
Кризисная  
диверсификация
Квартиры в Москве всегда бы­
ли, есть и будут одним из наибо­
лее ликвидных инструментов, 
позволяющих частным инвес­
торам сохранить, а то и преум­
ножить свои капиталы. Как сви­
детельствует недавнее исследо­
вание Центра макроэкономи­
ческих исследований и страте­
гических разработок группы 
компаний БДО в России, в 2010 
году уберечь от инфляции и по­
мочь преумножить личные сбе­
режения смогли только три ин­
струмента — вложения в ПИ­
Фы, золото и московскую не­
движимость, доходность кото­
рой составила 4,2%.

Впрочем, несмотря на это, 
кризис привел к серьезной ди­
версификации рынка недви­
жимости: проекты, которые 
строились без продуманной, 
грамотной концепции и про­

давались без учета текущих ре­
алий рынка, не пользовались 
спросом, зато те дома, где деве­
лоперы не пожалели денег на 
детальную проработку (или да­
же реконцепцию) проекта и го­
товы были идти на уступки в 
цене, пользовались стабильно 
высоким спросом.

«В кризис успешными были 
проекты с высокими потреби­
тельскими качествами — инте­
ресной архитектурой, высоким 
качеством строительства и отде­
лки, удобными планировками 
и разумными площадями. Если 
раньше покупатели особо не 
присматривались к нюансам 
(ведь одинаково быстро доро­
жало все), то в кризис в выиг­
рыше остались лучшие жилые 
комплексы»,— рассказывает 
Александр Зиминский, дирек­
тор департамента продаж элит­
ной недвижимости компании 
Penny Lane Realty. Что ж, такой 

встряски рынок жилья ждал 
давно, и она пойдет ему явно 
на пользу. Остается только разо­
браться в том, как отличить по-
настоящему перспективный 
проект от бутафории.

Главное — цена
Разумеется, наибольшим спро­
сом во времена кризиса пользо­

вались проекты экономкласса. 
«Сейчас явно выражена тенден­
ция поддержки государством 
застройщиков, которые ведут 
строительство жилья эконом­
класса. Наибольшая часть поку­
пателей ориентирована на при­
обретение жилья этого сегмента 
даже на начальном этапе»,— от­
мечает гендиректор компании 

«Миэль-Новостройки» Мария 
Литинецкая. Среди наиболее 
удачных проектов экономклас­
са, реализация которых нача­
лась во время кризиса, экспер­
ты называют жилые комплек­
сы «Лазаревское» (ГК «Пионер»), 
«Холмогоры» (ЗАО «ЮИТ Сити­
строй»), «Мичурино», «Марфи­
но» и «Нахимово» (ЗАО «Ведис-

Групп») и мкр. «Царицыно» (ГК 
«Настюша»), «Солнцево» (ДСК-1).

В Подмосковье же наиболее 
успешными были ЖК «Ярославс­
кий» и «Подольские просторы». 
Эти проекты, как утверждает Ма­
рия Литинецкая, бьют все рекор­
ды по темпам продаж: «В Москве 
темпы продаж в подобных про­
ектах достигают 490 квартир за 

месяц, в Подмосковье же в домах 
экономкласса продается 100–
200 квартир в месяц».

Именно поэтому одним из 
основных трендов кризисного 
рынка стала реконцепция про­
ектов, предусматривающая сни­
жение их заявленной класснос­
ти. «Очень многие проекты, по­
зиционировавшиеся ранее как 
бизнес-класс, перекочевали в 
эконом- и комфорт-классы. При­
чем основным результатом та­
кого репозиционирования ста­
новилась новая ценовая поли­
тика»,— рассказывает генди­
ректор «НДВ-Недвижимости» 
Александр Хрусталев. На такой 
шаг вынуждены были пойти 
многие девелоперы, и, похоже, 
они не прогадали.

В большинстве случаев ус­
пешность проектов эконом­
класса определялась низкой це­
ной. Примером тому может слу­
жить ЖК «Марфино», который 
реализовывался в самом нача­
ле кризиса компаниями «Ведис-
Групп» и «НДВ-Недвижимость». 
Пока у других игроков, которые 
вели консервативную ценовую 
политику и не спешили сни­
жать цены, продажи стояли, 
квартиры в ЖК «Марфино» раз­
летались как горячие пирожки, 
поскольку стоили гораздо де­
шевле рыночного уровня.

«Новые экономические усло­
вия изменили не столько спи­
сок требований, выдвигаемых 
покупателями к недвижимости, 
сколько по-иному расставили 
приоритеты в этом списке,— 
полагает Александр Хруста­
лев.— Например, согласно на­

шим маркетинговым исследо­
ваниям, после кризиса главным 
требованием покупателей к 
объекту недвижимости стала 
адекватная цена. Хотя, безуслов­
но, важны также и местополо­
жение, качество строительства, 
грамотные планировочные ре­
шения, достаточное количество 
объектов инфраструктуры как в 
районе, так и в самом проекте».

«Успех жилого проекта опре­
деляется следующими фактора­
ми: соответствием конъюнкту­
ре спроса, высокими темпами 
и качеством строительства, гра­
мотной концепцией располо­
жения и характеристик проек­
та, известностью и открытостью 
застройщика, наличием кор­
ректной юридической докумен­
тации, наличием совместных с 
крупными банками ипотечных 
программ»,— добавляет генди­
ректор агентства МИАН Васи­
лий Митько.

По словам Марии Литинец­
кой, в экономклассе успешные 
проекты, как правило, выходят 
на рынок с чуть более низкими 
ценами, чем среднерыночные. 
«Это позволяет привлечь поку­
пателей, сразу оттянуть на себя 
спрос и получить активные про­
дажи на ранних стадиях. По ме­
ре строительства цены вырав­
ниваются до рыночного уровня, 
но к этому времени проект уже 
раскручен, внимание привлече­
но, покупатели видят, что объ­
ект хорошо продается, а заст­
ройщик имеет средства на даль­
нейшее развитие проекта»,— 
поясняет эксперт.

(Окончание на стр. 3)
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До начала кризиса жилье в Москве доро-
жало равномерно и почти все проекты 
приносили частным инвесторам доход 
за счет ажиотажного спроса. Однако эти 
времена закончились, и сегодня на рынке 
появились как удачные проекты, которые 
активно строятся и дорожают быстрее 
рынка, так и явно провальные. Как опре-
делить, в какую категорию попадет тот 
или иной проект?

ипотека
В преддверии нового года радикальных 
изменений на рынке ипотечного креди-
тования не произошло — среднерыноч-
ные ставки по кредитам сейчас состав-
ляют 13–14% годовых, первоначальный 
взнос у большинства банков не ниже 20–
30% от суммы кредита. И участники рын-
ка считают, что в этом году серьезных 
снижений ставок ждать не приходится — 
рынок достиг своеобразного минимума.

Около десятки
В декабре, накануне новогодних праздни­
ков, эксперты отмечали сезонное сниже­
ние ставок по ипотечным кредитам: банки 
в рамках праздничных акций предлагали 
выгодные условия ограниченного дейс­
твия. Однако реального снижения ставок 
не произошло.

По данным аналитиков банка «Дельта­
кредит», в преддверии 2011 года средние 
ставки, предлагаемые заемщикам, соста­
вили 12,95% в рублях и 10,81% в долларах 
США, включая продукты как с фиксиро­
ванной, так и с плавающей ставкой. Для 
сравнения: в августе 2010 года средневз­
вешенная ставка по ипотечным кредитам 
составляла, по данным АИЖК, порядка 
13,4% в рублях и 11,1% годовых в иностран­
ной валюте. Банкиры отмечают, что даль­
ше снижать ставки уже нет смысла. «Уро­
вень стоимости длинных денег на рынке 
уже почти вернулся на докризисный уро­
вень»,— отмечает финансовый директор 
DeltaCredit Елена Кудлик. Впрочем, дирек­
тор департамента частного и корпоратив­
ного кредитования компании Penny Lane 
Realty Роман Строилов считает, что ставку 
целесообразно было бы опустить до 10% го­
довых, что увеличило бы объемы выдачи 
кредитов.

