007 года 96560 3

«Домик в лесу» Дмитровское ш., 35-й км Построен 36875 6

«Домик в лесу-2» Дмитровское ш., 53-й км Срок сдачи — 2007 год 43125 0

«Европа» Новорижское ш., 23-й км Срок сдачи — 2007 год 70943 0

«Европейская долина» Калужское ш., 26-й км Срок сдачи — 2008 год 58333 0

«Елинская слобода» Ленинградское ш., 16-й км Срок сдачи — 2008 год 40714 –2

«Жилино» Ленинградское ш., 38-й км Срок сдачи — 2007 год 40180 0

«Зайцево» Минское ш., 17-й км Построен 35135 0

«Зайцево-2» Минское ш., 18-й км Срок сдачи — 2008 год 74545 0

«Зеленый оазис» Дмитровское ш., 24-й км Срок сдачи — 2008 год 73352 0

«Идиллия» Калужское ш., 25-й км Срок сдачи — 2009 год 65340 0

«Морозово Хаус» Дмитровское ш., 40-й км Срок сдачи — 2008 год 49000 Не предлагался

«Истринская слобода» Новорижское ш., 24-й км Срок сдачи — 2007 год 32775 0

«Калужские дачи» Калужское ш., 65-й км Срок сдачи — 2008 год 32777 0

«Карповы Вары» Новорижское ш., 42-й км Начало строительства 45062 0

«Кедры» Новорижское ш., 24-й км Срок сдачи — 2007 год 79756 4

«Киселево» Новорижское ш., 39-й км Срок сдачи — 2008 год 53076 0

«Крона» Новорижское ш., 27-й км Срок сдачи — 2008 год 62400 2

«Лагуна» Горьковское ш., 15-й км Срок сдачи — 2007 год 52100 5

«Лазурный берег» Дмитровское ш., 29-й км Срок сдачи — 2008 год 100420 3

«Лесная Купавна» Горьковское ш., 17-й км Построен 48743 0

«Лесные просторы» Рублево-Успенское ш., 18-й км Срок сдачи — 2007 год 122857 2

«Сосновый бор» Калужское ш., 30-й км Начало строительства 83330 Не предлагался

«Мещерское полесье» Симферопольское ш., 39-й км Срок сдачи — 2008 год 33800 1

«Машкинские холмы» Ленинградское ш., 4-й км Срок сдачи — 2007 год 58855 0

Название поселка Расположение Степень готовности Цена Рост цен 
(руб./кв. м, мин.) (% к декабрю 2007 года)

«Монастырское озеро» Новорижское ш., 60-й км Срок сдачи — 2009 год 50753 10

«Новахово» Новорижское ш., 15-й км Построен 125632 1

«Новоборовское» Киевское ш., 26-й км Срок сдачи — 2008 год 46325 0

«Новые Вешки» Алтуфьевское ш., 2-й км Срок сдачи — 2010 год 84250 0

«Октава» Симферопольское ш., 30-й км Срок сдачи — 2007 год 25238 2

«Павлово-2» Новорижское ш., 14-й км Срок сдачи — 2009 год 87500 0

«Пестово» Дмитровское ш., 22-й км Срок сдачи — 2008 год 121575 0

«Променад» Киевское ш., 12-й км Срок сдачи — 2009 год 98046 -2

«Раздолье» Ленинградское ш., 115-й км Срок сдачи — 2007 год 104672 0

«Папушево» Рублево-Успенское ш., 24-й км Срок сдачи — 2008 год 116891 Не предлагался

«Сверчково» Пятницкое ш., 55-й км Срок сдачи — 2008 год 55384 0

«Светлогорье» Новорижское ш., 38-й км Срок сдачи — 2008 год 47663 5

«Серебряный бор» Симферопольское ш., 20-й км Срок сдачи — 2007 год 46785 0

«Сосновые берега» Минское ш., 96-й км Срок сдачи — 2008 год 37500 0

«Спасское Семеновское» Дмитровское ш., 30-й км Срок сдачи — 2007 год 70305 0

«Старая Пахра» Калужское ш., 25-й км Построен 57772 4

«Старая Рига» Новорижское ш., 25-й км Построен 80500 0

«Тарасково» Каширское ш., 91-й км Срок сдачи — 2009 год 31818 0

«Усадьба Духанино-2» Новорижское ш., 45-й км Срок сдачи — 2008 год 53932 0

«Фортуна» Дмитровское ш., 23-й км Построен 112686 0

«Чистые ключи» Киевское ш., 25-й км Срок сдачи — 2008 год 56400 2

«Шульгино» Рублево-Успенское ш., 8-й км Построен 87500 0

«Янтарный» Дмитровское ш., 6-й км Срок сдачи — 2007 год 73850 0

«Усадьба Аксаково» Дмитровское ш., 20-й км Срок сдачи — 2007 год 80465 -5

33 Club Киевское ш., 37-й км Срок сдачи — 2008 год 36494 0

«7 миля» Новорижское ш., 12-й км Срок сдачи — 2008 год 102500 0

Forest Lake Club Киевское ш., 57-й км Срок сдачи — 2008 год 36400 0

M.O.N.A.K.O.V.O. Дмитровское ш., 20-й км Срок сдачи — 2008 год 66250 0

Millennium Park Новорижское ш., 24-й км Срок сдачи — 2009 год 112625 6

Primevill Калужское ш., 12-й км Начало строительства 77500 1

Small Moscow Варшавское ш., 5-й км Срок сдачи — 2008 год 66901 0

«Зеленый мыс» Дмитровское ш., 20-й км Срок сдачи — 2008 год 106100 0

Источники: «Инком-недвижимость», «Миэль».

Строящиеся коттеджные поселки Подмосковья
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Без денег 
и без квартиры
В отличие от Европы и США,
в России участники сделок с
недвижимостью предпочитают
не переводить деньги со счета
покупателя на счет продавца,
а расплачиваться наличными.
Самый популярный способ оп-
латы — передача денег через
банковскую сейфовую ячейку.

Покупатель и продавец
обычно встречаются в перего-
ворной банка, где подписыва-
ют заранее согласованный до-
говор купли-продажи и заклю-
чают договор банковской ячей-
ки. Прежде стороны должны
определить, по предъявлении
какого документа будет откры-
та ячейка (это может быть, нап-
ример, нотариальная копия
свидетельства о праве собст-
венности на имя покупателя),
после чего закладывают деньги
и прочие ценности покупателя,
идущие в счет оплаты приобре-
тения, в ячейку. Согласно дого-
вору, в течение определенного
времени, необходимого для ре-
гистрации объекта, право до-
ступа к ячейке имеет только
продавец при предъявлении
согласованного ранее докумен-
та, подтверждающего регистра-
цию права собственности. Если
по каким-либо причинам сдел-
ка не была зарегистрирована
за этот период, стороны могут
пролонгировать договор.

Стоимость аренды банков-
ской ячейки небольшого раз-

мера составляет примерно
$40–50 в месяц. Такая форма пе-
редачи денег дает возможность
не раскрывать истинную стои-
мость сделки, если она не ука-
зана в договоре купли-прода-
жи, и решает одну из главных
проблем, возникающих при
совершении сделки,— где хра-
нить деньги в период регистра-
ции. Ведь между подписанием
договора купли-продажи и ре-
гистрацией прав собственно-
сти на жилье может пройти не-
сколько недель, и все это время
деньги находятся в сейфе.

Участники сделки не всег-
да хорошо разбираются в тонко-
стях передачи денег через бан-
ковскую ячейку. «Если говорить
о самых распространенных
ошибках при проведении рас-
четов, то это незнание порядка
доступа к банковской ячейке и
внесение денег до регистрации
договора,— говорит Вадим По-
роцкий, руководитель юриди-
ческой службы экспертного ри-
элт-бюро ”Тактик & Практик“,
которое консультирует граждан
по вопросам сделок с недвижи-
мостью.— Бывают ситуации,
что в договоре аренды банков-
ской ячейки прописан только
покупатель — это приводит к
тому, что продавец потом не мо-
жет забрать свои деньги. А если
деньги в сейф положены до ре-
гистрации договора, может по-
страдать покупатель, поскольку
существует возможность прио-
становки государственной ре-

гистрации договора либо полу-
чения отказа в регистрации до-
говора, следовательно, покупа-
тель, отдав деньги, может ос-
таться без квартиры».

Но даже если регистрация
договора идет по плану, риск
остаться без денег все равно су-
ществует, особенно при совер-
шении альтернативных сде-
лок. «Представьте, что вы пос-
леднее звено в цепочке, то есть
вы продаете квартиру, а платит
за нее человек, который явля-
ется покупателем вообще дру-
гой квартиры. Вот здесь есть
реальные риски вообще не по-
лучить денег, но при этом про-
дать квартиру,— предупрежда-
ет Максим Бородыня, главный
операционный юрист юриди-
ческой компании ”Бергер и
партнеры“.— Вам закладыва-
ют в ячейку необходимую сум-
му, но при этом условием до-
ступа к деньгам будет не толь-
ко ваш договор купли-прода-
жи, зарегистрированный в

УФРС по Москве, но и копии ос-
тальных договоров участников
цепочки. Если при регистра-
ции этих сделок не связать их
в один пакет, есть вероятность
того, что в цепочке что-то не за-
регистрируют и вы не получи-
те копию необходимого доку-
мента для доступа к ячейке.
Следовательно, нужно позабо-
титься о включении во все до-
говоры купли-продажи пунк-
та об одновременной регист-
рации вашего договора купли-
продажи и других договоров».

Риск недосчитаться денег
или оказаться с поддельными
купюрами на руках при таком
способе оплаты можно свести к
нулю, если воспользоваться до-
полнительными услугами бан-
ка. Многие банки предлагают
пересчет, обмен и проверку на
подлинность бумажных купюр.
Стоимость услуги пересчета —
2–3 тыс. рублей за каждую ты-
сячу купюр. Проверка купюр
на подлинность обойдется в

среднем в 0,1–0,2% от суммы
в зависимости от достоинства
банкнот. Некоторые банки, на-
пример МКБ и НОМОС-банк,
бесплатно предоставляют бан-
ковское оборудование для пе-
ресчета и проверки купюр в пе-
риод действия договора арен-
ды сейфовой ячейки.

Безопасный аккредитив
По наблюдениям Максима
Бородыни, участники сделок
с недвижимостью постепенно
начинают использовать для
расчетов аккредитивы.

Основное достоинство это-
го способа передачи денег зак-
лючается в том, что их не нуж-
но перевозить с места на место.
Особенно ценят это продавцы
и покупатели элитной недви-
жимости, имеющие дело с кру-
пными наличными суммами.
«При передаче наличных че-
рез банковскую ячейку одна
из сторон вынуждена перево-
зить деньги по городу сама или

пользоваться услугами инкас-
саторов. Так как сумма сделки
значительная, клиентам это
неудобно,— комментирует
Павел Косов, директор терри-
ториального отделения ”Цент-
ральное“ ”МИАН-агентство
недвижимости“, обслуживаю-
щего VIP-клиентов.— Проведе-
ние расчетов через аккредитив
не требует перевозки налич-
ных и абсолютно надежно».

