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Дом

Сегмент особняков на московском рынке живет по особым законам: собственные нюансы ценообразова-
ния, ограничения по части использования и зачастую продолжительный срок экспонирования на рынке, 
но при этом высокий спрос на такие объекты. Многие игроки рынка уверены в том, что «каждый особняк 
найдет своего покупателя» и что приобретение особняка в первую очередь эмоциональная покупка.

— сектор рынка —

Что такое особняк?
При всей очевидности ответа 
необходимо понимать, какие 
именно здания в Москве счи-
таются особняками, а какие — 
нет. Существует достаточно об-
щее описание таких объектов: 
большой, зачастую богато деко-
рированный частный дом, иног-
да дворцового типа. В отличие от 
загородной виллы, особняк рас-
считан на постоянное обитание. 
Эксперты рынка подчеркивают, 
что в Москве особняки использу-
ются чаще всего как представи-
тельский офис, галерея искусств 
или резиденция с офисной со-
ставляющей.

Артем Полищук, директор по 
развитию компании Praedium, 
указывает на то, что «московс-
кие особняки, как правило, но-
сят на себе черты определенно-
го архитектурного стиля: име-
ют богатый декор, классические 
формы, индивидуальную кон-
цепцию. 

В основном особняки в Мос-
кве представлены зданиями 
постройки конца XIX — начала 
XX веков. Таким образом, особ-
няк — это всегда объект с исто-
рией. Большинство из таких зда-
ний, расположенных в истори-
ческом центре Москвы, призна-
ны памятниками архитектуры».

Анна Цирульская, замести-
тель начальника ФГУП «ЦПО при 
Спецстрое России», добавляет: 
«Особняки — весьма своеобраз-

ный сегмент российского рын-
ка недвижимости в целом и мос-
ковского в частности. Так как ни 

отдельной классификации, ни 
просто четкого определения по-
нятия 

”
особняк“ нет, присвое-

ние какому-либо объекту подоб-
ного статуса контролировать не-
возможно». 

Сейчас особняками стали на-
зывать не только здания, пред-
ставляющие историческую и ар-
хитектурную ценность, но и ад-
министративные здания, пост-
роенные в середине XX века, не 
обладающие яркими архитек-
турными особенностями, с при-
легающей территорией и общей 
площадью застройки от 200 до 
6 тыс. кв. м.

Особенный сегмент
Начнем с того, что особняки не 
поддаются классификации, при-
нятой, например, для офисных 
зданий. Так как большая часть из 
них находится в пределах Садо-
вого кольца, то они номинально 
относятся к классу А. При этом 
объект ввиду своего состояния, 
а также ограничений, связан-
ных с его статусом, может не со-
ответствовать всем параметрам 
премиального сегмента.

Как объясняет Наталья Власо-
ва, руководитель группы продаж 
департамента инвестиций ком-
пании Knight Frank, «как прави-
ло, особняки не причисляют к то-
му, или иному классу, и причин 
тому несколько. С одной сторо-
ны, зачастую это объекты, имею-
щие премиальное местоположе-
ние. Однако особнякам присущ 
ряд особенностей — например, 
далеко не всегда они могут удов-
летворять таким требованиям, 
как наличие парковки, профес-
сиональной управляющей ком-
пании, вертикальных 
коммуникаций и пр. 

Стоящие особняком
— кануны —

Для того чтобы в полной мере насладиться 
главным зимним праздником, многие пред­
почитают снимать коттеджи и подмосков­
ные дома, где можно провести целую неде­
лю, а то и десять дней нового года. Желающие 
именно так отпраздновать Новый год должны 
поторопиться, потому что места в коттеджах 
уже подходят к концу, а цены в преддверии 
праздника неумолимо ползут вверх.

Готовь дачу осенью
Как показывает практика, сезон новогодней арен-
ды на рынке загородной недвижимости начинает-
ся еще задолго до праздника — примерно в нача-
ле осени. В первую очередь, по словам руководите-
ля департамента жилой недвижимости компании 
Welhome Жанны Лебедевой, это связано с тем, что 
на рынке в это время больше выбора по еще не за-
вышенным ценам. «Звонки по поводу новогодней 
аренды начинают поступать в сентябре, а пик обра-
щений приходится на ноябрь»,— рассказывает гене-
ральный директор агентства «Усадьба» Надежда Ха-
зова, добавляя, что основной интерес у потенциаль-
ных арендаторов вызывают коттеджи, расположен-
ные в 10–15 км от МКАД и сдающиеся в аренду на 
срок два-три дня.

Обычно раздумывать у арендаторов времени 
особенно нет, поскольку самые интересные пред-
ложения уходят с рынка буквально в считаные 
дни, а к концу ноября остаются лишь наименее 
ликвидные варианты, говорит директор департа-
мента загородной недвижимости компании «Мет-
риум Групп» Илья Менжунов. Хозяевам коттеджей, 
желающим заработать в период новогодних праз-
дников, также стоит поторопиться, потому что 
первые объявления об аренде дач или коттеджей 
на Новый год появляются еще в начале сентября. 
«Предлагать подобные объекты в конце декабря ча-
ще всего нецелесообразно, так как спроса на них 
уже не будет: все желающие снять коттедж к этому 
времени уже забронируют другие варианты»,— го-
ворит эксперт.

Но все же шансы определиться с проведением но-
вогодних праздников в последний момент есть и у 
той, и у другой стороны. Во-первых, отчаянный собс-
твенник, задумавший отдать коттедж в пользование 
непосредственно перед праздником, мо-
жет найти столь же отчаянного арендатора. 

На какие скидки и преимущества можно рассчитывать, 
приобретая загородную недвижимость во время «мертвого сезона» |13

Елка в аренду
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дом деньги

— доходные дома —

Сдавать или продавать
Класть все яйца в одну корзину никог-
да не было выгодно. В бизнесе это на-
зывается «диверсификация рисков», 
именно поэтому, достигнув успеха в 
одной сфере, многие начинают вкла-
дываться в соседние, а иногда и в со-
вершенно новые виды деятельности. 
Финансовые кризисы неизбежны, а 
в них выживают, как правило, те, кто 
имеет доходы из разных источников.

Это правило справедливо и для 
рынка жилой недвижимости, счи-
тает Дмитрий Гусев, управляющий 
партнер ГК «Глубина», и призывает 
обратить внимание на бизнес, кото-
рый связан с управлением и владе-
нием недвижимостью, в первую оче-
редь арендный. «Некогда эффектив-
ная схема 

”
построил-продал“ уходит 

в прошлое,— утверждает эксперт.— 
Поэтому строительство жилых ком-
плексов должно стать для инвесто-
ров основой для развития более дол-
госрочных проектов». Дополнитель-
ный и при этом безрисковый доход 
господин Гусев надеется получить от 
инвестиций во владение доходной 
недвижимостью, которую можно 
сдавать в аренду, а также участвовать 
в эксплуатации и обслуживании ин-
женерных сетей.

Слова эти подкрепляются серьез-
ным намерением сдавать в аренду 
часть квартир в малоэтажном ком-
плексе «Валь д’Эмероль». Поселок 
строится в 15 км от МКАД по Мин-
скому шоссе и насчитывает около 
4 тыс. квартир. «Очевидно, что про-
дать все сразу не получится. Но вмес-
то того, чтобы замораживать объек-
ты, которые пока не проданы, мы 
их можем упаковать и иметь с это-
го постоянный доход»,— добавляет 
Дмитрий Гусев.

Кому это нужно
Другие застройщики в большинс-
тве своем смотрят на такую возмож-
ность, как сдача построенных квар-

тир в аренду, с большим сомнени-
ем. Во-первых, говорит Григорий Ал-
тухов, коммерческий директор ФСК 
«Лидер», небольшие студии и «двуш-
ки» в строящихся домах разбирают 
быстро. К моменту ввода в эксплуата-
цию в продаже остаются преимущес-
твенно большие квартиры — как пра-
вило, трехкомнатные, то есть те, ко-
торые наименее ликвидны для арен-
ды. В самом деле, в отчетах по рынку 
аренды каждый месяц находим одни 
и те же данные: в лидерах спроса — 
«однушки», за ними двухкомнатные 
квартиры, а на «трешки» и прочие 
многокомнатные дворцы арендатора 
всегда найти сложнее.

Кроме того, продолжает господин 
Алтухов, квартиры с отделкой реали-
зуются обычно быстрее, чем те, что 
продаются «в бетоне», поэтому пол-
ностью готовых к проживанию квар-
тир к моменту сдачи в эксплуатацию 
на балансе застройщика уже может 
и не быть. Заметим, однако, что здесь 
все зависит от каждого в отдельности 
жилого комплекса, а также от того, на 
каком этапе девелопер принимает ре-
шение заняться арендным бизнесом. 
Не секрет, что сейчас есть такие ЖК, 
в которых «трешек» попросту не пре-
дусмотрено, только студии и двухком-
натные квартиры.

Сергей Хорошков, генеральный 
директор «МИЦ-Девелопмент», счи-
тает, что жилье в столице и Подмос-
ковье сейчас продается настолько 
быстро, что нет смысла вкладывать-
ся в аренду. «Спрос в разы превы-
шает предложение»,— заявляет эк-
сперт. Особенно это характерно для 
объектов эконом- и комфорт-клас-
сов: здесь доходит до того, что в не-
которых наиболее востребованных 
проектах срок экспозиции состав-
ляет всего несколько дней. Поэтому 
проще продать, чем заниматься не-
профильным бизнесом.

С таким оптимизмом согласны да-
леко не все. «Начиная новый жилой 
проект, сложно предусмотреть, как 
он будет продаваться,— рассуждает 

Ольга Гусева, коммерческий дирек-
тор ГК 

”
МИГ-Недвижимость“.— В ка-

кой-то момент перед застройщиком 
может возникнуть вопрос о возмож-
ности использования уже построен-
ных, но пока не распроданных квар-
тир». Среди трудностей, которые в 
этом случае неизбежно возникнут, 
эксперт отмечает необходимость в 
профессиональной управляющей 
компании. «Это сейчас большая ред-
кость»,— замечает госпожа Гусева.

Отели как ориентир
Сейчас квартир, сдающихся в арен-
ду в построенных ЖК, по данным 
Ольги Гусевой, насчитывается не бо-
лее 5–7%. Но этот рынок, несомнен-
но, будет развиваться, считает она, 
хотя и не самыми быстрыми темпа-
ми. С этим согласен Иван Евдоки-
мов, директор по развитию бизнеса 
ГК «Портал групп». Он отмечает, что 
локомотивом такого развития ста-
нет формат арендных апартамен-
тов от застройщика. В многофунк-
циональных комплексах, включаю-
щих этот вид нежилых помещений, 
в которых тем не менее планирует-
ся именно проживание, по умол-
чанию предусмотрены услуги для 
жильцов: консьерж-служба, прачеч-
ная, рестораны. В общем, все как в 
хорошей гостинице. Для всего этого 
непременно потребуется управляю-
щая компания, так что сдача в арен-
ду вполне логична, говорит эксперт.

Есть и другой вид арендного биз-
неса, который, по мнению господина 
Евдокимова, будет развиваться. Это 
компании, специализирующиеся на 
выкупе квартир у застройщика для 
дальнейшей сдачи в аренду. «По сути, 
речь идет о легализации бизнеса час-
тного инвестора, который давно игра-
ет на этом рынке. Такие компании на 
рынке уже есть и будут появляться в 
дальнейшем»,— считает эксперт.

Но и застройщики не останутся 
в стороне, считает генеральный ди-
ректор агентства «Усадьба» Надежда 
Хазова. «Обычно под аренду выде-
ляется один корпус из пяти-шести, 
причем вовсе необязательно, чтобы 
все квартиры в комплексе были с от-
делкой»,— рассказывает эксперт. На-
пример, пять корпусов без отделки 
могут предназначаться для продажи, 
а в шестом проведут отделочные ра-
боты и отдадут для аренды. Особен-
но актуально такое решение в том 
случае, если поблизости от жилого 

комплекса расположены офисные 
здания, отмечает госпожа Хазова.

Законные препятствия
Одно из наиболее значимых пре-
пятствий на пути развития арендно-
го бизнеса — это скудость сегодняш-
него законодательства в этой сфере. 
Этот момент отмечают почти все экс-
перты, опрошенные корреспонден-
том «Ъ-Дома». «В настоящее время в 
России не существует законодатель-
ной базы, которая бы регулировала 
отношения по аренде квартир»,— го-
ворит Ольга Гусева. Арендодатель и 
арендатор, каждый со своей сторо-
ны, находятся в абсолютно незащи-
щенном положении. Поэтому необ-
ходим такой механизм, который за-
щитит их обоих, ведь повести себя 
недобросовестно может любой учас-
тник сделки, напоминает эксперт.

Специалисты считают, что России 
как воздух необходимо новое аренд-
ное законодательство. Ирина Добро-
хотова, председатель совета директо-
ров компании «БЕСТ-Новострой», го-
ворит, что прежде всего стоит свести 
воедино все те параграфы из Граждан-
ского и Жилищного кодексов, кото-
рые касаются прав собственников и 
нанимателей жилья, а также проана-
лизировать остальные документы, в 
которых идет речь об этой сфере де-
ятельности. «Сейчас очень много раз-
розненных подзаконных актов, мес-
тных законов»,— добавляет эксперт. 
И о них, мягко говоря, не все знают. 
Если бы существовал единый закон о 
жилой аренде, им можно было бы ру-
ководствоваться при каждой сделке.

Госпожа Доброхотова напоми-
нает и о том, что сегодня нанимате-
лем по закону является только тот, 
кто живет в муниципальной квар-
тире по договору социального най-
ма. «Необходимо, чтобы в законе на-
шлось место и для нанимателя квар-
тиры по договору коммерческого 
найма»,— считает эксперт.

Ольга Гусева ставит во главу угла 
вопрос о страховании ответственнос-
ти и имущества, которое передается 
в аренду. Конечно, если такую стра-
ховку ввести принудительно, это вы-
зовет немало споров, добавляет экс-
перт. «Но ведь введение ОСАГО тоже 
вызвало массу критики и негатива, а 
теперь стало общеупотребимой прак-
тикой»,— замечает она далее.

Один из самых больных вопросов 
в жилой аренде — это внезапное вы-
селение. «Нам понадобилась наша 
квартира, мы ее продаем», «Приеха-
ли родственники с Украины, изволь-
те освободить» — вот самые популяр-
ные причины, по которым арендато-
ру приходится съезжать с квартиры. 
Неудивительно, что многие экспер-
ты отмечают необходимость гаран-
тировать арендатору определенный 
срок аренды обязательствами со сто-
роны собственника жилья. Желаете 
досрочно выселить добросовестно-
го жильца? Верните ему помимо за-
логовой суммы штраф в размере ме-
сячной арендной платы, а заодно оп-
латите переезд.