Кредит в новом доме
Банки по прежнему с осторожностью от­
носятся к кредитованию покупки квартир 
в новостройках, до сих пор не у всех игро­
ков есть подобные предложения, осталь­
ные стараются максимально ограничить 
такие программы. С осторожностью кре­
дитуют новостройку госбанки. Сбербанк, 
например, кредитует покупку квартир 
только в домах, строящихся с участием 
средств банка. Ипотека в Сбербанке обой­
дется заемщику в 9,5–14,75% годовых в за­
висимости от срока кредита и размера 
первоначального взноса. Чем продолжи­
тельнее срок кредитования (от 10 до 30 
лет), тем ниже будет ставка. ВТБ 24 также 
ограничивает выбор строящихся объектов 
для приобретения квартиры в кредит. «За­
емщик может предложить и свой объект 

для рассмотрения банка, но этот процесс 
может затянуться на два месяца»,— уточ­
нили в банке.

На покупку квартиры в аккредитован­
ном объекте ВТБ 24 готов дать кредит в руб­
лях под 10–14,35% годовых, в долларах — 
под 8,55–10,85% годовых в зависимости от 
суммы первоначального взноса. Кроме того, 
банк возьмет комиссию в размере 1,5% от 
суммы кредита, или 24,5 тыс., если заемщик 
разместит первоначальный взнос по креди­
ту в качестве банковского вклада на время 
до заключения ипотечного договора. Ком­
мерческие банки, предоставляющие креди­
ты на новостройки, также ограничивают 
выбор квартиры заемщиком. Райффайзен­
банк, например, выдаст такой кредит под 
13,75–14% годовых в зависимости от перво­
начального взноса, срока кредита, наличия 
у клиента зарплатной карты банка.

Вторичный рынок
Взять кредит на покупку готового жилья 
гораздо проще. Портал «Банки.ру» выдает 
порядка 100 кредитных предложений по 
такому запросу. Средние ставки на «вто­
ричку» колеблются в пределах 12–14% го­
довых. Альфа-банк, например, выдаст кре­
дит на приобретение квартиры на вторич­
ном рынке при подтверждении дохода по 
форме НДФЛ под 13% годовых в рублях и 
от 10 до 12% годовых в иностранной валю­
те в зависимости от срока кредита.

Если заемщик подтверждает свои дохо­
ды справкой по форме банка, рублевая ипо­
тека обойдется ему в 14% годовых, кредит 
в иностранной валюте — от 11 до 13% годо­
вых в зависимости от срока. Банк «Откры­
тие» предлагает ипотеку на покупку жилья 
на вторичном рынке в рублях под 12,25–
12,5% годовых в Москве и 13,5–13,25% годо­
вых в регионах в зависимости от срока кре­
дита и размера первоначального взноса. 

Сначала свои деньги
Несмотря на усилия государства, направ­
ленные на снижение размера первона­
чального взноса по ипотеке, на докризис­
ный уровень, когда ипотеку могли выдать 
и без первоначального взноса, а средний 
уровень не превышал 25–30% от суммы 
кредита, он пока не вернулся. Минималь­
ный уровень сейчас 10%. И то из 20 круп­
нейших банков, на долю которых прихо­
дится подавляющий объем ипотечного 
кредитования, по данным портала «Банки.
ру», кредиты с первоначальным взносом 
10% выдают только Сбербанк, ВТБ 24, «Пет­
рокоммерц», Банк Москвы и «Уралсиб».

Сбербанк такие кредиты выдаст под 
13,5–14% годовых в зависимости от срока 
кредита. Ставки и условия по кредиту 
ВТБ 24 при первоначальном взносе 10% 

совпадают с базовой программой, однако 
заемщику необходимо будет оформить по­
лис дополнительного страхования ответс­
твенности за неисполнение или ненадле­
жащее исполнение обязательств по воз­
врату кредита.

Остальные ипотечные предложения 
рассчитаны на более высокий уровень 
первоначального взноса. В Райффайзен­
банке можно взять кредит, располагая 15% 
от стоимости квартиры. В то же время у за­
емщиков появилось больше возможнос­
тей взять кредит с первоначальным взно­
сом 20%, поскольку начала работать про­
грамма, инициированная Внешэконом­
банком, который обещал выкупать у бан­
ков облигации, выпущенные под залог 
новых кредитов с таким первоначальным 
взносом. Правда, число банков, работаю­
щих по этой программе, невелико — это 
Сбербанк, Газпромбанк, «Уралсиб», Ханты-
Мансийский банк, Инвестторгбанк, 
ВТБ 24, «Восточный», БЖФ.

Банкиры неохотно снижают первона­
чальный взнос по кредиту, опасаясь воз­
никновения просроченной задолженнос­
ти. «Как показал кризис, уровень просро­
ченной задолженности сильно коррелиру­
ет с размером первоначального взноса,— 
говорит Елена Кудлик.— Минимальный 
уровень первоначального взноса, предла­
гаемый нашим банком (20%), позволяет 
нам на данный момент минимизировать 
риск возможных потерь. Но с другой сто­
роны, очевидно, что снижение минималь­
ного взноса позволит приобрести жилье 
гораздо большей части населения».

Роман Строилов уверен, что размер пер­
воначального взноса не должен быть ниже 
10%, а уровень в 20% вполне оправдан.

Участники рынка считают, что в тече­
ние 2011 года ждать еще большей либера­
лизации условий по ипотеке не приходит­
ся. «К сожалению, нам в 2011 году не стоит 
ожидать снижения ипотеки более чем на 
один процентный пункт,— говорит Роман 
Строилов.— Несмотря на это, мы ожидаем 
в этом году увеличения количества кре­
дитных продаж, причем весьма немало­
го — до 40–50% по сравнению предыду­
щим с годом».

Елена Кудлик отмечает, что «в 2011 году 
ожидать значительного снижения ставок 
не стоит, так как снижение может быть 
сделано только за счет повышения эффек­
тивности работы кредитных организаций 
(то есть за счет снижения расходов), а это 
достаточно долгий процесс, и изменение 
процентных ставок для заемщиков от это­
го не будет таким существенным, как в 
2009–2010 годах, когда оно определялось 
снижением стоимости финансирования».

Максим Яковлев

Ставки встали
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дом цены

Объемы больше 
докризисных
По данным Росреестра, в 2010 
году в Москве было зарегистри-
ровано 85,65 тыс. сделок купли-
продажи квартир — на 10,8% 
больше, чем в докризисном 
2007 году, на 31,5% выше, чем в 
2008 году, и на 54% выше, чем в 
2009-м, когда рынок достиг дна. 
В декабре количество сделок до-
стигло 9,6 тыс.— это максималь-
ный результат за последние три 
года. Риэлторы и девелоперы 
единодушно отмечали, что на 
рынок выплеснулся отложен-
ный спрос: покупатели переста-
ли ждать дальнейшего падения 
цен и нацелились на решение 
своих жилищных проблем.

«Объем реализации недви-
жимости по договорам с физи-
ческими лицами во второй по-
ловине 2010-го в ГК ПИК вырос 
почти в четыре раза по сравне-
нию с аналогичным периодом 
2009-го, причем как в денежном 
выражении, так и в квадратных 
метрах»,— вспоминает дирек-
тор департамента продаж груп-
пы ПИК Юрий Комиссаренко. 
В целом в 2010 году, следует из 
отчета агентства «НДВ-Недви
жимость», на рынке появилась 
тенденция увеличения обраще-
ний, нацеленных на альтерна-
тивные сделки. В декабре на 
них приходилось около 41% 
от всех запросов от клиентов.