Рассчитаться с помощью
аккредитива можно в любом
розничном банке. При откры-
тии аккредитива деньги пла-
тельщика депонируются на
специальном счете и выпла-
чиваются получателю при
представлении в банк доку-
ментов, подтверждающих ис-
полнение сторонами обяза-
тельств по договору и соответ-
ствующих условиям аккреди-
тива. Если сделка не состоя-
лась, деньги возвращаются
со специального счета на
счет плательщика.

Стоимость открытия аккре-
дитива составляет в среднем
0,15–0,3% от суммы, столько же
придется заплатить за увеличе-
ние его суммы (если в процессе
сделки квартира подорожает).
Изменение условий аккреди-
тива также оплачивается от-
дельно.

Чаще всего аккредитив ис-
пользуется при сделках на пер-
вичном рынке недвижимости.
Кроме того, как сообщает Ва-
дим Пороцкий, при покупке
квартиры у застройщика кли-
ент может внести наличные
в кассу компании и получить
платежные документы или пе-
речислить деньги на счет заст-
ройщика. «Оба способа безопас-
ны, если застройщик выдает
платежные документы, в кото-
рых указана полная сумма вне-
сенных денежных средств,—
уверяет Вадим Пороцкий.—
Также на рынке используется
вексельная схема, когда день-
ги застройщику передаются
путем выкупа ценной бумаги.
При заключении договора куп-
ли-продажи оплата квартиры
производится векселем».

Вексельную схему можно
использовать и при сделках
на вторичном рынке. По дого-
вору купли-продажи клиент по-
купает в банке вексель (в Сбер-
банке, например, эта операция
обойдется в 50 рублей) и оформ-
ляет договор на его хранение и
договор уступки права требова-
ния, позволяющий продавцу
квартиры по завершении сдел-
ки получить по векселю деньги.
Причем после погашения век-
селя деньги можно оставить
в собственной ячейке, разме-
стить их во вклад или на кар-
точный счет. Эта схема безопас-
на и прозрачна, ведь все расче-
ты отражаются в банковских
документах и подтверждаются
банком, который выступает не-
зависимой стороной при зак-
лючении сделки. Кроме того,
банк проверяет подлинность
купюр.

Безусловные единицы
Поскольку совершение сделки
с недвижимостью — процесс

длительный, а рынок жилья
и курс доллара нестабильны,
в процессе переговоров цены
могут измениться. Поэтому в
договорах купли-продажи сто-
имость объекта все чаще фик-
сируется в условных единицах
(у. е.), причем как на вторич-
ном, так и на первичном рын-
ке. Как сообщает Анжела Кузь-
мина, руководитель департа-
мента продаж компании Inter-
markSavills, эта тенденция ста-
ла особенно заметна в конце
прошлого года.

«Например, доллар при
сделке пересчитывается по
курсу 1:25 — это так называе-
мые зафиксированные на оп-
ределенном курсе сделки. По-
добная тенденция прослежи-
вается во всех сегментах рын-
ка: от экономкласса до самых
дорогих квартир,— объясняет
Анжела Кузьмина.— При этом
многие застройщики фиксиру-
ют внутренний курс доллара, о
котором предупреждают поку-
пателей. В декабре от некото-
рых застройщиков мы получи-
ли цены на объекты в европей-
ской валюте».

Эту тенденцию отмечает
и управляющий партнер ком-
пании Ostogenka Real Estate
Ольга Творогова. По ее дан-
ным, сейчас все больше слу-
чаев, когда продавцы устанав-
ливают стоимость квартиры
не в долларах или евро, а в у. е.,
курс которых приравнивают,
например, к 26–28 рублям. «Ес-
ли сделка затягивается по при-
чинам, зависящим от покупа-
теля, то продавцы зачастую пе-
редоговариваются с покупате-
лями, увеличивая сумму сдел-
ки, если цена была установле-
на в долларах США. Покупате-
ли, чувствуя за собой вину в за-
тягивании процесса, как пра-
вило, охотно с этим соглаша-
ются,— рассказывает Ольга
Творогова.— Обычно сделка
совершается в течение двух-
четырех недель. Дольше про-
ходят сделки, связанные с ипо-
текой. Именно при ипотеке и
возникают форс-мажоры, при
которых стороны изменяют
ценовые условия сделки».
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техника безопасности

Совершая сделку с недвижимостью, ее
участники рискуют не только продешевить
или переплатить, но и вообще лишиться
денег и квартиры в момент самого риско-
ванного этапа сделки — окончательного
расчета. Как защитить свои интересы при
передаче денег и какие банковские инстру-
менты дают надежную гарантию финансо-
вой безопасности, разбиралась коррес-
пондент «Ъ-Дома» Наталья Капустина.

Дорогая передача
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домденьги

ипотека
(Окончание. Начало на стр. 25).

Корреспонденту «Ъ-Дома» не удалось
найти ни одну программу в московских
банках, где сумма кредита превышала бы
стоимость залогового жилья. При этом
большинство московских банков требуют,
чтобы оценка рыночной стоимости залога
(квартиры или дома) проводила независи-
мая оценочная компания, но аккредито-
ванная при этом банке.

Обычно банки выставляют требование,
чтобы получаемая в залог банком кварти-
ра принадлежала одному человеку или
супругам. «Допускается прописка до четы-
рех родственников первого круга — роди-
телей, супруга, детей,— рассказывает ви-
це-президент по развитию бизнеса банка

”ДельтаКредит“ Динара Юнусова. — Лю-
бые другие случаи (например, когда у кли-
ента более четырех детей) в нашем банке
рассматриваются индивидуально». «Дети
не могут быть собственниками квартиры,
находящейся в залоге у банка,— добавля-
ет управляющий директор блока ”Рознич-
ный бизнес“ Банка Москвы Алла Цыто-
вич,— а зарегистрированы в этой кварти-
ре могут быть с согласия банка».

Зато при оценке кредитоспособности
нуждающегося в деньгах заемщика банки-
ры более охотно дадут деньги тому, кто уже
является счастливым обладателем недви-
жимого имущества. Например, чтобы полу-
чить в кредит 1 млн руб. на ремонт кварти-
ры, корреспонденту «Ъ-Дома», с официаль-

ной зарплатой 80 тыс. руб. в месяц, приш-
лось обратиться в пять московских банков.
И только в одном из них он получил пред-
варительное одобрение на кредит и то при
условии наличия двух поручителей (с за-
работной платой, превышающей доход
корреспондента) и сметой на ремонт, заве-
ренной печатью строительной компании
с официальной лицензией. Ну а в случае за-
лога в виде той же, пока еще не отремонти-
рованной, квартиры, корреспонденту дали
одобрение на кредит во всех пяти банках. 

Кстати, закладывать банку в качестве
обеспечения по кредиту можно не только
квартиру или дом (таунхаус), но и земель-
ный участок, дом с земельным участком,
нежилое помещение и даже вексель заст-
ройщика на первичном рынке, как это
предлагает Банк Москвы. Для жилого дома
банки также вводят некоторые ограниче-
ния. Так, в ЮниКредит банке предупреж-
дают, что не будут брать в качестве залога
по кредиту летние, дачные или садовые
домики, а также индивидуальные жилые
дома, построенные более 20 лет назад. И
все эти предметы залога должны иметь за-
регистрированное право собственности.

Расходуй, как хочешь
Большинство банков не станут следить за
тем, как обладатель недвижимого имущест-
ва будет расходовать полученные под залог
денежные средства. Поэтому ничто не ме-
шает потенциальному заемщику получить
деньги на ремонт, а потратить, например,
на строительство дачи или путешествия.

«Зато по кредитам с целевым использова-
нием средств ставки ниже, а срок и сумма
кредита больше»,— говорит начальник уп-
равления маркетинга Собинбанка Анна Ка-
минская. Но, как подсказывает Олег Сквор-
цов из Абсолют-банка, в случае залога квар-
тиры в качестве обеспечения по кредиту на
любые цели возрастают затраты заемщика
— возникает необходимость страхования
рисков и государственной регистрации до-
говора залога, то есть квартиры или дома.

Самыми распространенными целями
получения кредитов под залог жилья на
московском рынке, по оценке вице-прези-
дента ДжиИ Мани банка Екатерины Тутон,
стали не только кредиты на ремонт кварти-
ры, но и на покупку гаража. «В московском
регионе гаражи стоят достаточно дорого —
от $10 тыс. до $50 тыс.,— говорит Екатери-
на Тутон.— И на такие суммы возможно по-
лучить кредит лишь под залог жилья». «Га-
ражной ипотеки у нас пока нет, и кредит
на покупку гаража под залог имеющегося
жилья становится выгодной и, главное, до-
ступной схемой»,— поддерживает ее Дина-
ра Юнусова из «ДельтаКредит». 

В залоге квартира, 
а деньги в бизнесе 
Часто заложить собственное жилье готовы
и представители малых и средних компа-
ний, чтобы получить деньги на развитие
бизнеса. Банки работают с такими клиента-
ми. «Одно из основных требований к заем-
щику — наличие стабильного дохода, до-
статочного для обслуживания долга. Если

владелец малого или среднего бизнеса
этим требованиям отвечает, мы выдадим
ему кредит на стандартных условиях для
физических лиц»,— признается директор
департамента продаж банка «КИТ Финанс»
Юлия Костомарова. Доля таких кредитов
в ипотечном портфеле «КИТ Финанса» со-
ставляет около 10%. В Банке Москвы также
часто работают с такими клиентами, они
должны предоставить в банк отчетность по
своему предприятию. В банке «ДельтаКре-
дит» работают с собственниками бизнеса
на обычных условиях, но оценка кредитос-
пособности таких клиентов проходит по
особой схеме, признается Динара Юнусова.

Хитрые ипотечные схемы
На Западе заемщики — физические лица
— также часто используют существующее
жилье в качестве дополнительного подс-
порья для решения финансовых вопросов.
При этом, скопив $50 тыс. самостоятельно,
заемщик может взять «короткие» (на срок
до одного года) $20 тыс. и купить квартиру
или дом. Сразу же после покупки он может
заложить банку купленное жилье, как ми-
нимум за $200 тыс., расплатиться с «корот-
ким» долгом, а далее выплачивать долг бан-
ку в течение нескольких лет. Иногда для
клиента бака такая схема является более
выгодной, нежели классическая ипотека,
особенно по времени совершения сделки. 