Логичное 
дисконтирование
Среди наших экспертов нашлись 
и те, кто считает, что проблема не в 
отсутствии законов, а в их тоталь-
ном неисполнении. «Рынок аренды 
в России вполне регулируется име-
ющимися законами, причем поло-
жения, прописанные в Гражданс-
ком кодексе, в полной мере защища-
ют как арендатора, так и арендодате-
ля»,— считает Вадим Ламин, управ-
ляющий партнер Spencer Estate, ого-
вариваясь при этом, что некоторые 
нюансы в ГК все-таки не учтены.

Еще резче высказывается Мария 
Литинецкая, генеральный директор 
компании «Метриум Групп»: «Рынок 
аренды станет легальным тогда, когда 
собственники начнут платить нало-
ги, а арендаторы — требовать заклю-
чения нормального, грамотно офор-
мленного договора, в котором будут 
предусмотрены все условия и сроки».

Возможно, что как раз выход в этот 
сегмент новых, более крупных игро-
ков, которые, в отличие от частни-
ков, сдающих «лишнюю» квартиру, 
все будут оформлять по существую-
щему законодательству, позволит сде-
лать сферу жилой аренды более циви-
лизованной. А заодно и неразбериха 
с ценами постепенно уляжется. Ведь 
если у компании в управлении не од-
на квартира, а несколько десятков, то 
нет смысла в их простаивании. Поэто-
му вместо того, чтобы ждать, когда же 
найдется тот, кто согласен заплатить, 
например, 35 тыс. в месяц, управляю-
щий примет решение о своевремен-
ном введении дисконта и обеспечит 
заполняемость объекта.

А когда квартир с подходящим 
местоположением, грамотно сде-
ланным ремонтом и вменяемой це-
новой политикой на рынке станет 
достаточно, чтобы удовлетворить те-
кущий спрос, можно ждать скидок и 
от частных лиц. Вряд ли это произой-
дет в ближайшее время, но тренд 
уже намечен.

Марта Савенко

Белый наем
На рынке конкуренцию частным лицам соби-
раются составить застройщики крупных жи-
лых комплексов. Они выделяют часть постро-
енного ими жилья под сдачу в наем. А значит,  
и сценарий для арендаторов и арендодате-
лей поменяется.

Татьяна Рыбакова, 
обозреватель «Ъ-Дома»

мнение

Никакого сравнения

Сейчас у рынка недвижимости сложное время — непрофессиональным 
инвесторам здесь трудно. Наверное, поэтому все чаще граждан убеждают, 
что гораздо выгоднее открыть вклад в банке: дескать, проценты будут вы-
ше, хлопот меньше, да и деньги, если что, забрать легче, чем продать квар-
тиру. Так ли это? Попробуем разобраться.

Итак, насколько депозит в банке доходнее сдачи квартиры в аренду? 
Обычно считают так: арендная плата составляет в среднем 5% годовых, а 
депозит может принести все 10%. Это правда, но не вся.

Дело в том, что упускается динамика финансового потока. Ведь депозит 
с такими процентами открывается на срок от года и более. А свои 5% хозя-
ин получает ежемесячно. Правда, существуют и депозиты с ежемесячной 
выплатой процентов, но в этом случае их доходность падает — самые вы-
годные депозиты в банковском калькуляторе удалось найти по 9%. И это в 
банках, которые уже попали в поле интереса ЦБ, а значит, гарантий беспе-
ребойного получения процентов в течение действия договора нет. Если же 
вести речь о банках с высоким рейтингом надежности, то вклады с ежеме-
сячной выплатой процентов по доходности уже сравнимы со сдачей квар-
тиры: максимум 6–6,5% годовых.

При этом стоит отметить, что если хозяин квартиры будет складывать 
получаемую арендную плату на депозит с пополнением, то за год он полу-
чит дополнительный доход до 9%. То есть общая доходность может соста-
вит уже до 14%. Таких процентов вам ни один банк не выплатит — хотя бы 
потому, что со ставки, превышающей ставку рефинансирования (сейчас 
8,25%) на пять пунктов (то есть от 13,25%), по закону придется платить на-
лог в 35% на сумму превышения.

Однако ставки по депозитам уже снижаются. Недавно ЦБ перешел от 
привязки к ставке рефинансирования к ключевой ставке, за которую взя-
та ставка по недельному репо. А она составляет 5,5%. В результате макси-
мальные ставки уже снизились до 10,5%. А еще ЦБ сравнивает доходность 
депозитов со средневзвешенной ставкой по депозитам первой десятки 
банков и в случае отклонения в большую сторону более строго проверяет 
банк и достаточность его средств. Регулятор и не скрывает, что стремить-
ся снизить щедрость банков — слишком часто она означает отчаянный 
поиск средств.

Кстати, стоит заложить в расчеты и возможность банкротства банка — а 
в этом случае о процентах придется забыть. Да и ограничение суммы, кото-
рая покрывается страхованием, в 700 тыс. рублей (1 млн с 2014 года) выну-
дит раскладывать сумму, достаточную для покупки квартиры, в 10–15 бан-
ков. Представьте себе ежемесячные поездки по 10–15 адресам для получе-
ния процентов! Вряд ли ежемесячное посещение жильцов и ежегодное по-
сещение налоговой (мы ведь предполагаем, что хозяин квартиры платит 
налоги) сможет сравниться с этим великим турне.

Наконец, стоимость самой недвижимости тоже может увеличиваться 
— хотя бы для компенсации инфляции и/или девальвации рубля. И хотя 
кризис 2008 года показал, что цены на недвижимость могут идти не только 
вверх, но и вниз, а эксперты предупреждают, что столичной недвижимос-
ти грозит японский сценарий (там цены упали и не росли более десяти лет), 
в обозримом будущем удорожание жилья не стоит сбрасывать со счетов.

Получается, депозит не так уж доходен и не так уж легок в получении 
дохода по сравнению с квартирой. Зато он ликвиден! Это правда. Более то-
го, финансовые аналитики часто берут банковский депозит за основу при 
сравнении различных инвестиционных стратегий, в том числе по лик-
видности. Однако стоит отметить, что высокая ликвидность здесь означает 
резкое понижение доходности. Ведь в случае досрочного снятия денег про-
центы будут считаться совсем другие — обычно 0,1% годовых, как у вклада 
до востребования! Более того, часто банковские продукты с высокой про-
центной ставкой содержат требование о снятии денег не ранее определен-
ного, довольно длительного срока — от 60 дней и более.

Ну и, наконец, последнее. Рассуждения о своевременности покупки жилья 
никоим образом не могут относиться к покупке квартиры для себя. Потому 
что в этом случае главное — потребительские качества, а не инвестиционная 
доходность. Жить в собственной квартире сегодня дешевле и удобнее, неже-
ли в съемной, особенно если в семье есть дети. И это гораздо важнее.
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Хорошо забытое старое
Как объясняет директор инвестици-
онного департамента Tekta Group Ро-
ман Семчишин, услуга обратного вы-
купа, или, как ее еще называют, buy 
back, пришла на российский рынок 
с Запада. Суть такого механизма за-
ключается в том, что застройщик пе-
рекупает у своих клиентов жилье по 
более высокой цене спустя некото-
рое время после завершения сделки. 
В последнее время все большую по-
пулярность у российского покупате-
ля приобретают подобные предло-
жения с недвижимостью за грани-
цей. Вопрос выгоды здесь очевиден: 
покупатель приобретает жилье на 
ранней стадии строящегося дома и 
по окончании возведения объекта в 
среднем через два года «возвращает» 
квартиру девелоперу по выросшей 
стоимости, тем самым получая при-
быль. Гораздо сложнее понять, зачем 
это нужно девелоперу. «Во-первых, 
это может быть маркетинговым хо-
дом или стимулированием спроса на 
неликвидные объекты. Второй при-
чиной может быть то, что девелопер 
нуждается в деньгах и предполагает 
возможность выкупить квадратные 
метры через пару лет, когда его поло-
жение наладится»,— говорит Роман 
Семчишин. По словам руководите-
ля управления маркетинга и рекла-
мы группы компаний ГРАС Петра Ки-
рилловского, обратный выкуп — это 
прежде всего маркетинговый инс-
трумент, который уже несколько де-
сятилетий используется на рынках 
Европы и США. В частности, он очень 
распространен в Англии, и в целом 
подобные продукты хорошо работа-
ют на очень стабильных рынках не-
движимости. По словам гендиректо-
ра «МИЭЛЬ-Новостроек» Софьи Лебе-
девой, на западных рынках в добро-
вольном порядке застройщики пред-
лагают выкуп через три-пять лет за 
цену, которая на 20% выше первона-
чальной. Такая схема также распро-

странена в странах, где происходит 
затоваривание рынка недвижимос-
ти, а предложение существенно пре-
вышает спрос, например в Болгарии. 
Чтобы привлечь покупателей деве-
лоперы, готовы взять на себя обяза-
тельство обеспечить гарантирован-
ную доходность дольщикам.

По словам руководителя офиса 
«Марьино» компании «Инком-Недви-
жимость» Петра Пономаренко, этот 
механизм очень похож на схему, ис-
пользуемую инвесторами во вре-
мя роста рынка. «Несколько лет на-
зад, когда владелец новостройки ре-
шал заработать, он выставлял квар-
тиру на продажу и у него было два 
варианта. Во-первых, он может про-
дать другому человеку, но в этом слу-
чае застройщик, как правило, берет 
какие-то деньги за одобрение переус-
тупки права. Второй вариант — про-
дать застройщику этого же дома. Но 
последние два-три года, учитывая, 
что спрос невелик, компании этим 
уже не промышляют»,— говорит экс-
перт. По словам управляющего дирек-
тора «Century 21 Запад» Евгения Ско-
моровского, фактически такой опто-
вый инвестор выступает в роли кон-
курента девелоперской компании и 
сам занимается регулированием цен. 
«Отношения оптовых инвесторов с за-
стройщиками складываются по-раз-
ному, крупные инвесторы точно так 
же, как и застройщики, могут рабо-
тать на узнавание проекта, раскру-
чивать его, фактически дублировать 
маркетинговые функции»,— говорит 
эксперт. Поэтому зачастую застрой-
щикам оказывалось выгоднее выку-
пить права требования на такие квар-
тиры. Сейчас эта тенденция возвра-
щается, но уже на другом уровне — 
как способ кредитования для застрой-
щика и как вид страхования частных 
инвесторов.

Удачный симбиоз
По словам Петра Кирилловского, эта 
схема имеет смысл для покупателя в 
том случае, если ее условия зафикси-

рованы в договоре. Застройщик вы-
купает квартиру в определенный ус-
тановленный срок вне зависимос-
ти от того, будет это до или после за-
вершения строительства. Например, 
на завершающей стадии строительс-
тва или после сдачи дома в эксплуата-
цию. Покупая недвижимость по этой 
схеме, дольщик может получить до-
ходность от 4% годовых. В свою оче-
редь, застройщик получает возмож-
ность задействовать сразу две поку-
пательские аудитории: инвесторов 
— на более ранней стадии — и конеч-
ных покупателей — на более позд-
ней. Также застройщик может допол-
нительно заработать на перепродаже 
и привлечь деньги покупателя на бо-
лее выгодных условиях, чем банковс-
кий кредит. Впрочем, здесь есть и се-
рьезные минусы. На каком-то этапе 
застройщик сам себе создает конку-
ренцию и ему приходится работать 
не с одним крупным заемщиком — 
банком, а с десятками или сотнями 
мелких капризных частных кредито-
ров, и это довольно тяжелая нагрузка 
на коммерческий отдел. В свою оче-
редь, покупателю эта услуга дает воз-
можность снизить риски при вхож-
дении в проект на ранней стадии. 
«Очевидный плюс: покупатель в лю-
бом случае получает обратно свои де-
ньги, он психологически избавляет-
ся от риска потери своих средств, хо-
тя получает вилку доходности, мо-
жет получить гарантированную ми-
нимальную ренту, а может — макси-
мальную сверхприбыль, если рынок 
поднимется выше»,— отмечает Петр 
Кирилловский. Впрочем, если поку-
патель воспользуется услугой, он по-
лучит доходность ниже, чем мог по-
лучить при помощи традиционных 
банковских инструментов. При этом 
нужно внимательно читать договор, 
чтобы убедиться, что застройщик обя-
зуется при любых обстоятельствах 
произвести выкуп квартиры. Необхо-
димо проверить включены ли макро-
экономические изменения в пункте о 
форс-мажоре.

Как предупреждает руководитель 
отдела новостроек ГК МИЦ Александр 
Энгель, методы, с помощью которых 
застройщик может уклониться от об-
ратного выкупа, весьма многочислен-
ны. Например, компания может объ-
явить себя банкротом. «Недостатков у 
данной схемы нет, все возможные не-
гативные последствия зависят только 
от самого девелопера. Например, ес-
ли застройщик недобросовестный, 
то он найдет миллион возможностей, 
чтобы не выкупать квартиру обратно: 
лазейки в договоре, объявление себя 
банкротом и т. д.»,— не согласна гене-
ральный директор компании «Метри-
ум Групп» Мария Литинецкая. Впро-
чем, по ее словам, чаще всего ника-
кие опасности покупателя не предо-
стерегают. Наоборот, опция обратно-
го выкупа выступает своеобразным 
гарантом того, что девелопер обязу-
ется достроить объект вовремя. Од-
нако существует определенная кате-
гория недобросовестных застройщи-
ков, которые с помощью данной услу-
ги пытаются сбыть неликвид. Обыч-
но они предлагают клиентам «фантас-
тическую» доходность — от 50% и вы-
ше. Однако зачастую в момент выку-
па такие застройщики либо исчезают 
в неизвестном направлении, либо от-
казываются от своих обязательств под 
любым предлогом. Именно таких не-
добросовестных девелоперов и следу-
ет опасаться.