Активизация покупателей 
повлекла за собой рост цен 
на жилье. По оценкам группы 
ПИК, квартиры в строящихся 
домах экономкласса в Москве 
по итогам 2010 года подорожали 
на 10%, в Московской области — 
на 6%. Согласно данным «Инком-
недвижимости», по итогам дека-
бря средняя рублевая цена пред-
ложения в столице увеличи-
лась на 3,5%, до 197,8 тыс. руб. 
за 1 кв. м. Средние цены в дол
ларах выросли за месяц на 4%, 
до $6,4 тыс. за 1 кв. м.

В различных сегментах вто-
ричного рынка жилья можно 
было наблюдать разнонаправ-
ленные ценовые тенденции, 
признаются брокеры. «Так, вре-
мя экспозиции многокомнат-
ных квартир экономкласса уве-
личилось: общая стоимость та-
кой квартиры довольно высо-
ка, и позволить себе покупку 
может гораздо меньшее коли-
чество людей. Соответственно, 
и цены на них немного снизи-
лись»,— говорит директор по 
развитию портала «Мир квар-
тир» Виктор Щеблецов. По сло-
вам риэлторов, с середины де-
кабря активность как покупате-
лей, так и продавцов резко сни-
зилась. «Те, чьи сделки были 
подготовлены, доделывали 
их, а остальные, видимо успо-
коенные отсутствием сущест-
венных колебаний рынка, спо
койно перенесли решение сво-
их жилищных задач на 2011 
год»,— добавляет генеральный 
директор «Релайт-Недвижимос-
ти» Олег Самойлов.

В Московской области рубле-
вая цена предложения в дека-
бре, по оценкам «Инком-недви-
жимости», увеличилась на 2,6%, 
до 72,9 тыс. руб. за 1 кв. м, стои-
мость предложения в долла-
рах прибавила 3% и составила 

$2,4 тыс. за 1 кв. м. Генеральный 
директор «МОРТОН-Инвест» Ан-
тон Скорик добавляет, что сред-
ние цены сделок в строящихся 
новостройках в радиусе 15 км 
от Москвы в 2010 году находи-
лись в интервале от 2,4 млн до 
4,5 млн руб. за квартиру.

Московские элитные кварти-
ры также подорожали: по ито-
гам 2010 года рост цен в этом сег-
менте на первичном рынке, по 
оценкам генерального директо-
ра Kalinka Realty Екатерины Ру-
мянцевой, составил около 4%. 
«В 2010 году на первичном рын-
ке в сегменте элитного жилья 
было продано порядка 400 квар-
тир. Более половины объема ре-
ализации пришлось на районы 
Хамовники и Тверской, что свя-
зано с нахождением здесь круп-
ных и востребованных рынком 
объектов — ЖК ”Садовые квар-
талы“ и ”Андреевский“ в Хамов-
никах, ЖК ”Итальянский квар-
тал“ в Тверском районе»,— рас-
сказывает Екатерина Румянце-
ва. Согласно данным аналити-
ков Welhome, диапазон стои-
мости элитного квадратного 
метра на первичном рынке сто-
лицы сейчас находится в преде-
лах от $6,2 тыс. до $43,3 тыс., 
средняя цена в новостройках 
(без учета ЖК «Садовые кварта-
лы») составляет $18,5 тыс. за 
1 кв. м, на вторичном рынке — 
$24,7 тыс. за 1 кв. м.

Лидером по ценам остается 
район Патриарших прудов со 
средней стоимостью $31 604 
за 1 кв. м за счет двух объектов 
класса de luxe в Гранатном пере-
улке. По словам директора де-
партамента продаж элитной не-
движимости Penny Lane Realty 
Александра Зиминского, в жи-
лых комплексах «Гранатный, 6» 

и «Гранатный Палас» располага-
ются самые дорогие предложе-
ния первичного рынка 2010 го-
да. «Например, пентхаус площа-
дью 952 кв. м в жилом комплек-
се ”Гранатный Палас“ предлага-
ется за $42,8 млн. Стартовая це-
на пентхаусов в жилом комп-
лексе ”Гранатный, 6“ — $22 млн 
и $26 млн. Площадь объектов 
составляет 538 и 687 кв. м, а 
значит, цена метра достигает 
$40,8 тыс. и $37,8 тыс.»,— уточ-
няет эксперт.

Затем следует район Остоже
нки ($26 180 за 1 кв. м). На треть-
ем месте — район Чистых пру
дов ($20 712 за 1 кв. м) за счет по-
вышения цен в жилом комп
лексе в Подсосенском переул-
ке, следует из отчета Welhome. 
«На вторичном рынке в течение 
2010 года было заключено по-
рядка 100–120 сделок, средняя 
цена элитной недвижимости 
выросла практически на 7% 
и в декабре составила $22 087 
за 1 кв. м»,— приводит данные 
Екатерина Румянцева.

Ценовые ожидания
На 2011 год игроки москов
ского рынка не возлагают боль-
ших надежд, связанных с рос-
том цен. «По нашим оценкам, в 
первые месяцы 2011 года ситу-
ация на вторичном рынке жи-
лья вряд ли существенно изме-
нится. Колебания средней сто-
имости квадратного метра не 
превысят 1,5–2% в месяц. При 
этом речь идет именно о наибо-
лее ликвидных объектах»,— 
уверен руководитель аналити-
ческого центра корпорации 
«Инком» Дмитрий Таганов. По 
его словам, отложенный спрос, 
накопленный с начала кризи-
са, по большей части реализо-
ван, а значит, скачков цен на 
жилье ожидать не стоит.

Генеральный директор «Ми-
эль-Новостроек» Мария Лити-

нецкая полагает, что в 2011 году 
на первичном рынке Москвы 
цены вырастут несущественно 
— не более чем на 8–10% за год. 
«Рост цен в этом году затронет 
все сегменты, просто с разной 
динамикой: в экономклассе 
рост будет чуть выше, в бизнес-
классе — ниже»,— добавляет эк-
сперт. Это объясняется тем, что 
на московском рынке, несмот-
ря на вывод на него девелопера-
ми новых объектов, дефицит 
наиболее ликвидных и доступ-
ных предложений не исчезнет. 
Мария Литинецкая уверена, что 
в 2011 году сохранится ключе-
вая тенденция 2010 года — пе-
реориентация застройщиков на 
жилье экономкласса. Тем не ме-
нее, по ее словам, в 2011 году в 
Москве будет происходить даль-
нейшее сокращение объема 
предложения первичного рын-
ка: по итогам года оно может со-
ставить 30–40%. «Сейчас на рын-
ке новостроек Москвы насчиты-
вается около 250–260 объектов, 
в месяц в столице выходит 1–2 
объекта экономкласса. Для сра
внения: в Московской области 
за этот же период на рынке по-
является 10–12 проектов»,— 
объясняет эксперт.

«Очевидно, что объем пред-
ложения на первичном рынке 
не удовлетворяет существую-
щий спрос ни в одном из сег-
ментов рынка, что и будет яв-
ляться ключевым фактором по-
вышения цен в 2011 году»,— 
считает управляющий партнер 
MAYFAIR Properties Марина 
Маркарова.

Антон Скорик из «МОРТОН-
Инвест» отмечает, что на рынке 
многоквартирной жилой недви-
жимости Подмосковья в 2011 го-
ду также продолжится неболь-
шой рост цен в пределах 1% в ме-
сяц. «Максимальную динамику 
будут демонстрировать строя-
щиеся объекты на начальных 

стадиях строительства, которые 
будут показывать дополнитель-
ный рост за счет увеличения ста-
дии готовности. По таким объек-
там рост может составить до 20–
30% за год»,— уверен он.