Правда, в российских реалиях повторить
подобный опыт пока сложно. «При подоб-
ной схеме существует риск, что выбранный
клиентом банк даже при наличии положи-

тельного решения о возможности его креди-
тования не примет уже приобретенный дом
в качестве обеспечения по кредиту»,— пре-
дупреждает Олег Скворцов из Абсолют-бан-
ка. «Для того чтобы эта схема имела смысл,
ставки по кредиту под залог квартиры долж-
ны быть ниже, чем по стандартной ипоте-
ке,— подсчитал Сергей Тропин из Юникре-
дит банка.— А в России это не так…»

По программе «КИТ Финанса» приме-
нить подобную схему также не получит-
ся. «Размер кредита не должен превышать
60% от оценочной стоимости жилья,—
говорит Юлия Костомарова.— То есть в
данном случае заложить квартиру стои-
мостью $250 тыс. удастся не за $200 тыс.,
а всего за $150 тыс. При этом нужно учи-
тывать дополнительные расходы заемщи-
ка на оценку жилья, страхование, банков-
ские комиссии. В остальном схема схожа с
классической ипотекой и каких-то особен-
ных преимуществ для заемщика не несет».
Впрочем, по оценке Аллы Цытович из Бан-
ка Москвы, применить подобную схему
в российских реалиях можно, если най-
ти банк, который дает нецелевой (ломбар-
дный) кредит под залог недвижимости.
«При этом первый долг ($200 тыс.) не дол-
жен быть оформлен под залог этой квар-
тиры,— подсказывает она.— В отличие от
западного законодательства наше не поз-
воляет вторичную ипотеку (ломбардный
кредит вам дадут только под ”свободную“
квартиру). Так что остается найти того, кто
вам даст $200 тыс. без залога…»

Ольга Максимова

Заложники кредита

Возможности кредитования в российских банках под залог квартиры
Название банка Предмет залога Ставка по кредиту Срок кредита Контроль со стороны банка за расходованием средств Штрафные санкции за просрочку кредита

Абсолют Банк Квартира, дом 11–15% годовых в долларах США, 12–16% годовых в рублях  До 15 лет Нет 0,3% за каждый день просрочки от суммы просроченного платежа

Райффайзенбанк Квартира, загородный дом с земельным участком 9,5–11,5% годовых в долларах США, 10,9–12,9% годовых в рублях От 1 года до 25 лет Подтверждение целевого использования кредитных средств 0,9% от суммы просроченного платежа за каждый календарный день просрочки 

Райффайзенбанк Квартира, загородный дом с земельным участком 12–13% годовых в долларах США, 15–16% годовых в рублях От 1 года до 15 лет Подтверждение целевого использования кредитных средств 0,9% от суммы просроченного платежа за каждый календарный день просрочки 

Собинбанк Квартира в многоквартирном доме в регионе кредитования 11,25–16,0% годовых в долларах США, От 1 до 25 лет Документы, подтверждающие приобретение (строительство) 0,3% от суммы просрочки (ежедневно)
12,25–17,0% годовых в рублях и оплату объекта жилой недвижимости

Собинбанк Отдельно стоящий жилой дом (коттедж для постоянного проживания) в коттеджном 11,5–16% годовых в долларах США, 12,5— 7% годовых в рублях От 1 до 25 лет Документы, подтверждающие приобретение (строительство) 0,3% от суммы просрочки (ежедневно)
поселке вместе с земельным участком или блок в таунхаусе с земельным участком и оплату объекта жилой недвижимости

КИТ Финанс Квартира в многоквартирном доме; индивидуальный жилой дом с земельным участком 16,99–18,49% годовых в долларах США, От 5 до 15 лет Нет 0,2% от суммы просроченного платежа за каждый календарный день просрочки
(правом аренды земельного участка); блок в доме сблокированной застройки (таунхаус) 16,99–18,49% годовых в рублях 
с земельным участком (правом аренды земельного участка)

ДжиИ Мани банк Квартира в многоквартирном доме; индивидуальный жилой дом (таунхаус) 10,9–12,2% годовых в долларах США От 1 года до 30 лет н/д 2% от суммы задолженности при просрочке более чем 5 дней

Промсвязьбанк Земельный участок на праве собственности (не застроенный капитальными строениями); 12–14% годовых в зависимости от срока кредита До 5 лет нет За неисполнение обязательств по возврату основного долга — процентная ставка 
жилой дом (коттедж, дача, садовый дом) с земельным участком; нежилое помещение; в иностранной валюте; 17–19% годовых (60 месяцев) по кредиту; за неисполнение обязательств по уплате процентов — удвоенная 
транспортное средство в зависимости от срока кредита в рублях процентная ставка по кредиту

Банк Москвы Жилое помещение, земельный участок От 6,5% годовых в валюте; от 11,5% годовых в рублях От 3 до 30 лет Осуществляется 0,1% за каждый календарный день просрочки от суммы просроченной 
задолженности по основному долгу и начисленных процентов на основной долг 

ДельтаКредит Квартира От 10,25% годовых в долларах США, от 11,50% годовых в рублях 10 лет нет Да

Оргрэсбанк Квартиры в многоквартирном доме, жилой дом (коттеджа), участок земли 9–13% годовых в долларах США, 11–15% годовых в рублях От 1 до 25 лет н/д 0,1% в день, начисляемые на сумму просроченного платежа 
или нежилое помещение в зависимости от способа подтверждения дохода, размера (суммы не уплаченных в срок основного долга или процентов) 

залогового дисконта, уровня кредитоспособности и целей кредита 

ЮниКредит банк Квартира 10,9–11,4% годовых для кредитов в евро, 11,4–12,4% годовых От 1 года до 10 лет Нет 0,2% от суммы просроченной задолженности за каждый день просрочки 
(прежнее название для кредитов в долларах США, 13,5–14,5% годовых в рублях
Международный 
московский банк)

Независимо от того, на какие цели берется
кредит, если он обеспечен залогом недви-
жимого имущества, то является ипотечным
кредитом. Таким образом, кредиты на лю-
бые цели под залог недвижимого имущест-
ва также являются ипотечными. А значит,
к ним применимо российское ипотечное
законодательство. 

Основные сложности у потребителей
таких кредитов могут возникнуть при
прекращении его обслуживания. Причем
не только у самого заемщика, но и у чле-
нов его семьи. Ведь в России чаще всего в
квартире бывает прописан не один собст-
венник, но и его супруга или супруг, дети,
родители.

Тут следует различать две ситуации. Ког-
да все члены семьи являются собственника-
ми жилого помещения, банк при выдаче
кредита оформляет ипотеку на всех собст-
венников. И отвечают по кредиту, соответ-
ственно, все вместе. Но даже если члены
семьи не являются собственниками жилого
помещения, то и в этом случае им придется
отвечать за действия заемщика. То есть если
вы — теща заемщика, который не может
обслуживать кредит, вас также должны вы-
селить из квартиры.

Сразу оговорюсь, что в нашей юриди-
ческой практике подобных случаев еще
не встречалось. Ведь банку тоже невыгодно
начинать реализацию мер по выселению.
На практике банк принимает решение взы-
скать задолженность по кредиту, только ког-
да это остается единственным выходом из
ситуации непогашения кредита. Ведь судеб-
ная процедура достаточно дорога.

Кроме того, наш закон по ипотеке пре-
дусматривает, что по ходатайству залогода-
теля при наличии уважительных причин
реализация залога может быть отсрочена
на один год. В свою очередь, переход права
собственности является основанием для
прекращения права пользования жилым
помещением. В таких условиях банку не-
интересно заниматься реализацией квар-
тиры. Ведь сначала она должна быть про-
дана, а потом новому собственнику придет-
ся заниматься вопросом выселения. Стои-
мость такой квартиры на рынке не очень
высока и может не покрыть требования
банка по кредиту. А это не выгодно ни бан-
ку, ни заемщику. Поэтому банкиры чаще
всего пытаются договориться с проштра-
фившимися заемщиками.

Проще договориться

Игорь Дубов

реклама

партнер 
юридической компании 
«Яковлев и партнеры»
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Живущие вместе
Не так давно в интернете
распространялось весьма за-
нятное сообщение: предло-
жение приобрести целиком
коттеджный поселок «Верх-
нее Сареево», расположен-
ный вблизи МКАД на Рублев-
ке. Не будем рассуждать о том,
насколько удачна выбранная
риэлтером технология пои-
ска клиентов (стоимость по-
селка, в котором имеется 12 до-
мовладений,— $29 млн) с по-
мощью электронных писем.
Намного интереснее выяс-
нить, какова инвестиционная
привлекательность подобно-
го капиталовложения.

«Это поселок клубного
типа, состоящий из 12 домов-
ладений, но тем не менее это
бизнес-класс,— рассказывает
Алексей Бабкин, руководи-
тель отдела загородной нед-
вижимости HomeHunter (ком-
пания, через которую домов-
ладения в поселке выставле-
ны на продажу).— Достоинст-
во поселка состоит в том, что
он расположен на одном из
самых престижных и попу-
лярных направлений — Руб-
лево-Успенском шоссе, при-
чем сравнительно недалеко
— в 14 км от МКАД. Инфраст-
руктура поселка минималь-
на: административное здание
и ресторан, однако в распоря-
жении жителей имеется бога-
тейшая инфраструктура Руб-
лево-Успенского шоссе. Еще
один плюс — поселок распо-
лагается вблизи реки и сосно-
вого бора».

Интересно, что цена до-
мовладений в зависимости
от их размеров (450–470 кв. м)
и площади участков (14–22
сотки) составляет $2–3 млн,
что в сумме примерно соот-
ветствует названным выше
$29 млн. Иными словами,
приобретая поселок целиком,
покупатель дополнительных

преференций не получает.
В чем же тогда смысл предло-
жения? На этот вопрос дали
ответ в компании «АртГрад»,
являющейся девелопером
поселка. По их словам, идея
продать поселок целиком
принадлежит одному из ри-
элтеров-субагентов. Это вов-
се не означает, что возникли
сложности с его реализацией
в розницу, однако для рынка
дорогой недвижимости ха-
рактерна очень низкая поку-
пательская активность, поэ-
тому крупные девелоперы на-
чинают искать дополнитель-
ные инструменты возврата
инвестированных средств
(активно предлагают круп-
ные бонусы при покупке до-
мовладения и даже запуска-
ют паевые инвестиционные
фонды). Однако в рамках дан-
ного предложения акцент де-
лался не на бонусы, а на идею
клубности, поэтому поселок
и предлагался для покупки
группам единомышленни-
ков, друзей, партнеров. То
есть тем, кто хотел бы жить
в знакомой и комфортной
среде. Впрочем, предложе-
ние об оптовой покупке ча-
стично утратило смысл: поло-
вина домовладений уже заб-
ронирована.

Не элитное дело
Если случаи, когда физичес-
кому лицу хотят продать це-
ликом поселок,— это все же
исключение, то примеров
приобретения одним поку-
пателем двух и более домов
в рамках одного загородного
проекта предостаточно. При-
чем и предмет покупки (гото-
вые дома или земельные уча-
стки), и ее цель могут быть ра-
зными. «В качестве примера
можно назвать поселки ”Алек-
сандрово“ и ”Новорижский“
(оба расположены примерно
в 30 км от МКАД) на Новориж-

ском шоссе, где оптом были
куплены земельные участки,
а также коттеджный поселок

”Гринфилд“ (30 км по Новой
Риге), где были куплены до-
ма,— говорит исполнитель-
ный директор компании
Blackwood Мария Литинец-
кая.— Можно вспомнить и по-
селки на Рублево-Успенском
шоссе — ”Ромашки“ (20 км от
МКАД) и ”Барвиха-2“ (10 км от
Москвы). Хотя чаще всего по-
купки такого рода совершают
юридические лица, так назы-
ваемые точечные девелоперы,
но есть и пример закупки фи-
зическим лицом сразу шести
земельных участков с целью
строительства на них коттед-
жей для последующей реа-
лизации».

Правда, сосчитать, сколь-
ко совершается подобных сде-
лок, не всегда возможно. «Ре-
альный покупатель не всегда
оформляет приобретаемые
домовладения на свое имя,—
рассказывает начальник отде-
ла прямых продаж компании

”КомСтрин“ Диана Югай.—
К тому же, хотя де факто такие
покупки можно отнести к оп-
товым, де юре это приобрете-
ние отдельных домов. Такие

случаи были, например, в по-
селке ”Зеленый Мыс“ (20 км
от МКАД по Дмитровскому
шоссе)».