С точки зрения закона, по словам 
партнера юридической фирмы «Аве-
лан» Натальи Севериной, обратный 
выкуп возможен как до завершения 
строительства, так и после него. «На 
стадии до сдачи квартиры застрой-
щиком обратный выкуп квартиры 
может быть реализован путем растор-
жения сторонами договора долевого 
участия с возвратом дольщику вне-
сенных им денег и с выплатой ему 
оговоренного сторонами отступно-
го»,— объясняет эксперт. Либо доль-
щик может уступить свои права по до-
говору долевого участия обратно за-
стройщику, который также возвраща-
ет дольщику внесенные им средства 
и выплачивает ему вознаграждение 
за уступку прав по договору. После ус-
тупки прав договор долевого участия 
прекращает свое действие и дольщик 
утрачивает свои права на строящуюся 
недвижимость, которая остается у за-
стройщика. Если же квартира уже сда-
на, дольщик становится ее собствен-
ником и может обратно продать ее за-

стройщику только по договору куп-
ли-продажи аналогично, как и лю-
бым иным третьим лицам. При этом 
вопрос о цене и доходности являет-
ся индивидуальным и в силу принци-
па свободы договора в каждом конк-
ретном случае зависит исключитель-
но от достигнутых договоренностей 
сторон и конкретной ситуации — от 
стадии строительства, наличия сво-
бодных средств у застройщика, при-
влекательности объекта строительс-
тва и др. «Недостатки заключаются в 
том, что в настоящее время не сущес-
твуют единого правового механиз-
ма, позволяющего заранее обязать за-
стройщика выкупить эту квартиру об-
ратно исключительно по желанию са-
мого только дольщика. Поэтому пока 
данная услуга в большинстве случае 
основывается только на обещании за-
стройщика»,— отмечает Наталья Се-
верина. Так, например, если предус-
мотреть в договоре долевого участия 
право дольщика на одностороннее 
расторжение им договора в любое 
время, это позволит ему лишь вер-
нуть свои внесенные средства и не бо-
лее того. Также возникает сложность с 
определением цены обратного выку-
па. Если по условиям договора об об-
ратном выкупе она будет согласована 
заранее, например в зависимости от 
стадии строительства, то по факту при 
достижении этой стадии цена может 
оказаться неадекватной. На практике 
различные застройщики используют 
разные варианты оформления своих 
обязательств по обратному выкупу, за-
частую не соответствующие законода-
тельству и в связи с этим не гаранти-
рующие права дольщиков. Поэтому 
в каждом таком случае юристы реко-
мендуют дольщикам проводить пред-
варительную правовую экспертизу 
предлагаемых им схем оформления 
отношений на предмет допустимости 
этого в соответствии с действующим 
законодательством, чтобы впоследс-
твии не выяснилась неработоспособ-
ность выбранной схемы.

Гарантия на будущее
Пока использование обратного вы-
купа как универсальную услугу для 
всех покупателей объявили единич-
ные компании. Например, ее пред-
лагают в проекте «ДОН-строя» «Серд-
це столицы». Как объясняют в компа-
нии, услуга прежде всего нацелена на 
людей, имеющих накопления в раз-
мере 5–7 млн руб.: покупатель при же-

лании сможет продать ее компании 
через три года с даты подписания до-
говора, и ему будут возвращены вло-
женные средства плюс 13,5%, то есть 
4,5% годовых. Впрочем, на открытом 
рынке покупатель сможет заработать 
значительно больше: по данным того 
же «ДОН-строя», рост цен составляет в 
среднем 10–15% в год в зависимости 
от строительной готовности объекта. 
«Это очень большой объект, поэтому 
они вынуждены привлекать частные 
деньги для реализации своего объек-
та»,— говорит Петр Кирилловский. 
Как отмечают эксперты, использовать 
такую схему реализации может тот за-
стройщик, который связан с крупным 
банком. По сути, таким образом ком-
пания привлекает более дешевые де-
позиты в свою банковскую структу-
ру. В свою очередь, в компании Tekta 
Group схему обратного выкупа при-
меняют только к крупным оптовым 
покупателям. «В целом в условиях су-
ществующего рынка buy back имеет 
смысл разве что для крупных инвес-
торов, которые приобретают большой 
объем площадей. Профессиональ-
ные игроки, как правило, вкладыва-
ют свой капитал еще до начала строи-
тельства жилого комплекса, когда де-
велопер предлагает наиболее привле-
кательные условия покупки»,— объ-
ясняет Роман Семчишин. Кроме того, 
такие клиенты не только соглашают-
ся на мораторий продаж приобретен-
ных квартир в течение определенно-
го срока, но и часто ищут помощи за-
стройщика при их будущей реализа-
ции. Обычно выкуп производится по 
цене выше той, по которой приобре-
тал недвижимость инвестор, но ниже 
рыночной. Таким образом, сделка вы-
годна обеим сторонам.

По словам Петра Кирилловского, в 
условиях, когда покупатели ждут на-
чала кризиса, такое предложение мо-
жет быть вполне привлекательным, 
но надо помнить о том, что банк осу-
ществляет страхование вкладов. Да-
же при его крахе клиент получит свои 
деньги обратно, так как они обеспе-
чиваются Центробанком. В случае же 
покупки недвижимости по этой схе-
ме финансовая безопасность обеспе-
чивается только договором. «Сейчас в 
России эта услуга в полной мере зако-
нодательством не урегулирована, за-
то ее предоставление возможно лю-
бой компанией и в любом сегмен-
те»,— добавляет Наталья Северина.

Алексей Лоссан

Аттракцион щедрости
На российском рынке недвижимости застройщики начали предостав-
лять необычную услугу по гарантированному выкупу квартир у доль-
щиков по завершении строительства. Правда, пока она используется 
на единичных проектах. Таким образом, дольщики могут получить га-
рантированную доходность, однако им стоит понимать, что закон их 
в этом вопросе никак не защищает.
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дом деньги

— рефинансирование —

Кредит по новой
За время обслуживания ипотечного 
кредита, а это в среднем десять лет, 
заемщик вполне может найти усло-
вия получше как в своем, так и сто-
роннем банке. Тем более что с момен-
та финансового кризиса 2008 года 
ставки по ипотечным кредитам пос-
тепенно снижались, а банки либера-
лизовали условия по своим програм-
мам. Многие, например, отменили 
комиссии за выдачу кредита, обслу-
живание счета, убрали мораторий на 
досрочное погашение. Поэтому мож-
но задуматься об изменении условий 
кредита, который по каким-то причи-
нам стал стоить дороже среднерыноч-
ного. Рефинансирование ипотечного 
кредита может решить как ключевые 
ценовые вопросы за счет снижения 
ставки, так и специфические, напри-
мер смену заемщика.

«При перекредитовании можно 
практически полностью пересмот-
реть условия по кредиту и не толь-
ко изменить процентную ставку, но 
и прочие условия, например срок и 
размер кредита, особенно если оце-
ночная стоимость квартиры увеличи-
лась, изменить валюту оплаты,— го-
ворит генеральный директор 

”
МИ-

ЭЛЬ-Новостроек“ Софья Лебедева.— 
Чаще все-таки заемщики обращают-
ся в банки за перекредитованием для 
снижения процентной ставки». «При 
рефинансировании можно устано-
вить новый состав заемщиков, одна-
ко, как правило, заемщиком долж-
но остаться то лицо, которое являет-
ся собственником предмета залога,— 

поясняет начальник управления ме-
тодологии, продуктов и разработки 
кредитной документации департа-
мента ипотечного кредитования Но-
мос-банка Сергей Столбунов.— При 
этом в качестве заемщиков можно 
привлечь дополнительных лиц или 
исключить лиц, не являющихся собс-
твенниками, и состав будет иным».

В общем виде процедура рефинан-
сирования — это получение нового 
кредита в своем или стороннем бан-
ке для досрочного погашения уже вы-
плачиваемой заемщиком ссуды. Сум-
ма нового кредита может быть равна 
сумме старого или превышать ее. Ре-
финансирование ипотечного креди-
та предполагает также манипуляции 
с залогом, который должен перейти 
от одного кредитора к другому. То есть 
заемщику придется провести новую 
оценку недвижимости, решить воп-
рос со страхованием и перерегистра-
цией залога. Причем до регистрации 
ипотеки в свою пользу новый креди-
тор обычно устанавливает повышен-
ную ставку по ссуде. «Рефинансиро-
вание (перекредитование) фактичес-
ки равно получению нового кредита 
и связано с выполнением ряда фор-
мальностей и затрат со стороны заем-
щика,— добавляет заместитель гене-
рального директора АИЖК Марина 
Малайчик.— Заемщик должен будет 
снова подтвердить свою платежеспо-
собность, кредитоспособность и про-
демонстрировать, что предмет зало-
га удовлетворяет необходимым тре-
бованиям. То есть нужно сделать но-
вую оценку жилья, заново собрать все 
справки, пройти андеррайтинг, заре-
гистрировать последующую ипотеку, 

погасить кредит, зарегистрировать 
погашение предыдущей ипотеки и 
зарегистрировать новую ипотеку».

По данным базы Банки.ру, сейчас 
банки предлагают 61 программу кре-
дитования на цели рефинансирова-
ния имеющейся ипотечной ссуды. 
Правда, выборка включает как специ-
альные, так и нецелевые программы 
кредитования под залог другой име-
ющейся у заемщика недвижимости. 
Ключевое различие между ними — в 
ставке и собственно процедуре выда-
чи кредита. Ставка по целевым про-
граммам рефинансирования соотно-
сится со ставками по обычным ипо-
течным кредитам и колеблется в диа-
пазоне 11–14% годовых. Нецелевые 
ссуды ближе к кредитам наличными, 
ставки по ним — 16–20% годовых.

Ставки делаются
По данным АИЖК, средневзвешен-
ная ставка по ипотечным кредитам в 
рублях не поднималась выше 12,7% 
годовых с начала 2011 года. При этом 
в 2009 году она составляла 14,3–14,6% 

годовых, в 2010-м — 13,1–13,6%. Ры-
ночные ставки обычно на 1,5–2 про-
центных пункта выше среднестатис-
тических. Поэтому сейчас экономи-
чески оправданно рефинансировать 
кредиты, выданные под высокие став-
ки года полтора-два назад. «Если новая 
процентная ставка ниже текущей как 
минимум на 3 процентных пункта и 
предполагаемая экономия окупит все 
затраты на рефинансирование в тече-
ние двух лет, то есть смысл рефинан-
сировать,— считают в банке 

”
Дельта-

кредит“.— Если расходы по рефинан-
сированию (комиссия банка, затраты 
на оформление нового свидетельства 
и т. п.) составят 50 тыс. рублей, а еже-
месячная экономия от снижения про-
цента ставки — более 2 тыс. рублей в 
месяц, тоже стоит переоформить кре-
дит. Также необходимо учесть, что ре-
финансировать кредит нужно на ос-
тавшийся срок, иначе в итоге заем-
щик переплатит проценты».

Сбербанк предлагает незарплат-
ным клиентам рефинансировать кре-
дит в рублях под 13,25–13,75% годо-
вых после регистрации ипотеки, до 
этого ставки увеличиваются на 1 про-
центный пункт. У ВТБ 24 ставки по 
кредитам рефинансирования соот-
ветствуют базовым ставкам по про-
граммам кредитования в зависимос-
ти от вида приобретенной недвижи-
мости. Ставки по рублевым креди-
там на приобретение недвижимости 
на вторичном рынке — 12,95–13,95% 
годовых. Альфа-банк выдает кредит 
в рублях под 12,2–13% в зависимос-
ти от срока и суммы первоначального 
взноса. Юникредитбанк рефинанси-
рует кредит в рублях под 11–13% в за-
висимости от срока и суммы первона-
чального взноса, до регистрации за-
лога в пользу банка ставки будут на 2 
процентных пункта выше.

Номос-банк готов выдать в рублях 
до 50% от стоимости закладываемой 
квартиры под 11,75–12% после регис-
трации ипотеки, до 80% стоимости — 
12,25–12,5% соответственно. Правда, 
если заемщик отказывается уплатить 
1% от суммы кредита при выдаче ссу-
ды, ставки увеличиваются на 0,5 про-
центного пункта. Заплатить за сни-
жение ставки предложит и банк «Де-
льтакредит». Уплатив единовремен-
но 1–4% от суммы кредита, заемщик 
может рассчитывать на 14,25–15,75% 
годовых по рублевым кредитам в за-
висимости от срока и суммы первона-
чального взноса.

Рубли или валюта
Другой повод для рефинансирования 
— смена валюты кредита при благо-
приятной конъюнктуре. Поскольку 
большинство заемщиков получают 
доход в рублях, то чаще всего они пе-
реводят кредит, выданный в иност-
ранной валюте, на отечественную.

«Предположим, заемщик взял 
кредит в долларах два года назад при 
курсе 33 рубля, а сейчас курс состав-
ляет 30 рублей. Если он рефинанси-
рует $200 тыс., то его долг перед бан-
ком уменьшится на 600 тыс. руб-
лей»,— рассчитывают в банке «Де-
льтакредит». Однако бывают вари-
анты, когда заемщику выгодно пере-
вести рублевый кредит в иностран-
ную валюту. «Перевод рублевого кре-
дита в кредит в иностранной валюте 
заемщику может понадобиться для 
снижения процентной ставки в слу-
чае, если он планирует выплатить 
кредит в короткий сроки, а валют-
ные риски в данном случае незначи-
тельны»,— объясняет Алексей Попо-
вич, заместитель начальника управ-
ления развития ипотечного креди-
тования Райффайзенбанка.

При этом не все банки готовы ре-
финансировать кредиты в иностран-
ной валюте. Например, Сбербанк, Но-
мос-банк и банк «Уралсиб» готовы пе-

рекредитовать заемщиков только в 
рублях. ВТБ 24 рефинансирует креди-
ты в долларах и евро под 9,5%, Райф-
файзенбанк — под 6,25–9,5% годовых, 
Юникредитбанк — 9,5–10%, Банк 
Москвы (по собственной программе) 
— 10,2–10,8%. Альфа-банк выдает кре-
диты на рефинансирование в иност-
ранной валюте только в долларах под 
9%, «Дельтакредит» — под 10,5–12% го-
довых (только при внесении платы 
за снижение ставки). При этом стоит 
учитывать, что при переводе кредита 
из одной валюты в другую банк возь-
мет комиссию за конвертацию.

Параметры 
рефинансирования
Поскольку выдача кредита-рефи-
нансирования предполагает перере-
гистрацию залога и оформления но-
вой страховки, процедура получает-
ся сложной и длительной. Юникре-
дитбанк, например, предлагает та-
кую последовательность выдачи кре-
дита рефинансирования. После обра-
щения в банк следует провести оцен-
ку залога, на основании которой банк 
решает вопрос о его соответствии за-
прашиваемой сумме. Затем заемщик 
обращается в свой банк с заявлением 
о досрочном погашении кредита, пос-
ле чего заключает со страховщиком 
новый договор страхования. Следую-
щий этап — подписание нового кре-
дитного договора и предоставление 
кредита, его безналичный перевод на 
счет заемщика у первичного креди-
тора, с которого погашается первый 
кредит. В течение месяца с момента 
предоставления второго кредита за-
емщик должен представить документ 
о погашении в Юникредитбанк. В те-
чение трех месяцев с даты использо-
вания кредита заемщик должен пере-
регистрировать залог в пользу нового 
кредитора, предварительно сняв пер-
вичное обременение. Если рефинан-
сируется кредит Юникредитбанка, 
срок — 15 дней. После регистрации 
залога банк сокращает ставку по кре-
диту и пересчитывает ежемесячный 
платеж. Если запрашиваемая сумма 
превышала остаток долга по старому 
кредиту, то вторая часть начисляется 
только после госрегистрации залога. 
Юникредитбанк ограничивает цели 
выдачи дополнительных средств ре-
монтом или другими неотделимы-
ми улучшениями приобретенной не-
движимости, поэтому в течение года 
с момента использования второй час-
ти кредита нужно будет представить 
подтверждение о целевом использо-
вании средств.