Риэлторы рынка элитного 
жилья столицы также не ждут 
сюрпризов от ближайших не-
скольких месяцев. «Традицион-
но с учетом сезонности рынка 
первые зимние месяцы не са-
мый активный период в тече-
ние года. При сохранении теку-
щих тенденций мы ожидаем по-
вышения цен с весны»,— гово-
рит Екатерина Румянцева. Алек-
сандр Зиминский из Penny Lane 
Realty уверен, что в течение 2011 
года цены на элитную недвижи-
мость в Москве вырастут как ми-
нимум на 10%. С его оценками 
соглашается Марина Маркарова 
из MAYFAIR Properties: «На пер-
вичном рынке можно с уверен-
ностью прогнозировать увели-
чение цен на 5–7% в ближайший 
год, и это достаточно пессимис-
тичный прогноз, в реальности 
прирост цен, скорее всего, соста-
вит не менее 10–12%»,— говорит 
она. По ее словам, низкие объ-
емы ввода площадей на первич-
ном рынке в элитном сегменте 
простимулируют рост цен на 
«вторичку», хотя и в меньшей 
степени (около 8% за год), пос-
кольку на вторичном рынке 
предложение по-прежнему пре-
вышает спрос. «Восстанавлива-
ется сектор реального произ-
водства и сферы услуг, Минис-
терство финансов дает умерен-
но оптимистичные прогнозы 
развития нефтегазовой промы
шленности. И бонусы, получае-
мые топ-менеджментом от сде-
лок, будут вложены в наиболее 
стабильный и надежный актив 
— элитную недвижимость»,— 
объясняет Александр Зиминс-
кий из Penny Lane.

Маргарита Федорова

Прицел на вырост
город

В 2010 году рынок жилой недвижимости Москвы и Подмосковья наконец стабилизировался и начал 
подъем. Итоги прошедших 12 месяцев взбодрили риэлторов и застройщиков: число зарегистрирован-
ных сделок превысило даже показатели докризисного 2007-го. Впрочем, в новом году игроки рынка 
не ждут скачка цен — отложенный спрос уже практически реализован, убеждены они.

загород
Рынок загородной недвижи-
мости в 2010 году так и не вы-
шел из кризиса, его восста-
новление происходило мед-
леннее, чем городского сег-
мента. Впрочем, первые при-
знаки выздоровления, прояв-
ляющиеся в постепенной пе-
реориентации спроса и пред-
ложения с участков без под-
ряда на готовые дома, а так-
же росте цен на наиболее 
ликвидные объекты, внуша-
ют участникам рынка осто-
рожный оптимизм.

«Полуфабрикаты»  
не берут
Аналитики отмечают рост инте-
реса к готовым домам, предло-
жение которых на рынке неумо-
лимо снижается. «Наиболее вос-
требованными в 2010 году ока-
зались два формата загородной 
недвижимости: готовые объек-
ты в готовых поселках и земель-
ные участки нижнего ценового 
сегмента (до $4 тыс. за сотку) 
или существенно подешевев-
шие в сравнении с докризис-
ным предложением»,— конста-
тирует коммерческий директор 
Mozaik Development Татьяна 
Капланова. По ее словам, также 
проявился заметный интерес 
покупателей и застройщиков к 
быстровозводимым домам вы-
сокой степени готовности.

По мнению экспертов компа-
нии «Земер», одна из основных 
тенденций 2010 года состоит в 
том, что «покупатель стал требо-
вать более качественный про-
дукт: даже если он покупает уча
стки без подряда, он требует 
с продавца максимум опций». 
«Число участков без подряда в 
30-километровой зоне Подмос-
ковья неуклонно снижается. 
На первичном рынке пока 
очень мало предложений гото-
вых домов, а те, что есть, стре-
мительно вымываются»,— со-
глашается управляющий парт-
нер «Миэль-Загородной недви-
жимости» Владимир Яхонтов.

По прогнозам «Земера», в 
дальнейшем доля готовых до-
мов будет расти: если в 2011 го-
ду соотношение составит 45% 
к 55% в пользу готовых домов, 
то в 2012-м — уже 40% к 60%. 
«В связи с критическим сниже-
нием количества готового про-
дукта с весны следующего года 
следует ожидать возникновения 
его дефицита и переориентации 
основного количества клиентов 
на поселки средней и высокой 
стадии готовности»,— прогно
зирует директор департамента 
маркетинговых коммуникаций 
Rodex Group Игорь Заугольни-
ков. Особенно заметна переори-
ентация интереса покупателей 
в элитном сегменте. «Смещение 
покупательских предпочтений 
в сторону готовых объектов спо-
собствовало тому, что ряд гото-

вых поселков (представленных 
последним предложениями) 
ушел с первичного рынка элит-
ной недвижимости, что усугуби-
ло дефицит готовых домов»,— 
отмечает директор департамен-
та загородной недвижимости 
компании Kalinka Realty Алек-
сей Артемьев. При этом, по его 
словам, в 2010 году была начата 
реализация всего лишь пяти но-
вых проектов, а еще в двух раз-
морожены продажи.

Такие разные цены
Цены на загородные проек-
ты вели себя неодинаково на 
протяжении года. Так, в нача-
ле года на рынке было пред-
ставлено множество проектов, 
а спрос все еще был низким, 
что вело к дальнейшему сни-
жению цен. Однако лето стало 
переломным периодом: со вто-
рой половины года в сегменте 
загородных домов был отме-
чен отложенный в кризисные 
годы спрос, что привело к не-
которому росту цен. По подсче-
там гендиректора компании 
«Терра-Недвижимость» Людми-
лы Ежовой, в среднем рост цен 
в 2010 году на загородном рын-
ке составил порядка 6%. А в по-
селках, пользующихся высо-
ким спросом, рост цен превы-
сил средние показатели и со-
ставил 10–15%.

«Год прошел под девизом 

”Кто не успел, тот опоздал“,— 
иронизирует управляющий 
директор агентства эксклюзив-
ной недвижимости ”Усадьба“ 
Наталья Кац.— Те, кто не купил 
недвижимость по низким це-
нам в 2009 году, ожидали, что 
цены упадут еще ниже. Однако 
этого не случилось, и ”выжида-
ющие“ были вынуждены со-
вершать покупки на новом 
витке цен».

Декабрь 2010 года традици-
онно стал временем распро-
даж. В результате цены в этом 
месяце были в среднем на 10% 
ниже, чем в предыдущие. «В де-
кабре цены в целом по рынку 
не изменились, даже можно 
сказать, что с учетом новогод-
них скидок демонстрирова-

лась отрицательная динамика. 
Скидки на домовладения варь-
ировались от 10 до 30%»,— го-
ворит Людмила Ежова. В ре-
зультате декабрь оказался удач-
ным месяцем для продавцов. 
«Многие поселки ввели скидки 
и спецпредложения (10–30% от 
ноябрьских цен). С учетом этих 
изменений снижение средней 
цены предложения составило 
до 10%, что практически ниве-
лировало рост цен на загород-
ном рынке с начала года», — 
добавляет Екатерина Тейн, ди-
ректор департамента жилой 
недвижимости Chesterton.

Осторожный оптимизм
В 2011 году эксперты ожидают 
дальнейшего развития наме-
тившихся во втором полугодии 
2010 года тенденций. 2011 год 
станет годом дальнейшего вос-
становления и развития заго-
родного рынка недвижимости.