Зато понять, в поселках ка-
кой ценовой категории совер-
шаются покупки такого рода,
не столь сложно. «Для элитно-
го сегмента покупка несколь-
ких объектов нехарактерна
и случается очень редко,—
объясняет руководитель де-
партамента загородной нед-
вижимости компании Inter-
markSavills Нина Резничен-
ко.— Несколько элитных кот-
теджей сразу люди покупали
в прошлом и позапрошлом
году, когда наблюдался акти-
вный рост цен на недвижи-
мость. Сейчас повышенного
роста нет, цены скорректиро-
вались, поэтому оптовые при-
обретения практически сош-
ли на нет. Поэтому, если и слу-
чаются оптовые покупки сра-
зу нескольких элитных про-
ектов, то только на начальной
стадии, когда цены низкие.
Все-таки есть много других
способов с инвестиционной
точки зрения более прибыль-
ных. А вот в бизнес-классе оп-
товое приобретение коттед-
жей случается довольно часто.

Пример — поселок ”Росинка“
(10 км от Москвы по Пятниц-
кому шоссе). Большой попу-
лярностью пользуются и таун-
хаусы, например, в поселке

”Ангелово“ (8 км от МКАД по
Пятницкому шоссе)».

В связи с повышенным
спросом девелоперы увеличи-
ли и количество предложений:
почти в каждом поселке отво-
дятся площади для строитель-
ства «полосы таунхаусов», поэ-
тому несколько таунхаусов
можно купить даже в некото-
рых элитных поселках. «Доста-
точно часто покупают дуплек-
сы (сблокированная секция с
двумя отдельными входами в
дом). Например недавно была
такая покупка в коттеджном
поселке ”Светлогорье“ (в 38 км
от Москвы по Новорижскому
шоссе): их приобретали на две
семьи — родителей (одна сек-
ция) и взрослых детей (вторая
секция)»,— говорит руководи-
тель направления загородной
недвижимости Агентства нед-
вижимости МИАН Светлана
Кондачкова. 

Скидка вслепую
То, что в поселках элитного
сегмента редко приобретает-

ся больше одного дома кряду,
отчасти является следствием
ценовой политики в отноше-
нии «мелкооптовых» клиен-
тов. Дополнительные финан-
совые преференции (по срав-
нению с теми, которые предо-
ставляются покупающим од-
но домовладение) не очень
практикуются. По крайней
мере, опрошенные нами де-
велоперы затруднились отве-
тить, каков будет выигрыш
в цене при покупке двух и бо-
лее домов в их коттеджных
поселках. «Скидки, если они
есть, обговариваются в каж-
дом случае индивидуально,—
говорит Мария Литинецкая.
— Но узнать их размер прак-
тически невозможно — ин-
формация о сделках конфи-
денциальна». Можно лишь
делать предположения.

«Подобные покупки обыч-
но осуществляются в проектах
на стадии определения окон-
чательной концепции предло-
жения, то есть когда поселок
практически готов к выходу на
рынок, но еще недоступен роз-
ничному покупателю,— рас-
суждает директор по развитию
компании ”Большой Город —
Девелопмент“ Иван Лясни-

ков.— Такая практика позволя-
ет ”покупателю-оптовику“ вы-
торговать максимальный ди-
сконт и на этапе утверждения
концепции добиться выполне-
ния своих требований, касаю-
щихся различных параметров
домовладений. На ранних эта-
пах реализации проекта скид-
ка в случае приобретения не-
скольких домовладений мо-
жет достигать 15–20%. По мере
продвижения строительства
к концу размер скидки будет
снижаться. В некоторых случа-
ях инвестор входит в проект на
том этапе, когда ценовая поли-
тика еще не определена, тогда
стороны сделки договаривают-
ся о цене продажи. Тем не ме-
нее подобные прецеденты но-
сят эпизодический характер
и скорее являются исключе-
ниями. В подобных сделках
дисконт может достигать и
25–30% рыночной стоимости
предложения на этапе выхода
проекта на рынок».

Однако на практике клиен-
ты, приобретающие более од-
ного домовладения, входят в
проект на более поздних стади-
ях. «В ”Зеленом Мысе“, напри-
мер, такого рода покупки в ос-
новном пришлись на середину
реализации поселка»,— вспо-
минает Диана Югай. Что впол-

не объяснимо: оптовый поку-
патель рискует большей сум-
мой. «Наиболее безопасно вхо-
дить в инвестиционный про-
ект, переложив основное бре-
мя юридической ответственно-
сти (организация поселка, раз-
решение на прокладку комму-
никаций, получение разреше-
ния на строительство коттед-
жа, экологическая и иные экс-
пертизы) на застройщика, и
при этом платить в рассроч-
ку,— считает Алексей Артемь-
ев, директор по развитию заго-
родных проектов компании
Ostogenka Real Estate.— Ины-
ми словами, удобнее вклады-
вать средства в перспективный
строящийся коттеджный посе-
лок от застройщика, выплачи-
вая постепенно стоимость при-
обретаемого объекта».

Однако все эти примеры го-
ворят, скорее, об успешности
ранее сделанных инвестиций.
Как отмечают эксперты, сейчас
покупательская активность на
загородном рынке снизилась, и
ожидать ценового роста теми
же темпами, который наблю-
дался еще год назад, не стоит.
Поэтому дополнительные скид-
ки на оптовую покупку были
бы не лишними.

Наталия 
Павлова-Каткова

Оптом дешевле?
финансовые схемы

На рынке загородной недвижимости в последнее время отмечается снижение покупательской активности. Хотя количество желающих приобрести коттедж не изменилось, доля совер-
шенных сделок несколько сократилась. Некоторые участники рынка предприняли попытку противостоять этому явлению нетривиальным способом — продавать загородные дома оптом.

Поселок «Верхнее Сареево» застройщики собирались продавать оптом… …а в результате уже наполовину распродали в розницу
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амбиции
(Окончание. Начало на стр. 25).

Курортное притяжение
Помимо Лондона одним из
самых дорогих мест является
Лазурный берег Франции, об-
любованный миллионерами
больше ста лет назад. Дина-
мичными тенденции в сфере
элитной недвижимости наз-
вать трудно, миллиардеры
удивительно консервативны.
«Интересы миллионеров по-
прежнему будут концентриро-
ваться на самых престижных
районах мира,— рассуждает
гендиректор Penny Lane Real-
ty Георгий Дзагуров.— При
этом как спрос, так и стои-
мость именно таких уголков
будут расти или, при общем
снижении цен, оставаться
неизменными».

Тем не менее небольшие
тенденции к изменению ге-
ографии проживания все же
прослеживаются и в этой кате-
гории. Например, около 20 лет
назад популярностью у мил-
лионеров стала пользовать-
ся недвижимость в Испании.
При этом по словам гендирек-
тора Национальной риэлтер-
ской группы Аркадия Литов-
ского, если вначале основной
спрос приходился на Costa
Brava, то теперь интерес сме-
стился к курортам Punto Bano,
Marbella, Costa del Sol. «Также
все больше интереса покупа-
тели сегмента элитной недви-
жимости проявляют к объек-
там, расположенным в Швей-
царии, Австрии и Чехии»,—
продолжает Литовский. «Воз-
можно, при условии развития
инфраструктуры, миллионе-
рам со временем станут инте-
ресны и такие страны как Хор-
ватия, Черногория или Болга-
рия»,— говорит директор де-
партамента зарубежной нед-
вижимости компании Paul’s
Yard Элла Братилова.

Покупая объекты в Европе,
миллионеры отдают предпоч-
тение старинным замкам. «От-
части потому, что получить раз-
решение на покупку памятни-

ков архитектуры в Европе до-
статочно легко»,— объясняет
Екатерина Тейн.

Эмоциональные 
инвестиции
Гендиректор компании «Centu-
ry21 Рублевка» Сергей Зайцев
замечает, что уже сегодня геог-
рафия интереса покупателей
недвижимости лакшери серьез-

но расширилась: «Например,
в последний год богатых людей
стала привлекать Латинская
Америка, в первую очередь Па-
нама». Здесь тоже есть «резерва-
ция для миллионеров» — ост-
ров Виверос. «Как правило, це-
ны на объекты в этом месте не
ниже $3 млн»,— говорит госпо-
дин Зайцев. Интересуются мил-
лионеры и американским ана-

логом Сибири — штатом Вер-
монт в США, где приобретаются
загородные дома с охотничьи-
ми угодьями. «Площадь участ-
ков начинается от нескольких
гектаров, а стоимость объектов
— от $2–3 млн,— рассказывает
Сергей Зайцев.— Эта тенден-
ция обозначилась в последний
год, когда рынок американской
недвижимости пошел вниз».

Тягу миллионеров к неизве-
данным землям можно отчасти
объяснить стремлением при-
обретать все более крупные
объекты. В «нераскрученных»
местах они дешевле. Впрочем,
укрупняют не только загород-
ные участки, но и квартиры. «В
прошлом году наблюдался рост
количества заявок на квартиры
площадью 400–500 кв. м,— го-

ворит госпожа Братилова.—
Миллионерам становится мало
300 кв. м, в центре города они
хотят существовать в масшта-
бах загородного дома».

Еще одна тенденция послед-
него времени — отказ от хай-
тека. С середины 90-х годов
строения из стекла и бетона
считались наиболее модным
архитектурным стилем. «Те-
перь он выходит из моды, усту-
пая место более мягкому сти-
лю калифорни, для которого
характерны четкие формы, ок-
на в пол и обилие воздуха в по-
мещении,— объясняет Элла
Братилова. — А в помещениях
сегодня, как и в начале ХХ ве-
ка, главенствуют стили ар де-
ко и ар нуво, а также спокой-
ная классика».

В будущем году, по мнению
госпожи Братиловой, будут
популярны как классика, так
и архитектурные новинки:
«Возможно, это будет что-ни-
будь футуристическое — ведь
в начале века люди всегда стре-
мятся сломать стереотипы и
придумать что-нибудь ориги-
нальное, применить техниче-
ские новшества для более ком-
фортного проживания».

Что касается инвестицион-
ной привлекательности рын-
ка элитной недвижимости,
то с ней, как и прежде, все бу-
дет в порядке. «Например, сто-
имость жилья в элитных райо-
нах Лондона за последние го-
ды выросла почти в десять раз,
тогда как средние цены на нед-
вижимость в городе увеличи-
лись всего в два-три раза»,— за-
мечает управляющий партнер
компании Ostogenka Real Esta-
te Ольга Творогова. Однако вы-
явить закономерность инвес-
тионной привлекательности
объектов лакшери, по мнению
экспертов, довольно сложно:
ведь совершая такую покупку,
клиент руководствуется скорее
эмоциями, чем соображения-
ми ликвидности.

Денис Тыкулов 
(главный редактор 
сайта dailystroi.ru, спе-
циально для «Ъ-Дома»),
Елизавета Панова

Обитель для миллиардера

Ранчо в штате Монтана, США
Самым дорогим домом мира, выстав-
ленным сегодня на продажу, считается
резиденция в штате Монтана, строи-
тельство которой ведет американский
лесной магнат Тим Бликссет. По дан-
ным компании Kirsanova Realty, сегод-
ня стоимость особняка оценивается в
$167 млн. Площадь дома из камня и
дерева составит 4770 кв. м. Особняк
будет расположен в Yellowstone Club
— закрытом лыжном курорте для мил-
лиардеров, который Тим Бликссет по-
строил в штате Монтана, США. Рядом
с особняком будет сооружен лыжный
подъемник с креслами в форме гон-
дол, который будет переносить хозяев
дома на склон, принадлежащий Yel-
lowstone Club.