За перевод средств в счет пога-
шения первого кредита банки мо-
гут взимать комиссию. ВТБ 24 взи-
мает за безналичный перевод в сто-
ронние банки 1,5% от суммы опера-
ции, не более 3 тыс. рублей. Газпро-
мбанк взимает за переводы на счет 
в сторонний банк 1,3–1,5% от сум-
мы кредита, не более 3 тыс. рублей. 
Юникредит возьмет комиссию за пе-
ревод средств 1–1,2% от суммы кре-
дита, но не более 2 тыс. рублей. Од-
нако есть банки, переводящие средс-
тва в счет рефинансирования ипоте-
ки без комиссионного вознагражде-
ния, например Райффайзенбанк.

По кредитам рефинансирования 
банки требуют такую же комплекс-
ную страховку, как и по стандартным 
ипотечным кредитам. Это значит, что 
для получения минимальных ставок 
следует оформить полис страхова-
ния приобретенной недвижимости 
от рисков утраты или повреждения, 
страхования жизни и трудоспособнос-
ти заемщика, а также полис титульно-
го страхования — риск утраты пра-
ва собственности. Райффайзенбанк 
справочно указывает, что, как прави-
ло, стоимость страхования рассчиты-
вается от суммы кредита, увеличен-

ной на 10%. Стоимость личного стра-
хования составляет в среднем 1% от 
этой суммы, имущественного — 0,2%.

Ставки по новому кредиту будут 
напрямую зависеть от количества 
оформленных страховых полисов. 
Номос-банк увеличит базовую став-
ку на 1,5 процентного пункта без по-
лиса титульного страхования, а без 
страхования жизни и трудоспособ-
ности заемщика — на 5,5 процент-
ного пункта, кредит вообще без стра-
ховки будет стоить в этом банке на 7 
процентных пунктов дороже. Газпро-
мбанк согласен отказаться только от 
полиса личного страхования, ставка 
при этом вырастет на 1,5 процентно-
го пункта. ВТБ 24 указывает, что при 
оформлении комплексного договора 
страхования до регистрации залога 
в его пользу ставка по новому креди-
ту будет равна ставке по первой ссуде. 
Оформление только полиса имущест-
венного страхования увеличит ставку 
в этом банке на 1 процентный пункт.

Ряд банков, например ВТБ 24, го-
тов переоформить существующий у 
заемщика договор страхования, если 
страховщик у них аккредитован. Дру-
гие банки, например Райффайзен-
банк, особо указывают, что принять 
старый договор не могут и требуют за-
ключения нового.

Взять и перезаложить
На стоимость обслуживания нового 
кредита для заемщика будет напря-
мую влиять то, насколько быстро ему 
удастся перерегистрировать залог в 
пользу нового кредитора. Ведь до это-
го ставка по кредиту будет пример-
но на 0,5–2 процентных пункта вы-
ше, поскольку банк несет дополни-
тельные риски. «Важно то, что при 
рефинансировании кредит выдает-
ся раньше, чем квартира переходит в 
залог 

”
второму“ банку. По сути, в пе-

риод снятия обременения (это поряд-
ка двух месяцев) и регистрации но-
вой ипотеки кредит ничем не обеспе-
чен»,— говорит Софья Лебедева.

Банки нечасто соглашаются на 
оформление так называемой после-
дующей ипотеки — когда первич-
ный кредитор предоставляет право 
передавать залог следующему. Поэ-
тому в обычном порядке залог офор-
мляется после снятия обременения 
первичным кредитором. «После по-
гашения заемщиком ипотечного 
кредита банк готовит письмо в УФРС 
о снятии залога и ставит отметку на 
закладной о ее погашении,— указы-
вает заместитель председателя прав-
ления СДМ-банка Сергей Козлов.— 
Далее письмо и закладная с отметкой 
о погашении предоставляются упол-
номоченным представителем банка 
и бывшим заемщиком в регистриру-
ющий орган. Регистрация происхо-
дит в течение трех дней».

Процедура снятия обременения 
может затянуться, если банк использу-
ет ипотечную закладную в обеспече-
ние собственных обязательств, напри-
мер, на рынке межбанковского креди-
тования или вовсе продал ее. «Сроки 
снятия обременения в случае прода-
жи закладной по кредиту или пере-
дачи ее на обеспечение обязательств 
разнятся в зависимости от некоторых 
факторов,— говорит руководитель 
группы департамента по работе с фи-
нансовыми институтами банка «Де-
льтакредит» Арман Варданян.— Если 
закладная, например, передана в Ре-
естр ипотечного покрытия или нахо-
дится в регионе, то документы направ-
ляются в банк примерно с интервалом 
в неделю, в остальных случаях, если 
документы находятся в банке, они до-
ступны в течение двух-трех дней. Стан-
дартные сроки подготовки докумен-
тов по всем клиентам — 30 календар-
ных дней, на практике — 10–20 дней».

Елена Кулиш

Техника 
перезаклада
На смену антикризисным программам рест-
руктуризации проблемных ипотечных креди-
тов пришли рыночные программы рефинан-
сирования, позволяющие переоформить ипо-
течный кредит на новых, более выгодных ус-
ловиях. Правда, за это заемщику все равно 
придется платить: рефинансирование креди-
та фактически означает получение новой ипо-
течной ссуды и повторение всех стандартных 
процедур.
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Гений места
Камерный и почти неприметный 
«Булгаков», расположившийся не-
далеко от Патриарших прудов, в 
Большом Козихинском переулке,— 
очередное пополнение в ряду клуб-
ных домов Москвы, моду на кото-
рые столичные девелоперы стара-
тельно прививали все 2000-е годы. 
Впрочем, приемы, которые исполь-
зует застройщик проекта частная 
инвестиционная компания Vesper, 
остались теми же, что и прежде: 
оригинальная концепция, встраи-
вание нового здания в историчес-
кий контекст старой Москвы, авто-
рская архитектура, минимум собс-
твенной инфраструктуры и жест-
кий фейс-контроль для потенциаль-
ных покупателей. 

В этом смысле «Булгаков» мало 
чем отличается от других своих «од-
ноклассников».

Конечно, «Булгаков» не самое 
оригинальное название для дома 
на Патриарших прудах, зато мно-
го объясняющее про задумку авто-
ров, решивших немного поиграть 
с классикой. Эти игры, впрочем, не 
заканчиваются на одном лишь на-
звании — фасады и интерьеры до-
ма выдержаны в традиционном ев-
ропейском стиле: монолитно-кир-
пичные стены облицованы нату-
ральным камнем, фасад украша-
ют французские кованые балконы, 
под крышей устроены мансарды с 
обзорным видом на город, в кварти-
рах на верхних этажах установлены 
настоящие дровяные камины. Сло-
вом, архитекторы не упустили ни-
чего из того, что мы привыкли по-
нимать под буржуазностью в хоро-
шем смысле слова. 

Архитектурным решением «Бул-
гакова» занималась «А-Б студия», из-
вестная своим проектом жилого до-
ма «Стольник» в Малом Левшинс-
ком переулке, к слову весьма дале-
ким от классики. И если «Стольник» 
буквально взрывает своими футу-
ристическими формами окружаю-
щий пейзаж староарбатских кир-
пичных домиков, то «Булгаков», на-

до отдать должное, гораздо более де-
ликатен. Благодаря своим компакт-
ным размерам более или менее ор-
ганично встраивается в существу-
ющую историческую застройку, не 
создавая ощущения нависшей ка-
менной глыбы, каковое, например, 
создают многочисленные новоде-
лы на соседней Тверской.

От Садового 
до Патриарших
«Булгаков» еще и один из самых 
камерных домов в своем сегмен-
те. В доме предусмотрено всего 12 
квартир площадью от 150 до 340 
квадратных метров. Весь восьмой 
этаж займет единственный здесь 

пентхаус с панорамным видом 
на Москву, но и на других этажах 
благодаря большой зоне остекле-
ния образуются локальные смотро-
вые площадки с выходом на балкон 
— прямо в спальне или, например, 
в гостиной. 

Если шум улиц не вызывает ни-
чего, кроме головной боли, чугун-
ные трубы канализации и специ-
ально установленные со стороны 
Большого Козихинского переулка 
звукоизолирующие стеклопакеты 
обещают будущим жильцам тиши-
ну и покой в любое время суток. Из 
других технических особенностей 
«Булгакова» самая приятная, пожа-
луй, система приточно-вытяжной 

вентиляции с увлажнением возду-
ха. Кроме этого в доме предусмотре-
ны центральное кондиционирова-
ние, многоступенчатая фильтрация 
воды до состояния питьевой, инди-
видуальные тепловые пункты.

Вместо привычной пищи в ма-
леньком домашнем ресторане, ко-
торый можно было бы разместить 
на первом этаже, жителей «Булга-
кова» ждет пища духовная: в лоб-
би установят камин и устроят не-
большую библиотеку с собранием 
русской и зарубежной классичес-
кой литературы. Эта зона для отды-
ха будет круглосуточно открыта для 
всех жильцов и гостей дома. Проек-
ты интерьеров, общественных зон 

и пентхауса разрабатывала амери-
канская компания Swanke Hayden 
Connel Architects, на счету которой, 
например, оформление офисов 
Dow Jones и Moody’s в Нью-Йорке.

Внутренний двор «Булгакова» 
совсем скромный по площади, но 
здесь будет все, что необходимо для 
активного отдыха детей и взрос-
лых: газоны, цветочные клумбы, 
зеленые насаждения, разметка до-
рожек, стилизованные под фран-
цузские балконы (выходящие как 
раз на внутренний дворик), кова-
ные скамейки.

Собственной инфраструктуры у 
клубных домов, как правило, не бы-
вает (это и понятно: никакой закры-

тый фитнес-центр или супермаркет 
здесь не окупится, а открой его две-
ри для всех — исчезнет и сама клуб-
ность). «Булгаков» не исключение. 
Кроме двухуровневой подземной 
парковки на 26 мест (что явно недо-
статочно при минимальной площа-
ди квартир 150 квадратных метров) 
и внутреннего двора, больше здесь 
ничего не предусмотрено. 

Зато в пешей доступности Пат-
риаршие пруды для неторопливых 
прогулок и Садовое кольцо с круг-
лосуточными ресторанами, бан-
ками, магазинами и клубами. Сло-
вом, все как всегда. Классика, она 
во всем классика.

Ольга Селина

В тени Булгакова
Московские застройщики продолжают экспериментировать с форматом клубных домов. 
Один из последних таких экспериментов — дом «Булгаков» на Патриарших прудах.

К л у б н ы й  д ом   « Б у л га ко  в »

Местоположение: ................................................ ЦАО, Пресненский район
Адрес: ................................................................. Большой Козихинский переулок, 25
Площадь участка: ................................................. 920 кв. м
Количество секций: .............................................. 1
Этажность: ........................................................... 8
Количество квартир: ............................................ 12
Площадь квартир (кв. м): ...................................... 150–340
Цена ($/кв. м): ...................................................... 22 400
Срок окончания строительства: ............................ второй квартал 2014 года
Застройщик: ........................................................ инвестиционная компания Vesper

Х а р а кт  е р и ст  и к и

Положительные: престижный район — центр старой Москвы, камерная атмосфера 
клубного дома, свободная планировка.
Отрицательные: отсутствие собственной инфраструктуры.
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Начали с юго-запада
Все повторяется. Когда-то столичный 
район Беляево был деревней, а Туши-
но и Кунцево — городами, но насту-
пил 1960 год, и они в числе прочих 
вошли в состав «Большой Москвы» — 
такое выражение тогда было в ходу. 
Теперь специалисты рынка употреб-
ляют термин «Новая Москва», обозна-
чая территории, присоединенные к 
столице в 2011–2012 годах. Между тем 
к ним через несколько лет могут при-
расти новые земли — просто потому, 
что это будет логично. «Вокруг Моск-
вы на удалении 5 км постепенно смы-
кается пояс многоэтажной застрой-
ки»,— говорит Григорий Алтухов, 
коммерческий директор ФСК «Лидер». 
И если этот пояс действительно мож-
но будет застегнуть вокруг овальной 
талии российской столицы, то стран-
но будет считать его немосковской 
территорией.

Важным эпизодом октября стал вы-
ход на рынок двух проектов в Бобро-
во — на территории, примыкающей к 
Симферопольскому шоссе, продолжа-
ет господин Алтухов. «После их завер-
шения можно будет говорить о полном 
планировочном срастании террито-
рий городской многоэтажной застрой-
ки от Коммунарки через Южное Буто-
во и Щербинку до Видного»,— рассуж-
дает эксперт. Если посмотреть на кар-
ту, то все вместе напоминает подкову 
— правда, пока небольшую, но ведь 
югом и юго-западом девелоперы ближ-
него Подмосковья ограничиваться не 
собираются.

Даже если власти и не примут ре-
шения о причислении новых квар-
талов к московским, все же сросшие-
ся территории будут обладать некото-
рыми преимуществами по сравнению 
с изолированными микрорайонами. 
Во-первых, это транспортная доступ-
ность соседней, уже построенной ин-
фраструктуры, а во-вторых, возмож-
ность выбора пути в Москву. Хотя сей-
час это, пожалуй, звучит чересчур оп-
тимистично, но если смотреть в буду-
щее, то понимаешь: если один квартал 
плавно перетекает в другой, общие 
транспортные артерии равно или поз-
дно появятся.

Половинка — моя
Столичные квартиры экономклас-
са в районах с приличной транспорт-
ной доступностью, настоящей или бу-
дущей, распродали летом, как только 
они вышли на рынок. В итоге инвесто-
ры ушли в Подмосковье, говорит Де-
нис Бобков, руководитель аналитичес-
кого департамента Est-a-tet. А в Москве 
в этом сегменте продолжают покупать, 
но уже другие люди, для которых цены 

растут теперь быстрее, чем раньше. «За 
октябрь средняя стоимость квадратно-
го метра увеличилась на 1,9%, за год — 
на 8,2%»,— сообщает эксперт.