Специалисты «Земера» вы-
деляют несколько основных 
векторов развития рынка. Во-
первых, во втором-третьем 
кварталах будущего года, оче-
видно, выйдут на рынок качес-
твенно новые концептуальные 
коттеджные поселки. Уже сей-
час ведется активная подготов-
ка ряда проектов. Рынок сере-
дины «нулевых» вернется, обо-
гащенный опытом работы в 
кризисной ситуации, отчего 
покупатель только выиграет. 
Во-вторых, на рынке произой-
дет стабилизация цен: значи-
тельных скачков ни в ту, ни в 
другую сторону ждать не стоит.

«Оптимизм внушает то, что 
на рынке загородной недвижи-
мости сложились все предпо-
сылки для всплеска отложен-
ного спроса, который ожидает-
ся в 2011 году,— говорит ком-
мерческий директор компа-
нии 11 Invest Самир Джафа-
ров.— Поскольку ликвидно-
го предложения на рынке ста-
новится все меньше, а цены 
на загородную недвижимость 
в посткризисное время вырос-
ли незначительно, покупатель-
ская активность, ограничивае-
мая дефицитом предложения, 
обеспечит устойчивый рост 
цен на качественные объекты».

Антон Белых,  
Маргарита Федорова

Переход на готовое

Состояние рынка недвижи-
мости в декабре — начале ян-
варя не принесло сюрпризов. 
Ситуация декабря 2010 года 
практически на 100% повто-
рила аналогичные периоды 
прошлых лет, однако на бо-
лее высоком уровне.

Как и ожидалось, ближе 
к новогодним праздникам 
был отмечен резкий локаль-
ный рост WinNER-индекса не-
движимости — с 419 пунктов 
в начале месяца до 591 пункта 
на конец года. Таким образом, 
рост составил более 41%. Это 
так называемый технический 
рост, наблюдающийся ежегод-
но. Связан он с временным 
прекращением деятельности 
участниками рынка.

Бурный рост числа предло-
жений в первые дни месяца, 
сопровождавшийся стабиль-
ным снижением средней це-
ны, сменился таким же стре
мительным ее (цены) ростом 
к концу месяца, с одновремен-
ным резким сокращением чис-
ла предложений.

Напомним, что весь прош
лый год показатель объема дос
таточно стабильно наращивал 
свое значение, установив к 5 де-
кабря абсолютный рекорд со 
значением 100 136 пунктов. 
Это на треть больше, чем в кон-
це 2009 года, и почти вдвое боль-
ше значения 2008 года. Напом-
ним, что увеличение показате-
ля объема означает будущее сни
жение реальных цен сделок.

Предновогоднее почти 
30-процентное сокращение 
предложений позволило про-

давцам начать ставшую уже 
традиционной в декабре игру 
на повышение. К началу янва-
ря по сравнению с началом де-
кабря показатель цены вырос 
более чем на 4% и сейчас нахо-
дится на уровне 6756 пунктов. 
Однако фундаментальных при-
чин расти дальше и даже ста-
бильно оставаться на достигну-
том уровне нет.

Уже сложившиеся на рын-
ке тенденции подсказывают 
наиболее вероятный ход собы-
тий. Стоит ожидать постепен-
ного восстановления объема 
предложений с одновремен-

ным небольшим (в предела 
1–1,5%) снижением цены.

Предпосылок к восстановле-
нию спекулятивной привлека-
тельности рынка на сегодня 
не наблюдается. Подавляющее 
большинство сделок будет по-
прежнему связано с обслужи-
ванием потребности покупате-
лей в жилье.

По нашему мнению, сохра-
няется тенденция к оздоровле-
нию рынка без шоковых пот-
рясений.

Аналитический отдел 
инновационной группы 
WinNER
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аренда
В декабре, когда рынок готовился к новогодним 
праздникам, аренда московских квартир незначи-
тельно подешевела, как обычно бывает в это вре-
мя. Нынешний год также не должен преподнести 
сюрпризов: до марта, уверены брокеры, цены бу-
дут расти, потом наступит затишье, а осенью став-
ки вновь пойдут вверх.

Спрос выше прошлого
По данным «Инком-недвижимости», общий объем 
предложения московских арендных квартир в дека-
бре увеличился на 6,3%, до 33,7 тыс. В области число 
таких квартир на начало января составляло 5,5 тыс. 
Средняя стоимость найма однокомнатной квартиры 
экономкласса в Москве по итогам декабря снизилась 
на 0,5% и составила 27,6 тыс. руб. в месяц (около $920). 
Двухкомнатная квартира в этом же сегменте осталась 
на уровне 37,7 тыс. руб. в месяц (около $1,3 тыс.), трех-
комнатная подорожала на 0,9% по сравнению с нояб-
рем 2010 года, до 53,1 тыс. руб. (около $1,8 тыс.).

Согласно отчету Penny Lane Realty, средняя стои-
мость аренды квартир бизнес-класса в Москве в де
кабре составила $4,2 тыс. против $4,3 тыс. в ноябре, 
элитной квартиры — $7,1 тыс. против $7,2 тыс. в нояб-

ре. В целом по итогам 2010 года расценки на аренду 
жилья бизнес-класса в столице выросли на 10% по 
сравнению с показателями 2009-го, а в элитном сег-
менте, по оценкам брокеров Penny Lane Realty, на 
18%, с $6 тыс. в прошлом году.

«Показатели спроса в течение всего года были доста-
точно высокими и даже в конце года превышали пико-
вые значения как 2008, так и 2009 годов»,— отмечает 
первый заместитель директора «Миэль-Аренды» Ма-
рия Жукова. По ее словам, спрос в самом востребован-
ном диапазоне — от $750 до $1000 за квартиру в месяц 
— порой превышал уровень предложения в три раза.

В Московской области, согласно данным «Инком-
недвижимости», наем однокомнатной квартиры эко-
номкласса по итогам декабря стоил около 19,5 тыс. 
руб. в месяц, двухкомнатной — 25,6 тыс. руб., трех-
комнатной — 35 тыс. руб. (около $1,2 тыс.).

Сезонные скачки
В 2011 году ситуация будет развиваться по такому же 
сценарию, как и в 2010-м, считают брокеры. По сло-
вам Марии Жуковой, до начала «высокого сезона» це-
ны будут колебаться в пределах 2–3%, затем будет се-
зонный рост в пределах 10–15%. В «Инком-недвижи-
мости» ожидают, что в феврале и марте рост арендных 
ставок может составить порядка 5%. Затем в конце ап-

реля и мае стоимость аренды квартир снизится, но не 
более чем на 5%. Равновесие продлится до середины 
июля, затем, когда в Москву начнут возвращаться 
арендаторы, ставки возобновят рост, который про-
длится примерно до начала октября.

В отличие от рынка городской недвижимости, ры-
нок аренды загородной в декабре активизировался: 
москвичи занялись поиском коттеджей на зимние 
праздники. В этот период, по словам коммерческого 
директора 11 Invest (инвестор поселка «Баден Хиллс») 
Самира Джафарова, стоимость аренды обычно возрас-
тает на 30–40%: расценки на коттеджи на празднич-
ные дни могут достигать $8–10 тыс. Сейчас, отмечает 
эксперт, средняя стоимость аренды загородного дома 
в Подмосковье составляет около $5 тыс. в месяц. На-
иболее высокая средняя арендная ставка — $15 тыс. 
в месяц — отмечена на Рублево-Успенском направле-
нии, наиболее низкая — $600 — на Горьковском на-
правлении. В целом, по словам Самира Джафарова, 
по сравнению с 2009 годом рост ставок аренды заго-
родных домов в бизнес- и премиум-сегментах в 2010 
году составил порядка 7–8%. До середины второго 
квартала рынок аренды загородной недвижимости 
будет спокоен, летом же активизируются семьи с де-
тьми и будет реализован отложенный спрос.