Бывший особняк газетного 
магната Рэндольфа Херста 
в Беверли-Хиллз, США
Принадлежащий юристу Леонарду
Россу бывший особняк газетного маг-
ната Рэндольфа Херста в Калифорнии
выставлен на продажу за $165 млн.
Интересно, что в 60-м году Рэндольф
Херст купил поместье всего за
$120 тыс. В поместье медиамагната
насчитывается 29 спальных комнат,
есть собственный кинотеатр и ночной
клуб. Вокруг дома на площади в 2,6 га
разместились три бассейна и несколь-
ко теннисных кортов. Одной из осо-
бенностей роскошного дома является
то, что здесь проходили съемки филь-
ма Френсиса Форда Копполы «Крест-
ный отец».

Updown Court в Уиндлсхэме,
Великобритания
Усадьба Updown Court с территорией,
превышающей размер обеих Королев-
ских резиденций Buckingham Palace и
Hampton Court, выставлена на продажу
за $162 млн. Особняк расположен в

Английском графстве Уиндлсхэм (Wind-
lesham) и известен как сердце золотого
треугольника (Runnymede, Ascot и We-
ybridge). На 58 акрах земли находятся 5
бассейнов, кинотеатр, боулинг, внут-
ренняя площадка для сквоша, теннис-
ный корт, конюшня на пять лошадей,
вертолетная площадка, а также подзем-
ный гараж на восемь лимузинов. Усадь-
ба состоит из четырех зданий, главного
дома, гостевых помещений, дома для
охраны при въезде и отдельного офиса
управляющего. В главном доме насчи-
тывается 103 комнаты, 22 из которых
спальни с ванными комнатами. Широ-
кая двойная лестница при входе в дом
выполнена в стиле позднего Версаче.
По соседству расположены дома коро-
левы Великобритании, сэра Элтона
Джона и шейха Мактоуна.

Замок Бран, Румынии

Замок Бран, более известный как за-
мок Дракулы, построенный в 1212 году,
выставлен на продажу за $140 млн.
Крепость располагается в 30 км от ру-
мынского города Брашова в Трансиль-
вании и считается одной из главных до-
стопримечательностей Румынии. В се-
редине прошлого века замок был отоб-
ран у семьи Габсбургов и превращен в
музей, который в нем функционирует
до сих пор. В 2006 году замок был возв-
ращен своему прежнему владельцу,
сыну принцессы Елены — американ-
скому архитектору Доминику фон Габс-
бургу, который выставил дом на торги. 

Ранчо Hala, 
Аспен (штат Колорадо), США
Ранчо Hala, принадлежащее бывшему
послу Саудовской Аравии в США
принцу Бандару ибн Султану ибн Абдул
Азизу, выставлено на продажу за
$135 млн. Территория участка насчи-
тывает 95 акров земли, а само здание,
построенное в конце 80-х годов прош-
лого века и расположенное в одном из
самых престижных районов США, по
размерам превосходит Белый дом.
Помимо главного дома общей пло-
щадью в 5150 кв. м с 15 спальнями на
территории ранчо расположены ко-
нюшни, теннисный корт, крытый бас-
сейн, салон красоты и лыжная трасса. 

Maison de L’Amitie 
в Палм-Бич, Флорида, США
Поместье Maison de L’Amitie, которое в
настоящее время принадлежит амери-
канскому строительному магнату До-
нальду Трампу, выставлено на продажу
за $125 млн. В доме, расположенном
на берегу океана, есть бальный зал,
библиотека, оранжерея, бассейн, а
также гараж на 36 автомобилей. При-
мечательно, что особняк Maison de
L’Amitie американский миллиардер
Дональд Трамп купил в 2004 году всего
за $41,25 млн. 

Kensington Palace, 
Великобритания

Дворец Kensington Palace или Not-
tingham House, бывший долгое время

официальной резиденцией принцес-
сы Дианы, выставлен на продажу за $
114 млн. Дворец, насчитывающий 103
комнаты, до середины XVIII века яв-
лялся официальной королевской ре-
зиденцией. Именно в Кенсингтон-
ском дворце родилась и выросла ко-
ролева Виктория. Главной достопри-
мечательностью дворца являются ко-
ролевские апартаменты, а также кар-
тинная галерея.

Tranquility, озеро Тахо, 
штат Невада, США
Резиденция Tranquility, выставленная
на продажу за $100 млн., принадлежит
Джоелу Хоровицу — партнеру знаме-
нитого модельера Томми Хилфигера. 
В особняке есть крытый бассейн, ат-
риум, кинотеатр, а также винный пог-
реб на 3,5 тыс. бутылок. 

Waterfront Estate, 
Стамбул, Турция
Поместье Waterfront Estate, распложен-
ное на берегу пролива Босфор в Тур-
ции, выставлено на продажу за
$100 млн. В доме площадью 2787 кв. м,
построенном в 1900 году в стиле необа-
рокко, расположено 64 комнаты. Поми-
мо особняка на территории поместья
размещен гараж на 21 парковочное ме-
сто, а также причал длинной 60 м.

Поместье «Евразия», Россия
Семейная резиденция «Евразия» в по-
селке Горки-2 на Рублево-Успенском
шоссе выставлена на продажу за
$100 млн. На территории усадьбы на-
ходится дом площадью около 1100
кв. м, отделанный гранитом и мрамо-
ром. Кроме того, в «Евразии» есть го-
стевые домики, центр отдыха с рус-
ской и турецкими банями, а также
спортивный комплекс, соединенный с
особняком специальной галереей и
парковка на 20 автомобилей.

10 САМЫХ ДОРОГИХ ДОМОВ МИРА,  ВЫСТАВЛЕННЫХ НА ПРОД А ЖУ

А вы бы где 
недвижимость 
купили?

Юрий Лоза, 
певец:
— В Болгарии. Эта страна очень близка
нам по духу, а главное — это православ-
ная страна и там есть много действую-
щих храмов. Для меня это немаловаж-
но. А Великобританию и Чехию я бы ни-
когда не выбрал. Я жил в этих странах и
на себе почувствовал — нас там никто
не ждет и не любит. Они нам не доверя-
ют и считают жуликами, сорящими на-
ворованными деньгами. Болгары, нао-
борот, до сих пор относятся к нам как к
родным братьям. К тому же у нас схожий
менталитет, что важно для комфортного
проживания.

Александр Лебедев, 
совладелец Национальной 
резервной корпорации:
— Все зависит от цели покупки. Если
хочешь приобрести недвижимость для
жизни, то отлично подойдет Англия, где
хорошая юридическая система, вежли-
вые люди и неплохая погода, или сред-
няя Италия, например Тоскана — очень
красивое место. А если покупаешь нед-
вижимость для деловых целей, то я бы
посоветовал Францию. С точки зрения
гостиничного бизнеса отличные условия
созданы в Швейцарии, где всегда пол-
но туристов, и к тому же покупка недви-
жимости обойдется в несколько раз де-
шевле, чем в России, где все давно мо-
нополизировано.

Никас Сафронов, 
художник:
— Не знаю. У меня есть замок в Шот-
ландии, вернее, его развалины. Я купил
его по романтическим побуждениям:
рыцари Круглого стола, король Артур,
Средневековье. С детства мечтал о та-
ком и набрел совершенно случайно,
заблудившись в лесу. Но за десять лет я
ни разу там не побывал. Недвижимость
за границей стесняет, туда приходится
постоянно ездить, проверять, как там
дела. Добавьте к этому расходы на со-

держание — и остров мечты из книжек
про пиратов станет обузой. Мой друг
Андрей Коркунов, например, постоянно
ездит в Ниццу, и, по-моему, ему это уже
надоело.

Анна Михалкова, 
актриса:
— В Италии. Эта страна так же красива,
как и Россия. У нас схожая архитектура.
А главное, Италия — это та страна, где я
провела детство. С этой страной у меня
связаны самые теплые воспоминания.
Кроме того, это спокойная страна, там
никогда не испытываешь чувства страха
ни за себя, ни за своих родных. Что сей-
час очень существенно.

Александр Гафин, 
член совета директоров Альфа-Банка:
— Я бы с удовольствием купил дом
в стране, где зимой хорошая погода,
к примеру, в Испании, Таиланде или
Египте, и пережидал бы там мрачные
московские зимы. А если оценивать
с точки зрения финансовой привлека-
тельности, то на первом месте, безус-
ловно, стоит Америка — Нью-Йорк и
Флорида. Мы находимся на пороге
большого кризиса, в частности, ипо-
течного кредитования, и скоро цены на
недвижимость в Америке вырастут про-
центов на 30–40% по сравнению с се-
годняшними. Это сигнал для агрессив-
ных русских покупателей. 

Олег Тиньков, 
председатель Совета директоров
компании «Тинькофф»:
— Я не покупаю недвижимость для
дальнейшей перепродажи. Где хотел ку-
пить дом для себя, уже купил. Часть ле-
та провожу на даче в Италии в Тоскане.
Мне там очень нравится.

Арас Агаларов, 
президент компании 
«Крокус Интернешнл»:
— Вкладывать деньги надо туда, где
кризис. Поэтому США — самый привле-
кательный с этой точки зрения регион.
После ипотечного кризиса цены на нед-
вижимость рухнули, люди стали бросать
свои дома, и теперь у банков полно кон-
фискованных квартир. А с точки зрения
климата лучшее место — Майами. Там
люди живут в среднем на десять лет
больше, чем в других регионах США,
а если учесть, что в США люди живут
в среднем на десять лет дольше, чем
в России, то Майами — просто сказка.

прямая 
речь
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Загородный брэндинг
Строить городскую инфраструктуру даже
в крупном и элитном поселке не всегда
рентабельно. Поэтому девелопер станет
возводить образовательные, торговые и
медицинские центры высокого уровня
только будучи уверенным в том, что они
будут востребованы.

«В вопросе присутствия сетевых компа-
ний самый главный фактор — количество
жителей. Если говорить о крупных брэндах,
то они стараются выбирать точки с наиболь-
шим количеством потребителей — десять
тысяч и более человек. Если не в конкрет-
ном поселке, то в зоне охвата магазина —
в 10–15-минутной пешей доступности. Нап-
ример, в поселке Павлово создается круп-
ный коммерческий сектор, рассчитанный
не столько на жителей Павлова и Павлова-2,
сколько на все окрестные поселки,— объяс-
няет директор департамента маркетингово-
го анализа компании “Масштаб“ Наталья Чу-
каева.— Расположение внутри поселка, вне
зависимости от его класса, сетевым компа-
ниям неинтересно. Внутри поселка рента-
бельно открывать небольшие торговые точ-
ки, мини-супермаркеты, рестораны».

Другое дело, когда инфраструктура
создается для жителей сразу нескольких
поселков. Тогда инвестор может рассчиты-
вать на то, что в торговом центре появятся
солидные арендаторы, школа и детский сад
не будут пустовать, а медицинский центр
не останется без пациентов. Например, кор-
порация «Инком-недвижимость» для жите-
лей своих коттеджных поселков на Ново-
рижском шоссе («Гринфилд», «Риверсайд»,
«Шервуд» и «Новорижский») строит круп-
ный инфраструктурный комплекс NovaRiga
(территория более 200 га). Комплекс будет
включать детский сад и школу, медицин-
ский центр, супермаркет, бутики, развлека-
тельные центры и рестораны, спортивно-оз-
доровительный комплекс, пансионат для
обслуживающего персонала, собственный
конный клуб и даже православный храм.