Причину таких темпов разгадать 
несложно: махровым цветом расцве-
ла ипотека. Это отметили не только в 
риэлторских компаниях, но даже, на-
пример, в Национальном бюро кре-
дитных историй. «Впервые в этом го-
ду ипотека развивается быстрее лю-
бого другого вида розничного креди-
тования и рынка в целом»,— говорит 
директор по маркетингу НБКИ Алек-
сей Волков.

Ставки по кредитам на жилье, кото-
рые росли в течение полутора лет — 
с ноября 2011 года, в марте текущего 
года достигли своего максимума. И не 
успели сотрудники Агентства по ипо-
течному жилищному кредитованию 
заявить, что этот рост продолжится, 
как все поменялось и с мартовских 
12,9% средневзвешенная ипотечная 
ставка медленно, но верно начала сни-
жаться, достигнув к концу лета 12,4%.

В октябре эта тенденция еще усили-
лась, поскольку банки один за другим 
начали объявлять акции в преддверии 
новогодних праздников. Эксперты по-
лагают, что снижение будет продол-
жаться — правда, оптимистичной циф-
ры 10,9%, на которую в апреле надеял-
ся премьер-министр, в 2013 году до-
стигнуть не удастся. Но, похоже, этого 
и не требуется. Половинка процентно-
го пункта сделала свое дело: люди ста-
ли вкладываться не просто в недвижи-
мость, а в ипотеку.

История с географией
Вся эта ситуация в целом напомина-
ет 2006–2007 годы. Тогда тоже бра-
ли кредиты, причем под значительно 
более высокие, не сказать, сумасшед-
шие проценты. Автору припоминает-
ся цифра 20%, о которой человек, за-
нимавший под такой процент в бан-
ке, сказал: «Ерунда! Продадим и пе-
реплюнем». И ведь действительно ус-
пел вовремя продать и все оправдал: и 
проценты, и комиссию, и даже штраф 
за досрочное погашение, который тог-
да еще существовал. Но тогда недви-
жимость, будучи, как полагают неко-
торые аналитики, недооцененной, са-
ма росла в цене — в первую очередь 
на вторичном рынке, а первичный 
по сравнению с сегодняшним был все 
равно что цыпленок рядом с орлом, 
его даже и анализировать никто не пы-
тался. А что сегодня?

Сегодня — стагнирующая вторич-
ка, которая со своими темпами рос-
та не дотягивает даже до инфляции. И 
все, что строится нового, сразу же пос-
ле ввода дома в эксплуатацию получа-
ет этот «вторичный» статус. Остается 
надеяться, что те, кто покупает кварти-

ры и апартаменты с помощью ипотеки, 
действительно сами собираются в них 
жить. Перепродать построенную квар-
тиру без демпинга, может, и получится, 
а может, и нет. Пока строится кварти-
ра, надо выплачивать банку аннуитет-
ные платежи, в которых сначала боль-
шей частью выплачиваются проценты 
и только ближе к концу выплат начи-
нает погашаться основной долг. Анну-
итет вместе с демпингом могут съесть 
всю маржу, на которую рассчитывал 
ипотечный покупатель.

Соблазн велик
Правда, Леонард Блинов, директор по 
маркетингу UrbanGroup, наблюдает 
высокую степень закредитованности 
населения, а она, в свою очередь, свиде-
тельствует об исчерпании сбережений. 
Так что ипотека начинает не поддержи-
вать, а, напротив, ограничивать спрос, 
делает вывод эксперт и приводит циф-
ры: «В октябре доля сделок по ипотеке 
достигала 70%».

И пусть бы ограничивала. А то ведь 
девелоперы выводят на рынок новые 
продукты один другого соблазнитель-
нее. По словам Анны Соколовой, ди-
ректора департамента аналитики и 
консалтинга «Метриум Групп», «в од-
ном из крупных апарт-проектов, стар-
товавших в октябре, появился новый 
инструмент инвестирования — обрат-
ный выкуп. При желании покупатель 
сможет выйти из проекта через три го-
да после заключения договора, про-
дав купленные апартаменты обратно 
компании и получив за это потрачен-
ную сумму плюс 13,5%».Прибылью это 
вряд ли назовешь — достаточно пос-
читать разницу в процентах с банковс-
ким вкладом: 4,5% годовых против ми-
нимальных 9,5% годовых на депозите. 
Но как страховка от убытков неплохо, 
особенно если вы доверяете компании.

Но самый большой искуситель, ко-
нечно же, не девелопер, а государство. 
В Минэкономики подготовили зако-
нопроект, согласно которому к 2015 
году планируется снизить отечествен-
ные ставки по ипотеке до 8,6%, а чис-
ло потенциальных заемщиков увели-
чить минимум втрое. И Госдума даже 
успела в октябре этот документ в пер-
вом чтении принять. Не совсем по-
нятно, что тогда банки станут зараба-
тывать на жилищных кредитах: став-
ка рефинансирования почти три го-
да балансирует между значениями 8% 
и 8,25%, и разговоров о том, чтобы за 
следующий год она резко упала, пока 
не слышно.

Но если все-таки этому сценарию 
суждено сбыться, вот тут застрой
щики с банками и развернутся. Да и 
коллекторам, надо полагать, работы 
прибавится.

Марта Савенко

Кольцо затягивается
Благодаря активности крупных девелоперов столичное пространство 
постепенно обрастает плотным многоэтажным кольцом, и в недалеком 
будущем оно имеет все шансы стать московской территорией. В октябре 
на рынок вышли проекты, благодаря которым с юга столицу теперь окру­
жает если еще не кольцо, то уже подкова из строящихся жилых кварталов.

— подмосковье —

В октябре закончились наконец 
длинные дожди, которые в сен-
тябре спутали все карты и про-
давцам, и покупателям заго-
родных домов и участков. И вот 
итог: все брокеры как один от-
мечают оживление на рынке. 
Правда, этому могло способ
ствовать и начало сезона пред-
новогодних акций и скидок, ког-
да цену сбрасывать считается 
прилично.

Рядом с высотками
Октябрь не внес особых корректив в 
структуру спроса. «По-прежнему на 
пике популярности квартиры и таун-
хаусы, менее ликвидны участки эко-
номкласса, тогда как индивидуаль-
ные дома сдают позиции даже в эко-
номсегменте»,— рассказывает Татья-
на Алексеева, заместитель генераль-
ного директора Vesco Consulting.

Зато именно в октябре брокеры 
компании наблюдали небывалую 
активность на вторичном рынке про-
давцов домов бизнес-класса. «Впер-

вые за последние два года к нам пос-
тупило больше предложений от собс-
твенников домов на продажу, неже-
ли звонков от клиентов на объекты 
соответствующего класса».

Не так уж это и удивительно, если 
учесть, что летом поселкам в этом сег-
менте предсказали печальную судьбу. 
Сами специалисты Vesco Group вы-
сказались тогда резко и без недомол-
вок: бизнес-классу нет места на новой 
карте Московской области. Слиш-
ком близко к этим поселкам подхо-
дят многоэтажки, и их наступление 

невозможно не только остановить, 
но даже спрогнозировать. По всей ви-
димости, собственники домов это по-
нимают и спешат продавать по осе-
ни, пока новые мегапроекты, распо-
ложенные рядом с ними, не перерос-
ли заборы и не стали видны отовсюду.

Многоэтажное соседство куда 
меньше раздражает будущих жите-
лей таунхаусов, и этот формат про-
должает пользоваться спросом, от-
мечают эксперты. И это тоже имеет 
свое объяснение: таунхаусы как фор-
мат располагают практически к тако-
му же тесному общению с соседями, 
как городские квартиры. А вот кот-
тедж, привольно расположившийся 
на 20 сотках собственной земли,— 
это другое дело: там нужно уедине-
ние, и оно теперь безвозвратно поте-
ряно для многих мест Подмосковья.

Разошлись во мнениях
По данным аналитического центра 
«Инком», земельные участки по срав-
нению с октябрем прошлого года по-
дешевели в бизнес-классе на 3,2% — 
до 515 752 рублей за сотку, а в эко-
номклассе — уже на 23,4%, до 124 841 
рубля за сотку. Небольшой позитив 
намечен в сегменте «комфорт», кото-
рый прибавил 3,4% и теперь стоит в 
среднем 393 169 рублей за сотку.

В Vesco, правда, придерживаются 
другого мнения относительно земель-
ных участков бизнес-класса. Немного 
сбавившие цену за прошедший ме-
сяц, за год они, по мнению экспертов 
компании, подорожали на 12,5%.

В премиум-классе эксперты также 
не сошлись во мнениях относитель-
но ценовой динамики. В «Вектор Ин-
вестментс» считают, что сотка земли 
в элитном поселке стоит 1 217 556 
рублей, и за прошедший год эта цена 
выросла на 9%. Welhome смотрит на 
вещи еще оптимистичнее, полагая, 
что стоимость сотки выросла на 15% 
за год и теперь составляет 1 994 054 

рубля. А в Vesco Consulting придер-
живаются того мнения, что исти-
на где-то посередине, и оценивают 
элитную землю в 1 426 000 рублей за 
сотку. Правда, по мнению Татьяны 
Алексеевой, эта цифра год назад бы-
ла выше на 6,7%, а не наоборот.

Дисконт и дефицит
Было ли октябрьское оживление 
клиентов вызвано тем, что наступи-
ла хоть и прохладная, но ясная и су-
хая погода, когда можно посвятить 
просмотрам загородных объектов 
столько времени, сколько захочется, 
или это результат впечатляющих ак-
ций, которые, по словам директора 
департамента маркетинга и продаж 
«Газпромбанк-инвеста» Луизы Ула-
новской, предоставляли клиентам от 
скидки 15% до 30%? Во всяком случае, 
некоторые покупатели, обеспокоен-
ные пессимистичными макроэко-
номическими прогнозами, опасают-
ся дальнейшего снижения цен и со-
гласны приобретать недвижимость 
сейчас только при предоставлении 
существенного дисконта, объясняет 
Андрей Соловьев, руководитель отде-
ла загородной недвижимости Knight 
Frank. И что-то подсказывает, что этих 
некоторых не так уж мало.

Но есть и другие клиенты — на-
пример, те, кто с нетерпением ждет, 
когда же начнет восстанавливаться 
первичный элитный сегмент. «Ощу-
щается дефицит качественного элит-
ного предложения»,— сетует Андрей 
Соловьев. Премиум-проекты не вы-
ходили на подмосковный рынок с 
третьего квартала 2012 года. А в пос-
ледний раз предложение в данном 
сегменте пополнялось в первом по-
лугодии 2012 года, когда были от-
крыты продажи сразу в шести по-
селках. Сегодня же покупателю, ко-
торый хочет приобрести именно но-
вый, только что построенный дом, 
практически некуда пойти. Не ис-

ключено, что, как только застрой-
щики вернутся на этот рынок, может 
сработать эффект отложенного спро-
са — если только качество будет со-
ответствовать запросам аудитории.

Кстати, по данным Knight Frank, 
за первые три квартала 2013 года ко-
личество сделок по продаже элитных 
домовладений на Новорижском шос-
се в десять раз превысило количест-
во объектов, купленных на Рублевке. 
«Это обусловлено дефицитом качест-
венного предложения на Рублево-Ус-
пенском шоссе»,— говорит господин 
Соловьев. При этом цены на Новой 
Риге, где предложение, напротив, 
превышает спрос, немного снижа-
ются, а на Рублевском направлении 
растут, хотя и небольшими темпами.

Но это не самое удивительное. 
Илья Менжунов, директор департа-
мента загородной недвижимости 
«Метриум Групп», удивлен резуль-
татами собственных наблюдений. 
В октябре стало окончательно ясно, 
что спрос на юго-западное направле-
ние, включающее Калужское и Ки-
евское шоссе, стал опережать исто-
рически популярные Рублевку и Но-
вую Ригу. Эксперт считает, что это 
связано в первую очередь с разви-
тием всего района. В пример госпо-
дин Менжунов приводит открытие 
в октябре эстакады на Профсоюзной 
улице, которая существенно снизи-
ла транспортную нагрузку при выез-
де на МКАД и облегчила путь за го-
род. «Кроме того, район активно за-
страивается девелоперами, так что 
вектор покупательского спроса сме-
щается»,— поясняет эксперт.

Главный итог октября — это то, 
о чем с уверенностью говорят все 
без исключения эксперты: загород-
ный рынок демонстрирует тенден-
цию к восстановлению. Дефицит 
покупателей меняется на дефицит 
предложения.

Марта Савенко

Возвращение покупателя

— аренда —

Неожиданная сентябрьская стагнация вмес-
то ожидаемого подъема на московском рынке 
аренды получила в октябре логичное развитие. 
Риэлторские компании единогласно рапорту-
ют о дальнейшем падении активности аренда-
торов, а в базах данных хорошо просматрива-
ется снижение минимальных цен на квартиры. 
Впрочем, эксперты также говорят и о сокраще-
нии объема предложения.

Пробили минимум
На рынке московской аренды наступило странное 
затишье. И все бы ничего, если бы это произошло 
летом или, скажем, под Новый год, когда у горожан 
полно специфических забот вроде путешествий и 
подарков родным и близким. Но сентябрь и октябрь 
традиционно считаются тем самым высоким сезо-
ном, когда арендаторы бегают по Москве с криками 
«Сниму! Срочно!», а хозяева квартир, довольные та-
ким ажиотажем, поднимают цены примерно на 10%.

В этом году все наоборот. Ожидаемого подъема в 
первый месяц осени не произошло, а в октябре еще 
и цены поползли вниз, что можно наблюдать в базах 
данных по аренде. В частности, на сайте ЦИАН впер-
вые за последние три года появились такие вариан-
ты, как однокомнатная квартира в пешей доступнос-
ти от станции метро в диапазоне «Шаболовская»—
«Коньково» по цене ниже 28 тыс. рублей в месяц.

Это наблюдение подтверждают и специалисты 
«НДВ-Недвижимости». По данным Юлии Лукиной, 
руководителя департамента аренды компании, ми-
нимальная стоимость найма однокомнатной квар-
тиры экономкласса в Москве по итогам октября со-
ставила 25 тыс. рублей в месяц. В «МИЭЛЬ-Аренде» 
говорят, что почти четверть от общего числа аренда-
торов запрашивают однокомнатные квартиры по 
стоимости от $750 (около 24,5 тыс. рублей) до $1 тыс. 
(около 32,5 тыс. рублей) в месяц.