Маргарита Федорова

Завидное постоянство

В конце прошлого года рос спрос 
на городскую недвижимость,  
но не цены  ФОТО ВАЛЕРИЯ МЕЛЬНИКОВА

В Подмосковье растет интерес к го-
товым домам, но их число неумо-
лимо сокращается ФОТО ЮРИЯ ЛИ-БИНА
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дом инвестиции

(Окончание. Начало на стр. 1)

Премиальные  
сложности
Несколько иначе обстоят де-
ла с проектами бизнес- и элит-
классов. Эти сегменты рынка 
наиболее тяжело переживали 
кризис, поскольку в сложные 
времена люди не готовы были 
рисковать своими деньгами и 
вкладывать их в начинающие-
ся стройки. Именно поэтому 
основной объем заморожен-
ных проектов пришелся как 
раз на сегмент премиум-жилья. 
Кроме того, именно в верхнем 
ценовом сегменте произошла 
наиболее явная диверсифика-
ция проектов на удачные и не-
удачные.

«Успешность проектов на 
элитном рынке обеспечивали 
прежде всего уникальность са-
мих объектов с точки зрения 
концепции, удачное располо-
жение и правильное ценообра-
зование. В большинстве случа-
ев в сегментах ”премиум“ и 

”элит“ в кризис выигрывали 
те, кто первым начал снижать 
цены»,— рассказывает генди-
ректор компании «Элит Центр» 
Александр Дьяченко. «Успеш-
ность престижного проекта оп-
ределялась гибкой ценовой по-
литикой. Если до 2008 года ни 
о каких уступках и скидках и 
речи не шло, то в кризисный 

период удержать покупателей 
смогли те компании, которые 
снизили цены на 10% и бо-
лее»,— добавляет Александр 
Зиминский.

Наиболее удачными про
ектами в элитном сегменте 
эксперты считают «Итальянс-
кий квартал», «Четыре солнца», 
«Трилогию» и Four Winds. В сег-
менте бизнес-класса Василий 
Митько выделяет следующие 
проекты: ЖК «Зодиак» (ФСК «Ли-
дер»), ЖК «Академия-Люкс» (ЗАО 
«Проминдустрия АГ»), ЖК «Свет-
лый город» (ООО «Рантект») и 
ЖК «Виноградные пруды» (ЗАО 
«Прима-мех»), а также «Скай 
Форт» (компания «Столица»).

Во многом успех этих проек-
тов определялся адекватным 
уровнем цен. 

По такому пути пошли ин-
весторы комплекса «Четыре 
солнца», которые также снизи-
ли цены на квартиры, что поз-
волило им распродать проект 
еще в самом начале кризиса.

Несколько иной путь выб
рал девелопер проекта «Италь-
янский квартал» «Гута-Девелоп-
мент». «Итальянский квартал» 
удержал покупателей за счет 
действительно оригинальной 
архитектурной концепции и 
быстрого реагирования на из-
менившиеся требования кли-
ентов. «Изначально концепция 

”Итальянского квартала“ пред-

полагала очень большие пло-
щади квартир — в основном 
по 200–300 кв. м. Однако в кри-
зис в проект был внесены из-
менения: площади многих 
квартир были уменьшены, 
предусмотрены даже студии 
меньше 100 кв. м. В результате 
своевременного внесения из-
менений получился проект, 
полностью удовлетворяющий 
требованиям целевой аудито-
рии и не потерявший в качест-
ве»,— рассказывает Александр 
Зиминский.

Зерна от плевел
Остальные проекты верхнего 
ценового сегмента пока поль-
зуются куда меньшим спросом. 
«Многие проекты испытание 

кризисом выдерживали с тру-
дом — строительство велось с 
перебоями, продажи то приос-
танавливались, то снова возоб-
новлялись»,— признает Алек-
сандр Зиминский. В элитном 
сегменте это связано с измене-
нием конъюнктуры рынка. «Ес-
ли до кризиса большая часть 
элитных новостроек распрода-
валась еще на стадии котлова-
на, то сейчас ситуация диамет-
рально противоположная,— 
говорит Александр Дьячен-
ко.— В разгар кризиса спроса 
на квартиры на начальной ста-
дии строительства практичес-
ки не стало. Это привело к то-
му, что на рынке в этом году по-
явилось очень много уже пост-
роенных и сданных госкомис-

сии элитных объектов с боль-
шим объемом нереализован-
ных квартир».

Не очень успешными были 
и некоторые объекты бизнес-
класса, многие из них заморо-
жены. Например, в начале кри-
зиса планировались к выходу на 
рынок, но сейчас остаются замо-
роженными такие проекты, как 
ЖК «Мирный» на проспекте Ми-
ра, «Дом на Мосфильмовской», 
«Лосиный остров». Основными 
проблемами этих проектов яв-
ляются несоответствие заявлен-
ного класса реальному качеству 
строительства, высокие цены, 
большая кредитная нагрузка за-
стройщиков, не позволяющая 
привлекать новые кредиты, не-
удачная концепция, а также вы-
сокая конкуренция. Многие экс-
перты убеждены, что рано или 
поздно девелоперам удастся 
вдохнуть новую жизнь и в эти 
проекты, но произойдет это не 
раньше, чем рынок жилья пол-
ностью восстановится.

Таким образом, желающим 
приобретать жилье в «кризис-
ных» проектах следует быть 
предельно осторожными. «Ус-
пешность или провал проекта 
в кризис если и не во всем, то 
во многом зависит от профес-
сионализма команды. Образно 
говоря, у двух девелоперов мо-
жет быть одинаковая сумма 
собственных средств, только 
один из них сумеет использо-

вать ее с максимальным эффек-
том, а другой растратит по при-
нципу ”КПД паровоза“,— рас-
суждает Александр Зиминс-
кий.— Кризис наглядно пока-
зал, что не все команды одина-
ково профессиональны — в 
первую очередь остановились 
городские и загородные строй-
ки пресловутых непрофиль-
ных участников».

По мнению же Александра 
Дьяченко, основными критери-
ями успешности проекта явля-
ются реализация квартир в рам-
ках 214-ФЗ, непрекращающая-
ся стройка, большой дисконт от 
докризисных цен, а также при-
надлежность проекта некруп-
ному девелоперу с собственны-
ми деньгами, а не «монстру» с 
огромной кредитной нагруз-
кой. «Один из критериев, на ко-
торые следует обращать внима-
ние,— соотношение в проекте 
собственных средств застрой-
щика и заемных. Преобладание 
доли собственных средств за-
стройщика над заемными гово-
рит о большей вероятности ус-
пешной реализации проек-
та»,— соглашается Мария Лити-
нецкая. «Обращать внимание 
в любом случае стоит на темпы 
строительства: даже при стагна-
ции на рынке цена за квадрат-
ный метр растет по мере готов-
ности объекта»,— добавляет 
Александр Хрусталев.

Антон Белых

Доходные места
расклад

прямая 
речь 

А вы собираетесь  
инвестировать  
в недвижимость?

Юрий Грымов, режиссер:
— У меня вновь есть ощущение дутости 
рынка недвижимости. Как до кризиса, 
так и сейчас нас просто пытаются убе-
дить, что все хорошо. А на самом деле 
это не так — достаточно проехать по 
Москве и посмотреть, сколько домов 
стоит незаселенными. Сейчас если и ин-
вестируют в рынок недвижимости, то 
только банки и инвесткомпании, для дру-
гих инвесторов недвижимость слишком 
высока в цене, и не стоит ждать ее роста. 