Строящаяся школа рассчитана на 700 де-
тей, преподавать там будут педагоги гимна-

зии «Жуковка». Проект медицинского цент-
ра разрабатывался совместно с одной из ве-
дущих российских компаний «СИА Интер-
нейшнл ЛТД», создавшей широкопрофиль-
ный медицинский центр на Севастополь-
ском проспекте. Спортивный центр пло-
щадью 3 тыс. кв. м создается при участии
крупнейшей в России сети спортивно-оз-
доровительных клубов «Планета Фитнес».
В торгово-развлекательном центре (ТРЦ)
площадью 20 тыс. кв. м расположится мо-
сковская сеть дорогих супермаркетов, мага-
зины товаров для дома и сада, бутики, отде-
ление банка, аптека, химчистка, ремонт-
ные мастерские и прочие службы быта, дет-
ский клуб, рестораны и бары, ночной клуб,
кинотеатр, боулинг-клуб и бильярдный зал.

Именно такой масштаб ТРЦ, по мнению
Натальи Чукаевой, привлекает крупные
сети. Малоформатный ТЦ арендаторов не
привлечет, поскольку даже при очень вы-
годных арендных ставках они не смогут
набрать нужный оборот.

Имиджевые сети
Присутствие сетевых операторов особенно
важно в элитных поселках. «Если в посел-
ках экономкласса отсутствие некоторых
объектов можно ”закрыть“ инфраструкту-
рой близлежащих поселков и населенных
пунктов, то в поселках бизнес- и премиум-
классов вся инфраструктура должна нахо-
диться на их территории и представлять
известные, высоко оцениваемые потреби-
телями марки операторов»,— отмечает Ма-
рия Литинецкая, исполнительный дирек-
тор компании Blackwood.

По мнению Павла Трейваса, директора
департамента реализации компании Villa-
gio Estate, наличие сетевых комплексов
положительно влияет на имидж поселка.
«Одно из важнейших требований к сете-
вым комплексам — это узнаваемость и по-
пулярность марки,— говорит он.— Изве-
стный на рынке брэнд должен предостав-
лять услуги высочайшего класса. Элит-
ность инфраструктуры должна поддер-
живаться элитностью брэнда».

Однако, по словам Татьяны Рыжковой,
директора по маркетингу проекта «Светло-
горье», крупные торговые сети предъявляют
высокие требования к размещению объек-
та, к размерам площадей, к проходимости и
транспортным потокам, поэтому их гораздо
проще привлечь к застройке микрорайон-
ного масштаба, чем к целому коттеджному
поселку. Такой проект осуществляет компа-
ния «Масштаб» на территории площадью
13 тыс. га по Калужскому шоссе.

«В рамках Проекта А101 будет создана
городская среда, соответственно будет ин-
тересно открывать магазины шаговой до-
ступности, мультиформатные торговые

центры,— комментирует Наталья Чукае-
ва.— Район будет расти, развиваться, лю-
ди долгое время будут обустраивать свое
жилье, поэтому здесь будут очень востре-
бованы узкоспециализированные магази-
ны, например, мебельные супермаркеты,
магазины по дизайну интерьера. А так как
здесь останутся и прежние жители с дохо-
дами ниже московских, будут актуальны
и дисконтные центры. Думаю, что 90% опе-
раторов, работающих в Москве, будут при-
сутствовать на территории Проекта А101.
Нам также интересны сети, ориентиро-
ванные на регионы, поскольку они менее
избалованные, нежели московские, и мо-

гут позволить себе в первое время мень-
шую рентабельность, чем в столице».

Тем не менее пока в загородные по-
селки идут главным образом столичные
сети. «Среди супермаркетов, открывших
или заключивших договоры об открытии
точек в коттеджных поселках, такие из-
вестные сети, как ”Перекресток“ и ”Грос-
смарт“. В числе операторов, активно сот-
рудничающих с поселками, можно также
назвать сеть фитнес-клубов World Class,
сеть химчисток ”Лисичка“», торговые сети

”Дикая Орхидея“, ”Л’Этуаль“, ”36,6“, ”Кос-
мик“, рестораны сети ”Росинтер“ и др.»,—
перечисляет Мария Литинецкая.

Если речь идет о масштабных проектах
типа «Рублево-Архангельского», инициато-
рами сотрудничества могут выступать са-
ми сетевые операторы. Однако в большин-
стве случаев именно девелопер выбирает
сеть для поселка. По словам Марии Лити-
нецкой, это связано с тем, что решения о
возведении в поселке тех или иных объек-
тов инфраструктуры принимаются еще на
стадии его проектирования, и торговым
сетям ничего не известно о планах девело-
перов. Кроме того, по наблюдениям Татья-
ны Рыжковой, сегодня у крупных сетей
практически не отработан формат объекта
для коттеджного поселка. «Сейчас в Под-
московье сети развиваются в населенных
пунктах с населением более 20 тыс. чело-
век, используя стандартные форматы ги-
пер- и супермаркета. Для коттеджных по-
селений формат должен быть другим, и
операторы уже задумываются над его раз-
работкой,— говорит Татьяна Рыжкова.—
Думаю, через некоторое время ситуация

изменится, и тогда сети и подмосковные
девелоперы начнут искать друг друга еще
на этапе разработки проекта поселка». 

Масштабная инфраструктура
«Многие молодые семьи, живущие в городе,
к моменту появления детей подыскивают
себе жилье за городом. И разумеется, инф-
раструктура играет для них не менее важ-
ную роль, чем экология,— говорит Екатери-
на Тейн, директор отдела жилой элитной
недвижимости компании Knight Frank.—
Под Москвой, помимо Рублево-Успенского
шоссе, где сейчас, пожалуй, наиболее разви-
тая инфраструктура, активно развиваются
крупные проекты на Новорижском шоссе».

Инвесторы крупных проектов на Но-
вой Риге готовы вкладывать деньги в раз-
витие инфраструктуры, не сомневаясь в
том, что эти расходы окупятся. «Инфраст-
руктура крупного коттеджного поселка в
первую очередь должна быть обширной
настолько, чтобы удовлетворять все основ-
ные потребности будущих жителей. В кот-
теджном поселке «Светлогорье», напри-
мер, будут построены торговый и спортив-
ный центр, школа и детский сад, медицин-
ский центр. Такой широкий набор объек-
тов обусловлен тем, что в ближайших ок-
рестностях много селений, но практиче-
ски нет сложившейся инфраструктуры.
Наш инфраструктурный комплекс будет
открыт для всех желающих и станет самоо-
купаемым»,— надеется Татьяна Рыжкова.

Эти надежды оправдаются, если в «Свет-
логорье» удастся создать инфраструктуру, не
уступающую той, что уже создана в ближай-
шем (13 км в сторону МКАД) поселке «Княжье
озеро». В открывшемся в декабре прошлого
года торговом центре «Княжий двор» (пло-
щадью 5 тыс. кв. м) арендуют помещения
столичные торговые сети «Дикая орхидея»,
«Настроение», «Экспедиция». Работает салон
красоты и SPA White Fox, сетевая химчистка
полного профиля «Лисичка», медицинская
семейная амбулатория «Кантри», в скором
времени планируется открытие магазина
«Гроссмарт» формата cash & carry.

Школа, которую планируют построить
в «Светлогорье», также не должна уступать
по уровню преподавания школе «Бака-
лавр — Княжье озеро». Там есть лаборато-
рии для занятий физикой, химией и био-
логией, зимний сад, музыкальный салон,
студия живописи, театральная и киносту-
дия с гримерной и костюмерной, линга-
фонный и лингвистический кабинеты,
библиотека и читальный зал, компьютер-
ный класс, швейные и столярные мастер-
ские, курсы китайского языка.

Марина Овечкина

Заброшенные в сети
инфраструктура

Переселившись за город, москвичи не желают расста-
ваться с привычными и удобными сетевыми магазинами и
фитнес-центрами, ресторанами и химчистками, школами
и медцентрами. Обеспечить комфортное существование
за городом может продуманная и обширная инфраструк-
тура, но ее создание возможно только в крупных поселках.

Комплекс NovaRiga — самый крупный инфраструктурный проект в Подмосковье

Покупая дом в новом коттеджном поселке,
клиент может рассчитывать на целый пакет
услуг связи. Жителям же неорганизованных
поселков и садоводческих товариществ о
подключении к глобальной сети придется
позаботиться самостоятельно и лучше все-
го — коллективно.

Операторам телекоммуникационных услуг вы-
годно подключать к интернету не отдельные дома,
а целые поселки. По данным Марии Литинецкой,
исполнительного директора компании Blackwood,
с коттеджными поселками сегодня работают такие
телекоммуникационные компании, как КОМСТАР-
ОТС, «Ростелеком», «ЦентрТелеком», «Голден Теле-
ком», «КОМКОР-Регион» и другие. В пакет предо-
ставляемых ими услуг, как правило, входят цифро-
вая телефонная связь, доступ в интернет и кабель-
ное или спутниковое телевидение. Стоимость подк-
лючения к телекоммуникационным сетям в расчете
на одно домовладение зависит от количества до-

мов и составляет в среднем $1,5–2 тыс. Оплата са-
мих услуг производится по тарифам компаний.

Если в поселке нет телекоммуникационных сетей,
операторы готовы провести их за счет жителей поселка.
«Работа с физическими лицами не приносит компании
большого дохода, в Подмосковье нам выгоднее рабо-
тать с коттеджными поселками или, например, с круп-
ными складскими комплексами,— говорит заместитель
гендиректора компании 

”
КОМКОР-Регион“ Михаил Во-

ликов.— Мы рассматриваем коллективные заявки на
подключение от частных лиц, которых должно быть не
менее десяти в одном поселке. Стоимость подключения
(в среднем $1–2 тыс., учитывая строительства сети) за-
висит не только от количества абонентов в одном посел-
ке, но и от того, какие сети имеются в самом поселке, и
от его расположения. Если район, в котором нужно пост-
роить сеть, перспективен для нашей компании, мы бе-
рем 70–80% расходов по строительству сети на себя». 

Коллективные заявки на подключение к интерне-
ту принимает и оператор КОМСТАР-ОТС. «Наша ком-

пания при наличии технической возможности готова
выстроить инфраструктуру и предоставлять полный
комплекс услуг связи: доступ в интернет, телефон и
ТВ,— комментирует Дмитрий Дронов, директор мо-
сковского областного филиала КОМСТАР-ОТС.—
Сейчас КОМСТАР-ОТС присутствует в 20 районах
Подмосковья, а к 2011 году планирует предоставлять
комплексные телекоммуникационные услуги во всех
муниципальных образованиях области».