В среднем же такая квартира обходится арендато-
ру в 27 тыс. рублей в месяц, считают в «НДВ-Недвижи-
мости». С этим, правда, не согласны в «МИЭЛЬ-Арен-
де». Заместитель директора компании Мария Жукова 
утверждает, что средняя цена аренды однокомнатной 
квартиры в этом сегменте — 34 518 рублей в месяц.

Миллион за аренду
Та же тенденция, но менее выраженная, наблюдает-
ся и в высокобюджетном сегменте. Ирина Антонова, 
руководитель департамента городской недвижимос-
ти компании Soho Estate, считает, что цены стагни-
руют в ожидании падения курса рубля. «Иногда мы 
наблюдаем колебания в сторону понижения за счет 
меняющихся курсов валют и небольшого торга при 
заключении договора с конкретным клиентом»,— 
отмечает эксперт.

Средний размер арендной ставки к концу октяб-
ря вырос на 1% и составил $7960 (около 260 тыс. руб-
лей) в месяц, подсчитали в IntermarkSavills. По срав-
нению с данными, которые были получены год на-
зад, прирост цены составил 8%. В Soho Estate сред-
нюю стоимость аренды в сегменте элитных квартир 
оценивают намного выше: специалисты компании 
считают, что она составляет $12 тыс. (около 392 тыс. 
рублей) в месяц. «Однако просторные квартиры с 
уникальными характеристиками, площадь которых 
составляет не менее 350 кв. м, могут стоить значи-
тельно дороже: от $30 тыс. (около 980 тыс. рублей) в 
месяц и выше»,— замечают брокеры компании.

Зависающая лепнина
Как продавать, так и сдавать хорошие объекты тогда, 
когда цены снижаются и правила диктует покупа-
тель, не самое приятное занятие. Вадим Ламин, уп-
равляющий партнер Spencer Estate, в качестве при-
меты прошедшего октября называет огромное ко-
личество показов квартир при низком уровне реа-
лизации. «Совсем недавно потенциальные покупа-

тели проговорились, что смотрят уже шестой деся-
ток квартир»,— говорит эксперт. Похожая ситуация 
и со съемом жилья.

Некоторые арендодатели в таких случаях пред-
почитают продать квартиру, которая вот-вот пере-
станет приносить ожидаемый доход. Но есть и об-
ратные случаи. Екатерина Тейн, партнер компании 
Chesterton, рассказывает, что наметилась тенден-
ция к снижению спроса на элитные дома первого 
поколения, построенные до 2006 года. «Цены на со-
седние дома, стоящие на одной улице, но построен-
ные с разницей в семь лет, могут отличаться на 25–
30%»,— отмечает эксперт.

При этом собственники выставляют свои кварти-
ры в продажу по прежним ценам, считая, что место-
положение определяет все. «Приходится иногда слы-
шать примерно следующее: а в доме напротив цены 
вон какие, а я еще больше хочу: у меня тут лепнина 
позолоченная!» — рассказывают брокеры компании. 
В итоге такие квартиры надолго зависают в базах, а за-
тем их собственники, отчаявшись осуществить про-
дажу, начинают сдавать их в аренду. «И таких случа-
ев становится все больше»,— говорит госпожа Тейн.

Стабильность снижения
В Soho Estate отмечают снижение объема предло-
жения квартир в октябре: по сравнению с сентяб-
рем падение составило 6,7%. При этом максималь-
ное количество предложения пришлось на двухком-
натные квартиры стоимостью от 32,5 тыс. до 98 тыс. 
рублей в месяц — таких в октябре насчитывалось 
38,44% от общего предложения.

Анна Шарапова, старший консультант по рабо-
те с собственниками IntermarkSavills, наблюдает от-
носительную стабильность объема предложения и 
при этом снижение спроса, который в октябре упал 
на 12%. «При сохранении текущих показателей рост 
средних бюджетов предложения на рынке аренды 
квартир премиум-класса до конца года может при-
остановиться»,— предполагает эксперт.

Похожие данные у Марии Выборной, руководите-
ля отдела аренды городской недвижимости Kalinka 
Real Estate Consulting Group. «Спрос после традици-
онного сентябрьского подъема снизился на 10%»,— 
отмечает эксперт. Интересно, что, по ее данным, в 
октябре до 70% спроса пришлось на трехкомнатные 
квартиры площадью около 150 кв. м: их предпочита-
ли арендовать семейные пары, ведущие активный 
образ жизни.

Предновогодний октябрь
Каждый год желающих снять загородный дом в сен-
тябре традиционно оказывается меньше, чем тех, 
кто готов его сдать, но потом спрос вновь начина-
ет расти. Этот год не стал исключением: по данным 
«МИЭЛЬ-Аренды», количество заявок на загородную 
аренду за месяц увеличилось на 4,5%, а вот предло-
жение, наоборот, на 7,3% упало. Зато появились пер-
вые варианты коттеджей для проведения Нового го-
да. Правда, пока их еще очень немного — примерно 
1% от общего количества предложения и спроса, от-
мечают в компании.

В среднем аренда особняка за городом в период с 
30 декабря по 3 января обойдется в 150–200 тыс. руб-
лей, сообщают аналитики Cottage.ru. Примечатель-
но, что неделя аренды коттеджа с 3 по 10 января при-
мерно равна по стоимости трехдневному периоду с 
30 декабря по 3 января. Но это, что называется, поже-
лания хозяев. Арендаторы пока что готовы запускать 
фейерверки и жарить шашлыки под живой елкой не 
дороже чем за 90 тыс. рублей, говорит Мария Жукова.

В ноябре, впрочем, картина может существенно 
поменяться. Год назад наиболее ликвидные ново-
годние предложения уходили моментально и к кон-
цу последнего месяца осени в базах оставались толь-
ко компромиссные предложения. В случае с ново-
годними коттеджами дважды платит даже не ску-
пой, а нерасторопный.

Марта Савенко

Приметы спада
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— кануны —

Во-вторых, самые дорогие 
предложения могут про-

держаться на рынке вплоть до праз-
дников и лишь за несколько дней 
до часа «Х» стоимость аренды может 
значительно снизиться, чтобы дом 
не простаивал пустым, говорит гене-
ральный директор компании «Век-
тор Инвестментс» Дмитрий Бадаев. 
И, наконец, первый заместитель ди-
ректора компании «МИЭЛЬ-Аренда» 
Мария Жукова отмечает довольно ин-
тересую закономерность: обычно на-
кануне Нового года все дорогие вари-
анты выкуплены практически пол-
ностью, тогда как дешевые еще не 
выставлены: «Возможно, это связано 
с тем, что позже всех к поиску коттед-
жа приступает менее платежеспособ-
ная категория арендаторов — студен-
ты, которые ищут вариант с мини-
мальной стоимостью».

Каждому по потребности
Все потенциальные арендаторы но-
вогодних дач и коттеджей делятся 
на две категории. К первой относят-
ся большие компании относительно 
молодых людей в возрасте от 20 до 
40 лет, которые, как правило, аренду-
ют один многокомнатный объект на 
большую компанию, компенсируя, 
таким образом, высокую стоимость 
найма. По словам, руководителя отде-
ла продаж компании «Высота» Татья-
ны Румянцевой, срок аренды в таком 
случае составляет не более двух-трех 
суток. Другая группа арендаторов — 
это семейные пары с детьми, которые 
арендуют коттедж на Новый год в ка-
честве альтернативы отдыху в панси-
онате на срок от 7 до 14 дней.

Несмотря на все различия, потреб-
ности у обеих категорий примерно 
одинаковые, и с каждым годом арен-
даторы становятся все более разбор-
чивыми. «Все больше клиентов уде-
ляют внимание внутренней начинке 
арендуемого коттеджа: количеству 
спален и санузлов, наличию простор-
ного зала-столовой, желательно с ка-
мином, а также современной аудио- и 
видеотехники (плазменные ТВ, кара-
оке и т. д.), чтобы все гости могли раз-
меститься с комфортом и получать от 
новогоднего досуга настоящее удо-
вольствие»,— рассказывает Жанна 
Лебедева. Немаловажную роль при 
выборе загородного дома также игра-
ет наличие на придомовой террито-
рии сауны или бани, зоны барбекю и 
специальной площадки для запуска 
салютов и фейерверков. И, конечно, 
необходимыми условиями при вы-
боре загородного коттеджа являются 
наличие всех основных коммуника-
ций в доме и нормальная транспорт-
ная доступность.

От мала до велика
Период, в который люди арендуют 
дома на Новый год, начинается при-
мерно с 25 декабря. Уже за неделю до 
праздника многие выезжают за го-
род, чтобы провести несколько до-
полнительных дней на свежем возду-
хе и спокойно подготовиться к основ-
ному событию, отмечает директор 
арендного фонда ГК «Сапсан» Алек-
сандр Лопатин. Стоимость аренды в 
эти дни увеличивается по сравнению 
с непраздничным периодом пример-
но в два раза и может достигать цены 
не самого дорогого зарубежного тура. 
Некоторые наиболее предусмотри-
тельные арендаторы и вовсе аренду-
ют коттеджи на весь зимний период, 
чтобы попытаться сэкономить на но-
вогодней аренде и провести на при-
роде гораздо больше времени. Впро-
чем, по словам экспертов, такие вари-
анты встречаются все же не очень час-
то, так как собственники либо сдают 
коттеджи на целый год, либо выстав-
ляют их только на праздники. «Не все 
собственники готовы сдавать жилье 
таким образом, к тому же такая арен-
да обойдется в любом случае доро-
же, так как большинству людей нуж-
но провести на природе именно два-
три праздничных дня, а в аренде до-
ма на длительный срок они не нужда-
ются»,— отмечает Мария Жукова.

Разброс цен на новогодние кот-
теджи достаточно велик, так как сто-
имость объекта зависит от многих 
факторов — класса жилья, располо-
жения участка, наличия различных 
удобств и целого ряда дополнитель-
ных опций. Как отмечает Мария Жу-
кова, дома и коттеджи предлагаются 
практически во всех сегментах рын-
ка. Исключение составляют дома лет-
него типа с удобствами на улице, ко-
торые стоят около $750–1000 и на 
праздники не сдаются. Все предложе-
ния начинаются от 50 тыс. рублей за 
два-три дня аренды, но и такие недо-
рогие варианты можно встретить до-
вольно редко, констатирует госпожа 
Жукова. Как отмечает Татьяна Румян-
цева, абсолютное большинство ново-
годних загородных предложений — 
это объекты экономкласса. Неболь-
шую долю в общем объеме новогод-
них предложений составляют коттед-
жи класса «бизнес», а вот элитных до-
мов аренду на Новый год сдается еди-

ницы. «Дело в том, что собственни-
ки дорогих объектов элементарно 
боятся сдавать их в аренду под про-
ведение праздников, поскольку сто-
имость ремонта элитного дома пос-
ле особо бурных вечеринок может в 
итоге превысить сумму, вырученную 
от сдачи в аренду»,— поясняет гос-
пожа Румянцева. Поэтому собствен-
ники действительно дорогих домов 
предпочитают сдавать их только зна-
комым, а на открытом рынке такие 
проекты не экспонируются, добавля-
ет директор по развитию DNA Realty 
Евгений Гуща.

Если озаботиться поиском объекта 
хотя бы осенью, то можно найти не-
плохой вариант, где можно будет раз-
меститься за $1 тыс. в сутки, говорит 
Дмитрий Бадаев. На более изыскан-
ный вариант в престижных направ-
лениях Подмосковья, по его словам, 
придется потратить от $3 тыс. в сут-
ки. В целом, по данным Марии Жуко-
вой, разрыв между желаемой ценой 
со стороны клиентов и реальными 
рыночными расценками составляет 
примерно 50 тыс. рублей: «Арендато-
ры стремятся найти дом стоимостью 
от 20 тыс. до 100 тыс. рублей за два-
три дня, а средняя стоимость предла-
гаемых объектов несколько выше — 
от 50 тыс. до 150 тыс. рублей, а порой 
цены на объекты высокого класса до-
ходят до 300–400 тыс. рублей».

Средняя стоимость аренды коттед-
жа в Подмосковье на предстоящий 
Новый год составляет около 75 тыс. 
рублей, подсчитали опрошенные эк-
сперты. За эти деньги, по словам ру-
ководителя офиса «Проспект Мира» 
компании «Инком-Недвижимость» 
Татьяны Варвариной, можно снять 
300-метровый меблированный дом 
на участке 18 соток в поселке Софьи-
но, расположенном в 22 км по Киев-
скому шоссе и оснащенном из собс-
твенной инфраструктуры только пар-
кингом на две машины, или 150-мет-
ровый коттедж в охраняемом посел-
ке «Переделкино» с каминным залом, 
небольшой сауной и зоной для бар-
бекю во дворе.

Однако совершенству нет преде-
ла, поэтому цена коттеджа на три дня 
на престижном направлении с качес-
твенным ремонтом, дорогой мебе-
лью и всеми удобствами, по данным 
Жанны Лебедевой, может достигать 
даже 800 тыс. рублей. Правда, столь 
дорогие варианты встречаются не 
слишком часто, так как у арендаторов 
с высоким бюджетом часто есть свой 
собственный дом, да и собственники 
такой недвижимости, как уже отме-
чалось, опасаются сдавать свои дома 
на праздники.

Экономия должна быть 
экономной
Разумеется, удаленность от МКАД 
сказывается на цене предложения в 
первую очередь: чем дальше от Мос-
квы находится жилье, тем оно дешев-
ле. Поэтому, как отмечает Евгений Гу-
ща, многие компании и семьи, соби-
рающиеся провести на природе все 
длинные новогодние праздники, 
стараются арендовать жилье на боль-
шом удалении от МКАД, чтобы сэко-
номить на аренде: «Если при поезд-
ке на2–3 дня расстояние до Москвы 

может сыграть решающую роль, то 
при аренде на 10–14 дней во главу уг-
ла ставятся уже цена и качество арен-
дуемого жилья»,— добавляет эксперт. 
По его словам, в таком случае можно 
арендовать дома на границе с сосед-
ними областями, что позволит сэко-
номить не менее 30% бюджета на но-
вогоднюю аренду. Желающие потра-
тить меньше денег, но отдохнуть с 
комфортом могут рассмотреть вари-
анты за чертой Московской области: 
за Тулой, Ярославлем, Муромом, Кос-
тромой и другими исконно русски-
ми городами. «Помимо низкой цены 
в таких краях сильно возрастает шанс 
погружения в аутентичную атмосфе-
ру»,— говорит Дмитрий Бадаев.