Вячеслав Глазычев, 
член Общественной палаты:
— Риэлторы всегда надувают ситуацию. 
Но у меня складывается впечатление, 
что потребительский спрос со стороны 
тех, у кого есть возможность платить за 
жилье по тем ценам, что сложились в 
Москве, либо исчерпан, либо близок к 
исчерпанию. То есть ситуация такова, 
что количество денег на руках у тех, кто 
может вкладываться, скорее сокраща-
ется, нежели увеличивается. И не ду-
маю, что цены долго удастся удержи-
вать на сегодняшнем уровне. Некото-
рое время, конечно, продавцы будут тя-
нуть с реализацией объектов, но она и 
так затягивается. Вот комплекс на Бего-
вой — число горящих окон там ничтож-
но, реализация затягивается. Очень 
многое будет зависеть от того, как быс-
тро введется новая схема налога на не-
движимость. Пока действует нынешняя, 
некоторое время можно удерживать це-
ны на этом уровне, когда будет введена 
новая схема, то инвестиции в жилую не-
движимость будут невыгодны и от нее 
придется избавляться. А это означает, 
что в перспективе двух лет возможен 
спад цен, несмотря на инфляцию.

Динияр Билялетдинов, 
футболист:
— Да, я буду рассматривать варианты 
покупки недвижимости, это надежный 
источник для инвестирования. Тут не в 
словах экспертов дело, а в возможности 
заработать. Рынок оживает, цены будут 
расти. В прошлом году мне удалось ку-
пить участок земли в Подмосковье для 
последующей перепродажи. Думаю, 
скоро придет время, когда я его смогу 
реализовать. Те, кто додумался купить 

недвижимость в Сочи до олимпийских 
строек, сейчас получат огромную при-
быль. А вот сегодня инвестировать в 
олимпийскую столицу мало толку: Олим-
пиада пройдет, и цены упадут. Я думаю, 
самый надежный вариант — выкупать 
недвижимость во время строительства 
и≈продавать в момент сдачи объекта.

Михаил Ефремов, актер:
— Я бы с удовольствием инвестиро-
вал деньги в недвижимость. Никогда 
не сталкивался с новостройками, все 
больше покупал и продавал жилье на 
вторичном рынке, но и то я вижу, как 
сильно выросли цены на жилье в Моск-
ве. Поэтому вложение средств в жилье 
именно в Москве — это очень хорошие 
инвестиции.

Галина Хованская, депутат 
Госдумы («Справедливая Россия»), 
член комитета по строительству  
и земельным отношениям:
— Пора начать инвестировать в соци-
альное жилье. У нас огромное количес-
тво очередников, которые с 1980-х го-
дов ждут своей квартиры. Это самые 
незащищенные категории, я не могу 
смотреть на то, как они отчаиваются. 
Пока строительство социального жилья 
финансируется через бюджет, но мож-
но привлекать и частный капитал, давая 
за это некие преференции, например 
налоговые послабления. Тогда ситуа-
ция улучшилась бы. Государство, к со-
жалению, плотно занимается только жи-
льем для военнослужащих, забывая об 
остальных категориях граждан, нуждаю-
щихся в квартире.

Степан Михалков, ресторатор:
— Пора была вчера. К сожалению, цена 
на коммерческую недвижимость за кри-
зис не сильно упала — падали только 
цены на аренду. Но несмотря на это, 
сейчас выгодно вкладываться в ком-
мерческую недвижимость, чтобы потом 
зарабатывать на ее аренде либо зара-
ботать на ее продаже — уверен, цена 
в Москве на недвижимость будет толь-
ко расти.

Андрей Хазин, 
зампред комитета Совета федерации 
по экономполитике, предпринима-
тельству и собственности:
— Лучше было инвестировать в недви-
жимость в момент наивысшего падения 
ее стоимости. Теперь-то мы знаем, что 
эта точка пройдена год-полтора назад. 
Хотя даже сейчас инвестиции в недви-
жимость, особенно в Москве, будут вы-
годными. Но недвижимость не мой биз-
нес, и я стараюсь не инвестировать в те 
сферы, в которых не все понимаю. Поэ-
тому довольствуюсь только тем, что 
нужно мне и моей семье для жизни.

«Скай Форт»: этот жилой комплекс бизнес-класса начал строиться  
в кризис и, один из немногих в своем сегменте, оказался успешным  
ФОТО ГРИГОРИЯ СОБЧЕНКО

ЖК «Четыре солнца»: в начале кризиса здесь можно было купить элитную 
квартиру по цене, близкой к демпинговой ФОТО ГРИГОРИЯ СОБЧЕНКО

«Марфино»: микрорайон экономкласса, который в первый год кризиса 
предложил самую низкую цену ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕБЕДЕВА
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дом технологии

Проверка льдом
Подмосковный новогодний 
блэкаут, вызванный «редким 
природным явлением» ледя­
ным дождем, заставил при­
знать: вопрос автономного 
энергоснабжения для подмос­
ковных домовладельцев как 
нельзя более актуален. Впро­
чем, так думают далеко не все 
застройщики. Из опрошенных 
нами участников рынка о на­
личии аварийных генерато­
ров на своих объектах заяви­
ли немногие.

«В элитном жилом комплек­
се ”Сосны. Николина Гора“,— 
рассказала Елена Юргенева, 
директор департамента элит­
ной недвижимости компании 
Knight Frank,— электропита­
ние полностью автономно, он 
не подсоединен к поселковой 
электросети. Кроме того, комп­
лекс оснащен резервным гене­
ратором». Правда, речь здесь 
идет не о поселке, а о загород­
ном многоквартирном доме.

«В наших поселках автоном­
ное энергоснабжение предус­
мотрено в обязательном поряд­
ке, так как современные систе­
мы котельного оборудования 
предполагают наличие авто­
матики и принудительной 
циркуляции с помощью цир­
куляционных насосов, кото­
рые в любом случае нуждают­
ся в электропитании,— заве­
рил Александр Львовский, гла­
ва московского представитель­

ства ООО ”Росса Ракенне СПб“, 
эксклюзивного дистрибутора 
компании Honka в России.— 
Во время недавнего блэкаута 
эти меры себя полностью оп­
равдали».

Удачным опытом подели­
лись и в компании «Земактив». 
«Во время недавнего отключе­
ния электроэнергии резерв­
ные мощности пришлось за­
действовать в одном из наших 
поселков экономкласса под на­
званием ”Анютины глазки“, 
расположенном в Клинском 
районе Подмосковья,— расс­
казала генеральный директор 
компании Юлия Северинен­
ко.— Поскольку в конце дека­
бря 2010 — начале января 2011 
годов электричество там вы­
ключали через день, нам при­
ходилось запускать дизельный 
генератор мощностью 35 кВт. 
Благодаря этому все наши стро­
ящиеся дома и объекты инфра­
структуры были обеспечены 
необходимой электроэнерги­
ей. Каждый из наших поселков 
оснащен мощными дизельны­
ми и бензиновыми генератора­
ми, которые при отключении 
электричества обеспечивают 
бесперебойное водоснабже­
ние и функционирование объ­
ектов инфраструктуры».

Кроме того, в наличии ре­
зервных генераторов нас заве­
рили в Rodex Group.

Другие застройщики счита­
ют, что достаточно обеспечить 

аварийное питание только 
для ключевых инженерных 
систем. «В поселках, которые 
строит компания Villagio 
Estate, например Millennium 
Park, Monteville или Madison 
Park, на экстренный случай 
предусмотрено автономное 
электроснабжение от доста­
точного количества генерато­
ров, способных на должном 
уровне обеспечить беспере­
бойную работу всех инженер­
ных сетей, в том числе водо­
провода и канализации»,— 
рассказал руководитель отде­
ла продаж корпорации «Ин­
ком» Алексей Коротких.

«Мы обеспечиваем авто­
номными источниками пита­
ния отдельные объекты, в ча­
стности водозаборный узел и 
очистные сооружения в пер­
вой очереди поселка ”Веле­
гож-Парк“»,— признался Алек­
сандр Коваленко, коммерчес­
кий директор Uniparx Service.