Проще всего получить доступ в интернет обита-
телям телефонизированных домовладений. Такие
услуги на территории Московской области своим
абонентам предоставляет московский филиал ком-
пании «ЦентрТелеком». Правда, как объяснили в
клиентский службе компании, не все подмосков-
ные телефонные линии поддерживают услугу вы-
сокоскоростного подключения к сети, так что неко-
торым абонентам приходится довольствоваться
коммутируемым доступом в интернет.  Марина
Овечкина

ИНТЕРНЕ Т ПО ЗАЯВК АМ
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доминтерьер

Между печкой 
и камином
Первые камины появились
в Древнем Риме. Располага-
лись они в центре помеще-
ния и представляли собой са-
мостоятельную, не связанную
со стенами дома конструкцию
с балками, поддерживающи-
ми трубу, а каминные порта-
лы отличались простотой и
скромностью. В Средние века
получили распространение
камины, встроенные в стену,
с прямым дымоходом. Они
порой достигали огромных
размеров и были декориро-
ванными. Такие камины —
величиной с целый дом —
можно увидеть во Франции
в монастыре Мон-Сен-Мишель
и в замке города Пуатье.

В дальнейшем с развити-
ем и сменой архитектурно-
художественных стилей меня-
ется и оформление каминов,
которые неизменно занима-
ют почетное место в интерьере.
В эпоху модерна наряду с при-
стенными и встроенными ка-
минами вновь начинают ис-
пользовать центральные. В Рос-
сии история камина насчиты-
вает всего три века. Иметь в до-
ме камин было привилегией
богатых и знатных. Отаплива-
лись дворцы и особняки израз-
цовыми печами, а камин был
элементом, указывающим на
высокий статус владельца дома
и украшающим интерьер жи-
вым огнем. Несмотря на то что
растопить камин проще и бы-
стрее, без печки в нашем кли-
мате было просто не обойтись.
Дело в том, что конструкция ка-
мина с его широкой, но неглу-
бокой топкой рассчитана на то,
чтобы обогревать помещение,
только пока горит огонь. Поэ-
тому в России камины служи-
ли не столько для отопления,
сколько для вентиляции и про-
сушки помещений. Сейчас ка-
мины в российских загород-
ных домах встречаются почти
так же часто, как в западноев-
ропейских, и отнюдь не толь-
ко в гостиных, но и в любом
другом помещении — от кух-
ни до спальни. Благодаря раз-
нообразию созданных дизай-
нерами форм и декоративных
приемов современные ками-
ны органично вписываются в
интерьеры в стиле хай-тек, ми-
нимализм, поп-арт или лофт.

Помимо традиционных
конфигураций каминов с пря-
мым дымоходом, примыкаю-
щим к стене, можно встретить
модели, открытые на две или
три стороны, островные и сво-
бодностоящие, иногда с опти-
ческим эффектом оторванно-
сти от пола и стен, создающим
иллюзию парения в воздухе.

Ничего невозможного
Одна из наиболее известных
дизайнерских фирм, специа-
лизирующихся на производ-
стве каминов,— голландская
Boley. Ее основатель Гарри Бо-
лей начинал как дизайнер ин-
терьеров и в 1970 году для од-
ного из заказчиков спроекти-
ровал свой первый камин, ко-
торый произвел революцию

в каминном деле, поскольку
был сделан не из традицион-
ного кирпича и камня, а из
металла, что для Голландии
и большинства других евро-
пейских стран тогда было в
новинку. Успех дал дизайнеру
возможность основать собст-
венную фирму по производст-
ву авторских каминов. Своим
девизом Болей сделал слова
«Для нас нет ничего невозмож-
ного!» и стремится выполнить
любое даже самое невероятное
пожелание заказчика. Напри-
мер, одна из наиболее попу-
лярных моделей, 186-я, была
разработана Болеем для наше-
го соотечественника, который
хотел видеть в своем доме ог-
ромный полностью прозрач-
ный камин, в котором огонь
плясал бы как на сцене.

В дальнейшем дизайнер
создал ряд модификаций этой
модели, меняя конфигурацию,
материалы, цвета и размеры.
Отличительные черты фир-
менного стиля брэнда Boley —
лаконичная выразительность,
легкость и непринужденность
архитектурной формы. Укро-
щенный огонь, кажется, пол-
ностью послушен воле дизай-
нера, который то поместит его
на треугольный журнальный
столик посреди комнаты (мо-

дель 177), то задвинет на полоч-
ку для аксессуаров (модель 226)
или упрячет внутрь похожего
на иллюминатор цилиндриче-
ского кольца, врезанного в тру-
бу дымохода (модель 997).

Излюбленные материалы,
из которых дизайнер, по его
собственному выражению,
«делает одежду для огня»,—
металл и огнеупорное стекло
с гальваническим покрытием.
Многократное отражение язы-
ков пламени в изгибах и гра-
нях стекла придает его ками-
нам особую зрелищность. Не-
которые изделия имеют искус-
ственно состаренную металли-
ческую поверхность (собствен-
ное ноу-хау дизайнера).

Поточного производства
в фирме Boley нет, поэтому нет
и склада готовой продукции
— все модели изготавливают-
ся по индивидуальным зака-
зам, так что заказчик может
предложить идею камина сам.
Новейшая разработка Гарри
Болея, похоже, тоже создана
«по просьбам трудящихся»,
поскольку в ней воплощена
заветная мечта предающегося
ничегонеделанию — глядеть
на огонь и в телевизор однов-
ременно. В этой модели теле-
визионная панель установле-
на прямо над топкой под кон-

солью портала, которая, отъ-
езжая в сторону, открывает
экран.

Оригинальность 
как принцип
Еще одна известная марка ав-
торских каминов, Focus, созда-
на известным французским
дизайнером Домиником Им-
бером. Свой первый камин он
придумал в 1967 году, то есть
немного раньше, чем Гарри Бо-
лей, и это тоже был камин, сде-
ланный целиком из металла.
Некоторые идеи, когда насту-
пает их время, буквально вита-
ют в воздухе и приходят в голо-
ву сразу нескольким людям —
видимо, это был тот самый
случай. Первая модель Antefo-
cus пользуется популярностью
до сих пор и все еще делается
вручную с видимыми паяны-
ми швами, и перед поставкой
ее непременно натирают во-
ском. Визитной карточкой
брэнда часто называют камин
Gyrofocus, сделанный из ору-
жейной стали. Камин подве-
шен к потолку и может повора-
чиваться вокруг своей оси на
360°. Эта модель получила мно-
жество наград в области дизай-
на, такие камины можно уви-
деть в нью-йоркском Музее Гуг-
генхайма и в Музее современ-
ного искусства в Бордо.

Очень эффектны также ка-
мины серии Eurofocus, напо-
минающие по форме мольберт
художника, на котором пред-
стает живая картина огня, а
также скульптурные камины
Metafocus с дверками из соста-
ренной бронзы или ржавой
стали. Все изделия Доминика
Имбера отличает смелость ди-
зайнерских решений, и хотя
модели очень разные, они всег-
да узнаваемы. Любимые мате-
риалы дизайнера — черный
металл, оружейная сталь, стек-
ло, а в последнее время к ним
прибавились бронза и даже
кожа. Изделия, в которых при-
менен столь нетрадиционный
в каминном деле материал,
впервые были представлены
на крупнейшей международ-
ной строительной выставке
Batimat в 2005 году. Они пред-
назначены любителям нестан-
дартных решений. Новейшая
модель Доминика Имбера Ki-
nefocus получила серебряную
медаль за дизайн в Париже на
выставке Batimat-2007. Особен-
ностью этой модели является
возможность поворота камин-
ной топки на 90° с помощью
пульта управления.

Большинство каминов фир-
мы Focus поставляется под за-
каз, но некоторые наиболее
популярные модели, напри-
мер Eurofocus 950, можно при-
обрести со склада. Стоимость
дизайнерских каминов фирм
Boley и Focus довольно высока
— от 250 тыс. до 700–800 тыс.
рублей. Но они того стоят.

Вечно живая классика
Поклонникам классики мож-
но посоветовать изделия анг-
лийской фирмы Stovax. За мно-
гие столетия конструкция и
технология производства анг-

Тепло для души
сезоны

Мечтая о собственном доме, рисуя его в воображении, мы неизменно помещаем в фокус
картинки камин. Правда, свое утилитарное назначение — согревать жилище — камин утра-
тил. Для этого существуют современные системы отопления. Камин же греет не тело, а душу.

Focus

Stovax
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лийского камина почти не из-
менилась. Камины состоят из
компактной чугунной топки,
которая сама по себе является
украшением, и массивного П-
образного портала. Порталы
изготавливают из ценных по-
род дерева (вишня, кедр, крас-
ное дерево) и металла. Топ-
ка со скошенными стенками
может иметь форму корзины
с пышным обрамлением или
арки с рельефным козырьком
и иногда декорируется глазу-
рированной керамической
плиткой с рисунком. Основ-
ные стили оформления — вик-
торианский, георгианский и
модерн. Эти камины настоль-
ко точно передают атмосферу
прошлого, что кажутся не ис-
кусной стилизацией, а хорошо
отреставрированными аутен-
тичными предметами.

Особую нишу занимают из-
делия петербургской компании
«Стрелец», чья продукция спо-
собна украсить даже дворцовые
интерьеры. Фирма участвовала
в реставрации каминов в Цар-
ском Селе, Большом Кремлев-
ском дворце, ведет работы в
Константиновском дворце в
Стрельне. Компания изготовля-
ет камины с порталами из мра-
мора, гранита, оникса, в том
числе уникальные резные ка-
мины тонкой ручной работы,
украшенные флорентийской

мозаикой или бронзовым лить-
ем, реплики и копии историче-
ских каминов, а также авторс-
кие модели, созданные по эски-
зам современных художников.
Впрочем, выпускает «Стрелец»
и серийные камины в классиче-
ском стиле — коллекция «Отра-
жения» — элегантные, лаконич-
ные и относительно недорогие.

Приятное с полезным
Вещь, наиболее практичная в
условиях российского клима-
та,— каминная печь. Это гиб-

рид камина и традиционной
печи. Ее можно топить как
обычный камин, то есть горя-
чий дым из топки будет посту-
пать не во внутренние каналы,
а в дымовую трубу. Одним из
мировых лидеров в области
производства каминных печей
является финская компания Tu-
likivi. Технология каминов Tuli-
kivi основана на использовании
горшечного камня (по-фински
«везолукиви», или «камень-тер-
мос»), обладающего свойством
накапливать и проводить тепло.

Относительно небольшого
размера камин Tulikivi спосо-
бен заменить в три раза боль-
шую печь, сложенную из кир-
пича. Гладкий и шелковистый
на ощупь горшечный камень
очень надежен, камины из тако-
го камня проживут дольше, чем
дом, и при этом он легко подда-
ется обработке, поэтому ками-
ны нередко украшают барелье-
фами, фигурками (модели Speci-
al Finland 03, Special Finland 09).

Используется в отделке и
камень с необработанной по-

верхностью. Например, на-
поминающая дикую скалу мо-
дель Special France целиком
выполнена из необработанно-
го камня. Большой популяр-
ностью в России пользуются
комбинированные модели «ка-
мин—хлебная печь» с общим
дымоходом. Какая бы топка
не использовалась, печь будет
прогреваться сверху донизу.

С помощью каминной
печи можно разделить прост-
ранство на функциональные
зоны: фронтальная сторона

печи с камином будет выхо-
дить в гостиную, а тыльная
с духовкой — на кухню (мо-
дели Special France, TLU2480).
Еще один пример зонирова-
ния пространства с помощью
каминной печи — модель Fi-
orina Russia, оборудованная
скамьей-лежаком (наверное,
стоило бы первую половину
названия сменить на Emelya).
Среди последних новинок
модели Louhi и Vaski, назван-
ные в честь финских холмов.
Модели отмечены наградами
на конкурсе дизайна Fennia
Prize-2007. Благодаря нова-
торской конструкции эти ка-
минные печи способны обог-
ревать помещение в течение
суток после двух-трехчасовой
топки. Можно выбрать модель
с вертикальной или горизон-
тальной дверью, угловую или
устанавливаемую в центре
помещения.