При хорошем сервисе отдых в 
комплексе в пределах Золотого коль-
ца также может обойтись не очень 
дешево, но это может быть компен-
сировано тем, что расходы будут 
распределены на большую компа-
нию. «Заезд с 30 декабря по 1 янва-
ря на шесть человек в большой кот-
тедж с дровяным камином с завтра-
ками, обедами и новогодним банке-
том для всех, включающим анима-
цию и шоу-программу, может обой-
тись в 100 тыс. рублей»,— рассказы-
вает руководитель проекта «Ярос-
лавское взморье» Дмитрий Родио-
нов. Номера в гостинице, конечно, 
стоят дешевле и обходятся клиентам 
чуть дороже, чем в московском рес-
торане провести новогоднюю ночь, 
добавляет он.

По словам Марии Жуковой, неда-
леко от города обычно расположены 
современные, охраняемые коттедж-
ные поселки с дорогими объектами, 
в то время как удаленные объекты 
чаще всего находятся в неохраняе-
мых поселках и деревнях. «Наиболь-
шим спросом пользуются коттеджи, 
расположенные недалеко от Моск-
вы — в пределах 50 км»,— говорит 
эксперт, отмечая, что направление 
в этом случае особой роли не играет.

Значительно дороже предлага-
ются объекты, расположенные на 
Рублево-Успенском направлении, а 
также в районе Новой Риги, так как 
арендаторы здесь доплачивают за 
«бренд». Кроме того, по данным экс-
перта, в последнее время особой по-
пулярностью стало пользоваться се-
верное направление, где расположе-
но множество горнолыжных скло-
нов, а также южное направление, 
которое считается удобным в пла-
не транспортной доступности. До-
ма, сдающиеся по низким ставкам, 
обычно можно найти на восточных 
направлениях, добавляет Илья Мен-
жунов. По его словам, минималь-
ная стоимость аренды на самых де-
шевых направлениях находится на 
уровне 20–25 тыс. рублей в сутки — 
за эти деньги можно найти неболь-
шой домик из деревянного сруба, 
расположенный на расстоянии око-
ло 100 км от МКАД, который подхо-
дит для размещения двух, максимум 
четырех человек.

Есть и еще одна хитрость: можно 
провести сам Новый год дома, в кру-
гу семьи, а затем продолжить отме-
чать длинные зимние праздники в 
Подмосковье, что позволит не толь-
ко растянуть сказочную атмосферу, 
но и сэкономить деньги. По данным 
экспертов Cottage.ru, неделя аренды 
коттеджа с 3 по 10 января примерно 
равна по стоимости трехдневному 
периоду с 30 декабря по 3 января.

Дорогая няня  
или дешевый ресторан
Для тех, кто не хочет утруждаться 
на праздники, существуют вариан-
ты, где в стоимость аренды входит 
оплата услуг обслуживающего пер-
сонала — горничной, повара, няни, 
привратника и т. д. Безусловно, та-
кие предложения стоят куда доро-
же, чем обычные дома. По словам 
Татьяны Варвариной, минималь-
ный ценник на домовладение с воз-
можностью дополнительного обслу-
живания составляет от 150 тыс. руб-
лей и выше.

Рынок арендуемой загородной не-
движимости, как и любой другой, не 
стоит на месте и постоянно развива-
ется. Последней тенденцией сегмен-
та краткосрочного найма загородно-
го жилья можно считать улучшение 
качества предложения, рассказыва-
ет Татьяна Варварина. Собственни-
ки, которые занимаются арендным 
бизнесом и живут за счет получае-
мой таким образом прибыли, стара-
лись сделать свои резиденции еще 
привлекательнее: построили баню, 
организовали на участке зону отдыха 
с бассейном и т. д. Все эти улучшения 
в конечном итоге приводят к росту 
спроса, а значит, и увеличению став-
ки примерно на 20% в зависимости 
от месторасположения и масштабов 
проделанных работ.

Затраты арендаторов все же могут 
быть немного компенсированы, ес-
ли не материально, то хотя бы эмоци-
онально: в некоторых поселках они 
могут наряду с постоянными жителя-
ми соседних домов принять участие 
в разнообразных новогодних про-
граммах, в том числе и детских ел-
ках. В поселке «Княжье озеро», по сло-
вам Александра Лопатина, арендато-
рам предлагаются новогодние скид-
ки в 20–30% на все меню в ресторане 
«Озеро», а также скидка на доставку 
блюд из ресторана в коттеджи.

Арендодатель 
с человеческим лицом
Чаще бизнесом по сдаче в аренду 
загородных домов занимаются са-
ми владельцы таких домов, кото-
рые как раз и специализируются на 
краткосрочной аренде, сдавая их не 
только перед новогодними праздни-
ками, но и в течение всего года. «Лег-
комысленных собственников среди 
них нет, так как все понимают, что 

с домом в такой период может слу-
читься все, что угодно»,— считает 
Илья Менжунов.

Как и в любом другом бизнесе, в 
сегменте краткосрочной аренды та-
кие собственники очень быстро об-
растают нужными связями. Так, мно-
гие люди, удачно снявшие жилье на 
праздники в предыдущие годы, со-
храняют контакты с собственни-
ком и не обращаются в риэлторские 
компании. «И все же любые опера-
ции и сделки с недвижимостью сто-
ит заключать через риэлтора, так как 
именно в праздничные дни возни-
кает наибольшая опасность порчи 
имущества»,— считает Мария Жуко-
ва, подчеркивая, что только грамот-
но составленный договор сможет 
обезопасить обе стороны и уберечь 
их от взаимного недопонимания.

Есть и другая форма аренды за-
городного жилья на краткосрочной 
основе — организованные коттедж-
ные поселки или комплексы отды-
ха, находящиеся под управлением 
отелей. Например, в комплексе «За-
видово» в Тверской области можно 
снять коттедж на новогодние праз-
дники по цене от 12,5 тыс. рублей в 
сутки. В качестве других примеров 
Мария Жукова приводит клубный 
поселок «Целеево», расположенный 
на Дмитровском шоссе, и комплекс 
«Лада Holiday» на Пятницком шоссе, 
где стоимость отдыха в малом коттед-
же в период с 29 декабря по 2 января 
обойдется примерно в 80 тыс. рублей 

Впрочем, с исконно русской лю-
бовью к праздникам и долгому праз-
днованию клиенты находятся на лю-
бой объект — как дорогой, так и де-
шевый, как близкий, так и далекий. 
Ведь на праздник, пахнущий оливье 
и мандаринами, потратить деньги 
чаще всего не жалко.

Виктория Михайлова

Елка в аренду
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Обязательное требование к заго-
родному дому на Новый год —  
наличие сауны или бани, площадки 
для барбекю и запуска фейерверков

За несколько дней до праздника сто-
имость аренды может значительно 
снизиться, но на это рассчитывают 
только самые отчаянные арендаторы

с1
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дом архитектура

— cеверная столица —

Национальный вопрос
Те петербуржцы, которые актив-
но выступают против участия инос-
транцев в городских проектах, по 
всей видимости, забывают, что тра-
диция соединения российской и за-
рубежной архитектуры очень важ-
на для северной столицы. В первые 
30 лет существования Санкт-Петер-
бурга главным архитектором города 
был итальянец Доменико Трезини, 
который и заложил основы европей-
ской школы в петербургской архи-
тектуре. По проектам иностранных 
зодчих строились многие здания 
и сооружения в новой российской 
столице и в последующие годы. Им-
пульс, заданный в XVIII веке, оказал-
ся настолько мощным, что его влия-
ние продолжается до сих пор: иност-
ранных звезд в самые разные город-
ские проекты мечтают заманить и 
власти, и некоторые петербургские 
девелоперы. Архитекторы из-за ру-
бежа тоже не прочь поработать в Рос-
сии — в последнее десятилетие по-
пытки оставить свой след в совре-
менной петербургской архитектуре 
были предприняты не одним десят-
ком зодчих со всего мира.

Однако построить реальные зда-
ния удалось немногим. Еще мень-
ше тех, кто смог в первозданном ви-
де воплотить свои красивые проект-
ные идеи в условиях петербургской 
действительности: из-за слабых, во-
донасыщенных грунтов, непростых 
погодных условий, жестких законо-
дательных ограничений почти всем 
проектам приходится проходить 
адаптацию в российских архитек-
турных бюро.

Но сложности и неудачи инос-
транцев не останавливают — они 
продолжают предлагать свои услуги 
петербургским застройщикам. Осо-
бенно высок интерес к Петербур-
гу у специалистов из соседних се-
верных стран, в первую очередь из 
Швеции и Финляндии. По их проек-
там сегодня строят жилые кварталы 
компании «ЮИТ Лентек», «Ленспец-
СМУ», «NCC-недвижимость», «Лем-
минкяйненРус», «Арсенал Реал Ис-
тэйт», «Ленстройтрест» и «СПб Рено-
вация». Кроме того, архитектурны-
ми бюро из Франции и Великобри-
тании подготовлены проекты рено-
вации хрущевских кварталов, а ки-
тайские проектировщики создали 
концепцию крупнейшего в городе 
пригородного микрорайона «Бал-
тийская жемчужина».

По большей части это проекты 
массовой застройки, расположен-
ные вдали от центра города. Вме-

шиваться в тонкие ткани петер-
бургского стиля исторической час-
ти северной столицы наученные 
горьким опытом девелоперы поз-
воляют иностранцам крайне ред-
ко. «Мы предпочитаем работать с ве-
дущими петербургскими архитек-
торами, так как они лучше знают 
специфику города, чувствуют его 
и имеют разноплановый опыт со-
здания действительно качествен-
ных проектов,— рассказывает ком-
мерческий директор бизнес-еди-
ницы 

”
ЛСР. Недвижимость — Севе-

ро-Запад“ Денис Бабаков.— Я не ви-
жу каких-то дополнительных пре-
имуществ от привлечения иност-
ранного архитектора. Не исключе-
но, что проект придется дорабаты-
вать с учетом особенностей городс-
кой архитектуры, организации про-
странства и предпочтений российс-
ких покупателей. Хотя опять же это 
вопрос индивидуальный — я бы не 
стал категорично заявлять о том, что 
иностранные архитекторы не долж-
ны участвовать в городской застрой-
ке. Все зависит от конкретного про-
екта и персоны».

Аналогичного мнения придер-
живается и президент холдинга RBI 
Эдуард Тиктинский. «Да, с концеп-
циями иностранных архитекторов 
в Петербурге не всегда удачно скла-
дывалось,— говорит глава RBI.— И 
тем не менее я предпочитаю не де-
лить архитекторов на российских и 
западных и считаю, что работать на-
до с лучшими».

Если судить по количеству завер-
шенных проектов, то среди иност-
ранцев таких немного. Особенно в 
жилом строительстве: в центре го-
рода всего два здания спроектиро-
ваны архитекторами нероссийско-
го происхождения. В 2006 году по 
заказу «ЮИТ Лентек» на Казанской 
улице появился дом от финской ар-
хитектурной группы Eagle Group 
Oy, а недавно по проекту знамени-
того испанского зодчего Рикардо 
Бофилла компанией RBI был воз-
двигнут жилой комплекс «Алексан-
дрия» в неоклассическом стиле на 
Новгородской улице.

Под копирку
Между тем практика вовлечения 
приглашенных звезд в новые строи-
тельные проекты активно использу-
ется во всем мире. «Петербургу, рав-
но как и любому другому городу, не 
стоит бояться 

”
чужаков“. Благодаря 

такому взаимодействию появляют-
ся новые возможности для взаимно-
го обогащения разных культур и ар-
хитектурных подходов»,— убежден 
Рикардо Бофилл.

Однако для большинства петер-
буржцев до сих пор остается откры-
тым вопрос о том, нужны ли Петер-
бургу с его сложившимися архитек-
турными традициями какие-либо 
инновации и архитектурные ноу-
хау. Когда речь идет о возведении 
новых кварталов на окраинах, это 
необходимо, однако не исключено, 
что единственно возможным спосо-
бом сохранения исторического цен-
тра является копирование старых 
образцов. Тем более что успешных 
примеров такого подхода к восста-
новлению исторического центра в 
северной столице накопилось пре-
достаточно.

Особенно богат новоделами, сти-
лизованными под старину, Петрог-
радский район. В числе жилых стро-
ений, которые идеально вписыва-
ются в историческую канву горо-
да, можно назвать элитный жилой 
дом «Северный модерн на Петрог-
радской» на улице Подрезова. Не-
которые элементы шестиэтажного 
строения, возведенного в 2001 году 
компанией Setl City по проекту ар-
хитектурной студии «Интерколум-
ниум», полностью повторяют при-
емы, которые использовал в своем 
творчестве один из родоначальни-

ков петербургского «северного мо-
дерна», шведский архитектор Ип-
полит Претро. Например, стрельча-
тая башня здания копирует форму 
подъезда соседнего дома, построен-
ного Претро в начале XX века.

Еще одним зданием, которое сто-
ит упоминания, является «Дом с ви-
дом на Зимний дворец» в Зоологи-
ческом переулке, сданный в эксплу-
атацию в конце 2012 года корпора-
цией «Возрождение Санкт-Петербур-
га» (входит в группу ЛСР). Фасад зда-
ния, выполненный по проекту ар-
хитектора Юрия Земцова, является 
точной копией располагавшегося 
на этом месте доходного дома в сти-
ле эклектики, возведенного в 1880-
х годах по проекту архитектора Ива-
на Иорса. «Есть такие места, где вос-
становление исторического облика 
здания — безальтернативный путь, 
потому что этого требует окруже-
ние»,— объясняет Денис Бабаков. И 
дом в Зоологическом переулке, ко-
торый находится в окружении зна-
ковых петербургских достоприме-
чательностей — Петропавловской 
крепости, Дворцовой набережной, 

Адмиралтейства, Стрелки Василь-
евского острова, именно тот случай.

«Однако это не означает, что нуж-
но делать категоричный вывод о 
том, что только копирование спо-
собно сохранить исторический 
образ города,— продолжает экс-
перт.— В некоторых местах вполне 
уместно применение современных 
стилей и инновационных решений 
и в историческую застройку можно 
органично вписать здания постмо-
дернистского стиля — все зависит 
от таланта архитектора. Например, 
наш комплекс 

”
Парадный квартал“ 

возле Таврического сада, выпол-
ненный в стиле неоклассицизма, 
вполне гармонично смотрится на 
фоне существующего архитектур-
ного окружения».

Недообразованные
Между тем петербургская обще-
ственность очень болезненно отно-
сится к любой новой постройке, ко-
торая даже незначительно выбива-
ется из череды старых зданий. Пере-
живая за судьбу своего города, боясь 
нарушить его целостность, многие 
петербуржцы уже стали негативно 
воспринимать и саму идею восста-
новления города.