Слишком дорого
Немало среди застройщиков 
оказалось и тех, кто считает 
аварийное производство элек­
тричества личным делом жиль­
цов. Основной их аргумент та­
ков: наличие резервных мощ­
ностей неоправданно удорожа­
ет проект.

«В резервном энергообеспе­
чении поселка масса тонкос­
тей,— считает Александр Дубо­
венко, директор по развитию 
компании ”Гуд Вуд“.— Допус­
тим, в поселке выключили эле­
ктричество, запустились гене­
раторы. Стоимость 1 кВт возра­
стает в три-четыре раза (если 
речь идет о солярке). Кто будет 
оплачивать разницу? Кто и за 
чей счет будет обслуживать 
эти генераторы? Каким дол­
жен быть запас топлива? При 
отключениях один-пять раз 
в год и на короткое время (до 
восьми часов) любое действие 
по энергорезервированию убы­

точно. Кроме того, не забывай­
те, что конкретному покупате­
лю решить эту проблему за 50–
100 тыс. руб. через один-два го­
да после его заселения намно­
го выгоднее, чем решать про­
блему девелоперу, вкладывая 
огромные деньги еще до про­
дажи недвижимости».

«В наших поселках автоном­
ное энергоснабжение не пре­
дусмотрено,— признается 
Илья Сапунов, генеральный 
директор компании ”Красивая 
Земля“.— Случаев, когда по­
тенциальные покупатели ин­
тересовались этим вопросом, 
практически не было. Органи­
зация централизованного ав­
тономного энергоснабжения 
— это неоправданно дорого. 
Домовладельцу проще купить 
себе собственный генератор 
стоимостью около 30 тыс. руб.».

Согласен с ним и Илья Ану­
ров, гендиректор RCF Capital 
Trust: «У автономных систем 

более дорогое обслуживание, 
чем у централизованных, а это 
для будущих жильцов означает 
дополнительные расходы на 
коммунальные услуги».

Отдельный вопрос — на­
сколько всеми этими генерато­
рами интересуются сами поку­
патели. И, соответственно, ска­
зывается ли это на продажах.

«Вопрос автономного элект­
роснабжения в связи с послед­
ними событиями тоже стал зву­
чать»,— отмечает Юлия Севе­
риненко.

«Оценить это может очень 
малая доля покупателей,— уве­
рен Александр Дубовенко.— 
Как можно пощупать резерв­
ное электроснабжение? Никак. 
Это все слова. Точно так же риэ­
лтор может словами сказать: 
«Да… В их поселке предусмот­
рено резервное электроснаб­
жение, а зато в нашем электри­
чество не отключают».

Кстати, примерно так в хо­
де нашего небольшого опроса 
нам и ответили некоторые за­
стройщики.

Помоги себе сам
На самом деле, что бы там за­
стройщики ни говорили, де­
шевый генератор вовсе не па­
нацея. Большинство этих ма­
шин могут бесперебойно ра­
ботать не дольше восьми ча­
сов. На стабильную круглосу­
точную работу способны толь­
ко дизель-генераторы с жид­
костным охлаждением. А тут 
уже цена никак не $2–3 тыс., 
а более $10 тыс. Кроме того, 
шумной машине с вонючим 
выхлопом обычно требуется 
отдельное помещение. При­
бавьте к этому около 50 л со­
лярки на сутки работы, и ста­
нет понятно, насколько это не­
дешевое решение.

Недешевое, зато стабиль­
ное. Например, именно так 
давно уже живет поселок «Реч­
ник», с тех пор как московские 
власти отключили его от энер­
госети.

Впрочем, если нет задачи 
обеспечить полную автоно­
мию, если требуется просто за­
щитить дом от промерзания и 
поддержать минимальную ра­
ботоспособность внутридомо­
вой инженерии, то решение 
будет совсем другим. Основ­
ные опасения при отключе­
нии энергии обычно связыва­
ют с отоплением. Действитель­
но, почти все современные ото­
пительные системы, какой бы 
способ нагрева они ни исполь­
зовали, требуют электричества. 
По крайней мере, для того, что­
бы вода текла по трубам.

Средняя мощность циркуля­
ционного насоса — 150 Вт. Бы­
вают они и мощнее, и эконо­
мичнее, а зачастую в большом 
доме их несколько. Но в любом 
случае это не так много. Поэто­
му в случае отключения впол­
не можно обойтись нескольки­
ми аккумуляторами.

Сейчас продается довольно 
много готовых источников бес­
перебойного питания для заго­
родных домов. Состоит такое 
устройство из инвертора и от 
одной до десяти аккумулятор­
ных батарей. В зависимости от 
комплектации стоит оно вмес­
те с установкой от 40 тыс. до 
100 тыс. руб. В случае перебоев 
с электроэнергией питание ав­
томатически переключается на 
аккумуляторы. Насосам отопи­
тельной системы такого запаса 
может хватить на 30 часов ра­
боты. Но это если не смотреть 
телевизор и не брать воду из 
скважины.

В принципе возможна ком­
бинация: в комплекте с инвер­
тором можно использовать да­
же маломощный и дешевый 
генератор за $1 тыс. Запас 
энергии при этом восполня­
ют вручную с помощью заряд­
ника для автомобильных ак­
кумуляторов.

Впрочем, даже если отопи­
тельные насосы отключатся, 
все не так страшно, как кажет­
ся на первый взгляд.

«Водяные системы отопле­
ния обладают способностью к 
самодвижению: если есть раз­
ница температур, то и движе­
ние будет,— объясняет заведу­
ющий кафедрой отопления и 
вентиляции Московского госу­
дарственного строительного 
университета Юрий Кувши­
нов.— Да, у систем с принуди­
тельной циркуляцией диаметр 
труб меньше, поэтому, когда на­
сос не работает, тепла может не 
хватать. Но это не значит, что 
дом не отапливается совсем».

К тому же и промерзает зда­
ние не мгновенно.

«Когда в середине прошлого 
века советские инженеры обос­
новывали расчеты температу­
ры наружного воздуха, был 
проведен такой эксперимент,— 
рассказывает Юрий Кувши­
нов.— Взяли два дома — один 
кирпичный, в два кирпича (как 
раз то, что сейчас обычно стро­
ят), другой щитовой. Оказалось, 
что первый остывает до 12 гра­
дусов по Цельсию за 150 часов, 
второй — за 100 часов».

Эти 12 градусов взяты не с по­
толка. Такая температура внут­
ри здания считается критичес­
кой: после того как этот рубеж 
пройден, дом становится очень 
сложно согреть снова до ком­
фортной температуры. Ну а 0°C 
означает уже коммунальную 
катастрофу в виде лопнувших 
труб. Эти 100 и 150 часов — циф­
ры, конечно, приблизительные. 
Скорость вымерзания зависит 
от температуры на улице, тепло­
изоляции ограждающих конс­
трукций, размера окон и нали­
чия в них щелей. Еще один не­
маловажный фактор — толщи­
на внутренних стен и перекры­
тий, способных долго накапли­
вать в себе тепло. Так что само­
стоятельно посчитать, сколько 
именно ваш дом продержится 
на морозе без отопления, ско­
рее всего, не удастся. Но за два-
три дня серьезного ущерба, ско­
рее всего, не будет.

Никита Аронов

Свой свет
катаклизмы

Как показали недавние события, даже  
в ближнем Подмосковье легко можно 
остаться зимой без света, а если систе-
ма отопления в доме автоматическая,  
то и без тепла. Мы решили выяснить,  
готовы ли к такому повороту событий  
застройщики и как самостоятельно  
защитить дом от стихии.
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Даже элитные поселки Подмосковья оказались без света и тепла этой зимой ФОТО AP
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