Отдельного упоминания
стоит коллекция каминов, со-
зданная по эскизам выдаю-
щихся архитекторов финско-
го модерна Элиэла Сааринена,
Германа Гезелиуса и Армаса
Линдгрена. Эти камины яв-
ляются гордостью Tulikivi, и
некоторые модели, например
Special Finland 14, сейчас да-
же более популярны, чем
в начале ХХ века.

Марина Шония
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домкраеведение

Невозможно в это поверить, но в конце
XIX века «квартирный вопрос» в Москве
не стоял. Вообще. Предложение в городе
настолько превышало спрос, что много
жилья подолгу пустовало в ожидании квар-
тирантов или покупателей. Хозяева раск-
леивали на окнах листочки с надписями:
«Свободен. Цену узнать у дворника». И если
находился арендатор, с ним даже не состав-
ляли договор о найме! В Москве тех лет бы-
ло принято вселяться в чужой дом «на дове-
рии», то есть просто уговорившись с вла-
дельцем. Да и покупатель тоже мог, догово-
рившись о цене, въехать, а потом в обещан-
ные сроки выплатить положенную сумму.

Примерно так поступил граф Лев Ни-
колаевич Толстой, когда принял решение
«зимовать» не в Ясной Поляне под Тулой,
а в Москве. Ему не составило труда найти
подходящее жилье. Весной 1882 года в ок-
рестностях Большого (Долгого) Хамовниче-
ского переулка он приобрел в рассрочку об-
ширную усадьбу с деревянным одноэтаж-
ным домом в саду за немалые по тем вре-
менам деньги — 27 тыс. рублей.

Сегодня это здание имеет адрес улица
Льва Толстого, 21 (неподалеку от станции
метро «Парк культуры»). А в прежние вре-
мена московские дома вообще не нумеро-
вались. Хозяева лишь прибивали к забору
или фасаду табличку со своей фамилией.
Правда, околоточные каждый год на ули-
цах и в переулках устанавливали номер-
ные знаки. Однако они рано или поздно
куда-то пропадали. Лишь после того как мо-
сковской градоначальник Николай Алек-
сандрович Алексеев (двоюродный брат
К. С. Станиславского) запретил писать на
жилых домах и оградах фамилии, город
стал приобретать более цивилизованный
вид. И номера появились, и даже газовые
фонари под ними, чтобы в темную пору
можно было найти нужный двор.

Кстати, по воспоминаниям современ-
ников, Лев Толстой поначалу сомневался
в том, стоит ли покупать в Хамовниках де-
ревянный особняк с огромным, но совер-
шенно запущенным участком. Решающим

стало слово К. Иславина, дяди Софьи Анд-
реевны. Он осмотрел участок и написал
Льву Николаевичу: «Я любовался садом.
Роз больше, чем в садах Гафиза. Клубни-
ки и крыжовника — бездна. Яблонь — де-
ревьев с десять. Вишен — 30. Сливы. Мно-
го кустов малины и даже барбариса. Вода
— лучше, чем в Мытищах! А воздух! А ти-
шина! И это посреди городского столпот-
ворения. Нельзя не купить».

Решение было принято. И деятельный
Лев Николаевич сразу же принялся за капи-
тальный ремонт старого особняка и других
построек (флигеля, конюшни, дровяного
склада, каретного сарая и т. д.), а также за
наведение порядка в саду. Не один, конеч-
но. Большой дом Толстых, у которых было
восемь детей, перестраивался под руковод-
ством известного московского архитектора
Михаила Никифорова.

К осени, когда работы были заверше-
ны, семья переехала в новый двухэтажный
особняк золотистого цвета с зелеными ста-
внями. В доме теперь было 16 комнат, и ме-
ста хватало всем. На первом этаже — гости-
ная (там стоял рояль) и столовая (скатерть
на стол вышивала сама Софья Андреевна).
На столе, который всегда накрывали на
всех членов семьи, даже если кто-то отсут-
ствовал, красовался бело-синий англий-
ский фаянсовый сервиз, купленный «по

случаю» все той же неутомимой Софьей
Андреевной за 50 рублей серебром. Кстати,
супруга писателя сама шила одеяла и пок-
рывала для всей семьи. Да и ее муж зани-
мался не только писательством. На вто-
ром этаже рядом с его кабинетом (стол,
черное кресло, диван сохранились до на-
ших дней) располагалась рабочая комна-
та, где по выкройкам Льва Николаевича
Софья Андреевна сшила первую в мире
«толстовку». Здесь же, на втором этаже, сто-
ял всегда начищенный до блеска «англий-
ский» велосипед Толстого. Лев Николаевич
научился ездить на нем в 67 лет, предвари-
тельно получив от городских властей раз-
решительный билет — что-то вроде води-
тельского удостоверения. Документ запре-
щал велосипедисту Льву Толстому катать-
ся по улицам Москвы в экстравагантной
одежде, «дабы не пугать лошадей и публи-
ку». Граф неукоснительно соблюдал запрет.

А тишина, которой так восторгался гос-
подин Иславин, скоро кончилась. Доволь-
но скоро на землях вокруг усадьбы стали
подниматься неприглядные корпуса ткац-
ких мануфактур, часть которых принадле-
жала дворянскому роду Всеволожских, а

другая — купцу первой гильдии француз-
ских кровей Клоду Мари Жиро. Позже непо-
далеку был построен еще и пивной завод.

По этому поводу Лев Николаевич писал
в статье «Рабство нашего времени»: «Против
дома, в котором я живу, фабрика шелковых
изделий. Я сейчас, сидя у себя, слышу не пе-
рестающий грохот и знаю, потому что был
там, что значит этот грохот. 3000 женщин
стоят в продолжение 12 часов над станка-
ми». И еще писал: «Я живу среди фабрик.
Каждое утро в 5 часов слышен один свисток,
другой, третий, десятый, дальше и дальше.
Значит, началась работа женщин, детей, ста-
риков. В 8 часов утра другой свисток — это
полчаса передышки. В 12 третий — это час
на обед, и в 8 часов четвертый — шабаш…»

Раздражало и мешало это страшно.
Дом оказался, как принято говорить сей-
час, в центре промышленной зоны. Тем не
менее хозяин усадьбы много работал в ка-
бинете окнами в сад (позже вспоминал, что
здесь же «с неохотой позировал» живопис-
цам Илье Репину и Николаю Ге), и именно в
Хамовниках им было написано больше 100
литературных произведений. В частности,
«Крейцерова соната», «Смерть Ивана Ильи-

ча», «Плоды просвещения», «Холстомер»,
«Хаджи-Мурат» и главный труд московского
периода роман «Воскресение».

При этом граф находил время для обще-
ственной работы. 23 января 1882 года Тол-
стой явился в городскую комиссию, кото-
рая занималась переписью жителей Моск-
вы, и предложил себя в качестве «счетчи-
ка». Чиновники направили графа пересчи-
тывать народ в Проточный переулок вбли-
зи Смоленского рынка, где, как позднее
вспоминал Лев Николаевич, обитали лишь
голытьба, своих имен не помнившая, жен-
щины «странного вида» и полуголые дети.
Как бы там ни было, перепись городского
населения состоялась. И выяснилось, что
в Москве проживает не 400 тыс. человек,
как предполагали власти, а больше 1 млн.

Во время страшного московского го-
лода в 1891 году Лев Николаевич оказал
поддержку бедным горожанам, открыв
на собственные средства бесплатные сто-
ловые. Он находил время обходить их
и проверять, чем и как там кормят народ
и чего недостает.

Занимался и просветительством. Вместе
с Чертковым открыл небольшое издатель-

ство «Посредник», в котором выпускались
самые дешевые (копеечные) в Москве кни-
жки. И будучи членом Общества любите-
лей российской словесности при Москов-
ском университете, советовал прозаикам:
«Надо стремиться писать так, чтобы могло
читаться с одинаковым интересом как про-
фессором, так и кухаркой».

В 1899 году хозяин усадьбы в Хамовни-
ках принял участие в традиционном гуля-
нии студентов Москвы в связи с празднова-
нием Татьянина дня. И был так потрясен
«пьяными безобразиями», что назвал это
повальным сумасшествием молодежи.
Затем выступил со статьей, где писал, что
Татьянин день должен быть не временем
глумления над мозгом и самой наукой, а
«праздником просвещения», к которому
следует относиться с глубоким почтением.

Как-то Толстой заглянул в новый киноте-
атр «Паризьен» (теперь «Художественный»)
на Арбате. Недолго сидел в первом ряду,
изумленно рассматривая немые сценки,
над которыми хохотали зрители. Через пол-
часа поднялся, вышел и пешком пошел до-
мой. На вопрос Софьи Андреевны о впе-
чатлениях посетовал на «нелепость пред-
ставления».

Особняк, фасад и интерьер которого
тщательно восстановлены, помнит мно-
гих знаменитостей. Здесь бывали Федор
Достоевский, (одно время его дети учились
вместе с детьми Льва Николаевича в луч-
шей московской гимназии Л. Поливанова),
Александр Островский, Иван Бунин, Антон
Чехов, Сергей Рахманинов, Максим Горь-
кий. О нем, кстати, Толстой после трехчасо-
вой беседы написал в дневнике: «Настоя-
щий человек из народа».

Происходили в этом доме и горест-
ные события. Именно тут в 1886 году на
руках родителей скончался сын Алеша,
а в 1895-м умер от скарлатины любимый
сын Ванечка. Позднее, когда не стало и са-
мого Льва Николаевича, его дому, распо-
ложенному у фабричных стен, грозило
уничтожение. Но обошлось. Сначала уча-
сток с графской усадьбой, постройками и
садом за 125 тыс. рублей у Софьи Андреев-
ны выкупила Городская дума. Затем зем-
лю национализировали большевики. Но
вскоре глава Совнаркома В. Ленин издал
краткое письменное распоряжение, каса-
ющееся «зимней квартиры Толстых»: «Вос-
становить все как было, до малейшей под-
робности». Музей-усадьба Л. Н. Толстого на
улице, названной его именем, был открыт
20 ноября 1921 года. Экскурсанты говорят:
очень уютный дом. Кажется, что его вла-
дельцы вот-вот вернутся.

Галина Кириллова

Сад за фабричной заставой
легенды

Современным покупателям городской недвижимости
не придет в голову считать, сколько плодовых деревьев
растет на участке вокруг их будущего дома. А немногим
более 100 лет назад именно это могло оказаться решаю-
щим аргументом при покупке дома в Москве. Именно
так Лев Толстой выбирал себе московскую усадьбу.

Когда-то на территории графской усадьбы росли яблони, вишни и сливы. Теперь в городе уже не выращивают фрукты ФОТО ИТАР-ТАСС

16-комнатный особняк Толстой приобрел 

за 27 тыс. рублей. Он мог позволить себе 

такую покупку: в качестве гонорара за его первое

11-томное собрание сочинений он получил 

немногим меньше — 25 тыс. рублей ФОТО ИТАР-ТАСС
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