Эксперты же не устают повто-
рять, что за три века город серьез-
но обветшал, его структура пришла 
в негодность. «Обществу необходи-
мо признать, что в Петербурге тре-
буется частичная регенерация цен-
тра, какие-то территории надо пол-
ностью восстанавливать. Но для это-
го и девелоперам, и архитекторам 
нужен мандат, который могут вы-
дать только наши горожане. Для то-
го чтобы его получить, необходимо 
с ними работать — показывать сце-
нарии дальнейшего развития, рас-
сказывать о новых проектах, объяс-
нять, что и зачем делается и почему 
важно сделать именно так»,— счита-
ет Эдуард Тиктинский.

Президент Санкт-Петербургско-
го союза архитекторов Олег Рома-
нов также убежден, что не в меру 
агрессивное отношение горожан к 
идее преобразования города мож-
но изменить только путем плано-
мерной работы с населением, при-
чем в большей степени она долж-
на носить образовательный харак-
тер. «Я считаю, что корень зла лежит 
в некой недообразованности основ-
ной массы петербуржцев. К сожа-
лению, в советское время архитек-
турные проекты во всей России, и 
в Петербурге в частности, не отли-
чались художественным разнооб-
разием. В то время как мы строили 
типовую застройку, жители других 
стран заселялись в новые дома, пос-

троенные в самых разнообразных 
стилях. Так что международную об-
щественность, в отличие от нашей, 
ничем не удивишь, она в целом про-
шла все течения: и абстракционизм, 
и хайтек, и футуризм»,— объясняет 
Олег Романов.

Петербуржцев же пугает любая 
свежая идея. «Для наших горожан, 
если нет эркеров, балконов и ко-
лонн, то это уже плохая архитекту-
ра. Что-то более эклектичное, ура-
ганное и инновационное не прохо-
дит»,— сетует архитектор.

Даешь классику!
Остальные опрошенные эксперты 
также уверены, что проблема не в 
том, какой стиль применить в стро-
ительстве зданий на территории 
исторического центра, а в соблю-
дении пространственно-планиро-
вочной структуры города, ставшей 
основой того особенного явления, 
которое представляет собой север-
ная столица. «Во все времена в Пе-
тербурге работали разные архитек-
торы, которые строили в абсолют-
но несхожих стилях, но все они сле-
довали единой градостроительной 
политике, суть которой в основ-
ном сводилась к соблюдению опре-
деленного дизайн-кода, ограниче-
ний по высоте и «красных линий». 
И именно в этом заключается не-
прикосновенность петербургских 
традиций»,— говорит архитектор 
Юрий Земцов.

Действительно, если вниматель-
но проанализировать историю фор-
мирования петербургского зодчест-
ва, становится понятно, что все дис-
куссии о стилевых рамках, в кото-
рые стремится загнать современ-
ных архитекторов неискушенная 
общественность, беспочвенны и 
бесперспективны.

За более чем 300 лет своего су-
ществования город на Неве описал 
колоссальную траекторию архи-
тектурных направлений. В начале 
XVIII века в городе строились в ос-
новном простые и внешне незатей-
ливые здания в стиле петровского 
барокко — Летний дворец Петра, 
Меншиковский дворец, Кунсткаме-
ра. Затем наступила эпоха вычурно-
го елизаветинского барокко, пода-
рившего городу Зимний, Аничков 
и Строгановский дворцы. Его сме-
нил классицизм, внешними прояв-
лениями которого стало использо-
вание классических античных ор-
деров, сдержанность и монумен-
тальность композиции. В этом сти-
ле построены Императорская акаде-
мия художеств на Васильевском ос-
трове, Мраморный дворец и Инже-
нерный замок.

В XIX веке преобладал еще более 
строгий ампир, в котором выпол-
нены весь комплекс Стрелки Ва-
сильевского острова, Аничков дво-
рец, здание Сената и Синода. При-
мерно с 1830-х в петербургской ар-
хитектуре настал период эклек-
тики — направление, смешавшее 
необарокко, неоготику, неоренес-
санс и новый византийский стиль. 
Жемчужинами этого стиля, несом-
ненно, являются Мариинский те-
атр и храм Спас-на-Крови. А в нача-
ле XX века вошел в моду модерн, от-
личительными особенностями ко-
торого стали асимметрия фасадов, 
криволинейные силуэты и дета-
ли, иногда непосредственно вклю-
чавшие символический раститель-

ный и животный орнамент. В стиле 
модерн застроена практически вся 
Петроградская сторона.

Между тем все это громадье сти-
лей рядовые горожане без разбору 
причисляют к классической архи-
тектуре, не видя их особенностей 
и различий. «Народ привык к ка-
ким-то терминам и свято в них ве-
рит,— комментирует архитектор 
Вячеслав Ухов.— Все требуют клас-
сику, но при этом никто не может 
дать прямое и точное определение 
этому понятию. Думаю, что немно-
гие обращают внимание даже на 
то, что на Петроградской стороне, 
например, совершенно другой го-
род, чем в центре».

Архитектура  
имеет значение
Впрочем, по словам директора де-
партамента новостроек NAI Becar По-
лины Яковлевой, в центре города за-
стройщики все же стараются при-
держиваться стиля классицизма. Ге-
неральный директор агентства не-
движимости Homeestate Елена Ами-
рова объясняет это тем, что проекты, 
выдержанные в стилистике окружа-
ющей застройки привлекают состоя-
тельных петербуржцев гораздо боль-
ше, чем так называемые стекляшки. 
По ее словам, в последнее время со-
стоятельные покупатели все чаще 
стали обращать внимание на архи-
тектуру жилого комплекса. «Конеч-
но, во многом здесь играют свою 
роль и образование, и сформирован-
ное чувство вкуса, и трепетное отно-
шение к своему городу. Но тенден-
ция такая явно прослеживается: для 
большинства петербуржцев, приоб-
ретающих элитную недвижимость, 
архитектура здания имеет значение. 
Более того, для них важно, чтобы вне-
шний облик объекта соответствовал 
внутреннему оформлению. Из про-
ектов, которые нравятся покупате-
лям с этой стороны, можно выделить 
жилые комплексы 

”
Парадный квар-

тал“, 
”
Смольный квартал“ и 

”
Диаде-

ма“»,— делится Елена Амирова.
Полина Яковлева соглашается с 

коллегой. «Архитектурный стиль 
больше сказывается на выборе по-
купателя. Хотя я еще не сталкива-
лась с ситуацией, когда потенциаль-
ный клиент рассматривает вариант 
покупки квартиры в элитном доме, 
расположенном на Крестовском ос-
трове, и меняет свое решение из-за 
неподходящего архитектурного сти-
ля»,— говорит госпожа Яковлева.

По мнению экспертов, современ-
ное здание должно быть не только 
внешне красивым, но также функ-
циональным, комфортным и обла-
дать набором технических реше-
ний, соответствующих тому време-
ни, в которое оно построено. «Любой 
город независимо от того, где он на-
ходится — в Европе, Азии или Афри-
ке, должен развиваться во времени. 
Ведь именно по признакам, харак-
теризующим ту или иную эпоху, мы 
определяем, как город рос, какие со-
бытия с ним происходили, как ме-
нялась ситуация в стране и т. д. Отпе-
чатками времени являются не толь-
ко поэзия, музыка, картины худож-
ников и скульптуры, но и архитек-
турные творения. И именно поэто-
му нельзя повторять старое, плодить 
подделки, нужно создавать новое — 
то, что соответствует нашему време-
ни»,— резюмирует Юрий Земцов.

Татьяна Елекоева

Консервация Петербурга
Охраняя архитектурные традиции северной столицы, многие петербуржцы не только кате­
горически против интеграции мирового опыта в петербургский контекст, но и агрессивно 
относятся к идее восстановления изношенных городских территорий. Эксперты же считают, 
что Петербургу жизненно необходимы обновление и дальнейшее развитие. В противном 
случае город просто задохнется, превратившись в музей. «Парадный квартал»: неоклассицизм в окружении классики

ЖК «Александрия»: неоклассика  
в исполнении испанского  
архитектора Рикардо Бофилла

«Дом с видом на Зимний дворец»: 
точная копия бывшего доходного 
дома в стиле эклектики
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дом инвестиции

— инфраструктура —

Коэффициент 
обеспеченности
Москва — один из наиболее загру-
женных автомобилями мегаполисов 
мира: в ней зарегистрировано свыше 
3,5 млн автомобилей, и их число пос-
тоянно растет. При этом обеспечен-
ность машин местами для времен-
ной стоянки не превышает 20% от об-
щего количества автомобилей.

Ситуация с паркингами в домах 
старой постройки тоже оставляет же-
лать лучшего. По вечерам дворы за-
ставлены стройными рядами «ведер 
с гайками» вперемешку с иномарка-
ми. И втиснуться между ними прак-
тически невозможно. А если случай-
но занять «чужое» место, то уже утром 
можно обнаружить на своем транс-
портном средстве неприятные пос-
лания от дружелюбных соседей в ви-
де разбитых стекол, проколотых шин 
или поцарапанных дверей.

К счастью, в современных жилых 
комплексах, даже экономкласса, пар-
кинг является неотъемлемой состав-
ляющей проекта: сегодня застрой-
щики обязаны строить парковку вне 
зависимости от класса жилого дома. 
По существующим нормативам дом 
в обязательном порядке должен быть 
обеспечен достаточным количеством 
машиномест. Рассчитывается этот по-
казатель исходя из категории дома и 
его удаленности от метро: чем даль-
ше ЖК расположен от станции под-
земки, тем вместительнее должна 
быть парковка.

Минимум, который необходи-
мо обеспечить,— одно место на од-
ну квартиру в новостройке эконом-
класса. В домах комфорт-класса — 1,7 
машиноместа, бизнес — 2. «Без это-
го сейчас не один проект согласовать 
не получится. Исключение составля-
ют апартаменты временного прожи-
вания, где машиноместа либо могут 
быть совсем не предусмотрены, либо 
коэффициент обеспеченности может 
быть ниже — например, одно место 
на три квартиры»,— объясняет Дмит-
рий Халин, управляющий партнер 
IntermarkSavills.

Все или ничего
Если говорить о премиальном сег-
менте, то девелоперы скорее ориен-
тируются не на нормативы, а на пот-
ребности будущих клиентов, пос-
кольку покупатели недвижимости та-
кого класса имеют не один, а два-три 
автомобиля. Такое соотношение квар-
тир к машиноместам и закладывает-
ся при проектировании. Например, 
в клубном доме Golden Mile Private 
Residences на 14 апартаментов и 2 
пентхауса предусмотрен двухуровне-
вый паркинг на 55 машиномест.

Существует мнение, что застрой-
щикам невыгодно строительство 
парковок, так как из-за дороговиз-
ны спрос на них небольшой. «Однако 
это касается по большей части объек-
тов экономкласса, где покупатели не 
могут позволить себе потратить 15% 

от стоимости квартиры на машино-
место. В объектах классов 

”
бизнес“ 

и 
”
элит“, где у покупателей высокие 

требования к уровню инфраструкту-
ры ЖК, спрос на машиноместа всег-
да большой»,— добавляет Игорь Пя-
тибратов, руководитель отдела деве-
лопмента «Сколково Парк».

Но порой застройщики действи-
тельно не тратятся на организацию 
парковки. Например, если речь идет 
о проектах реконструкции или рес-
таврации старых зданий, особенно 
имеющих историческую ценность. 
В таком случае все зависит от при-
годности здания для строительства 
паркинга, его конструктивных осо-
бенностей и ряда других факторов. 
Обычно в подобных ситуациях пар-
ковочные места размещают на при-
домовой территории комплекса. Но 
не только статус объекта может поме-
шать организации паркинга.

«Запрет на строительство подзем-
ной парковки в большинстве случа-
ев связан с геологическими особен-
ностями участка. Чаще всего подоб-
ные ситуации характерны для ЦАО, 
где под домами плотно проложены 
линии метро и инженерные ком-
муникации. Например, именно по 
этим причинам застройщику комп-
лекса с апартаментами на Знаменке 
запретили строить подземный пар-
кинг»,— вспоминает Мария Лити-
нецкая, генеральный директор «Мет-
риум Групп».

Однако в наши дни в тех случа-
ях, когда объект предполагается воз-
вести на маленьком участке, геоло-
гия которого не позволяет углублять-
ся под землю, высока вероятность то-
го, что строительство жилого дома на 
этой площадке будет запрещено. «А 
вот в лужковские времена несколь-
ко жилых проектов все же были реа-
лизованы на таких участках. Для ре-
шения проблемы парковки городс-
кие власти разрешили девелоперам 
использовать в этих целях первые и 
вторые этажи»,— рассказывает Сер-
гей Свиридов, старший партнер, ви-
це-президент по развитию Sminex.

Стоянка на любой вкус
Видов парковок существует множес-
тво: от простейшей наземной до под-
земной обогреваемой с камерами ви-
деонаблюдения и службой охраны. 
Существуют также крышные и меха-
низированные парковки. Что каса-
ется крышных, то их строительство 
требует серьезного усиления кровли, 
что обойдется недешево. Обычно она 
применяется в проектах коммерчес-
кой недвижимости (ТРЦ «Европейс-
кий» в Москве, ТРЦ «Планета» в Уфе 
и т. д.). Механизированные пока ма-
ло распространены, но в последнее 
время используются все чаще. «Бла-
годаря специализированной плат-
форме вместо одного машиноместа 
на одном уровне появляется еще од-
но место над ним. Обычно такие мес-
та используются жителями одной 
квартиры. Раньше подобные маши-
номеста не были востребованы, так 

как нельзя было пользоваться авто-
номно верхним и нижним уровня-
ми. Сейчас технологические реше-
ния таковы, что каждое из этих мест 
может быть независимым и автоном-
ным»,— объясняет Дмитрий Халин.

Такой паркинг удобен при огра-
ниченных возможностях строитель-
ства «вглубь», когда под землей про-
ходит огромное количество комму-
никаций. В итоге применяются тех-
нологии, позволяющие разместить 
большее количество мест на одном 
уровне. «Например, в проекте 

”
Кле-

новый DOM“ на Пречистенской на-
бережной организуется система ав-
томатизированной парковки: спе-
циальные механизмы будут прини-
мать автомобили и располагать их в 
два ряда друг над другом. Это доста-
точно дорогостоящая система, но она 
позволяет обеспечить более трех ма-
шиномест на квартиру, что отвеча-
ет потребностям покупателей тако-
го жилья»,— комментирует замести-
тель гендиректора ЗАО «Дон-Строй 
Инвест» Андрей Багаев.

В 2014 году на Новом Арбате, Цвет-
ном бульваре и в Малом Сухаревс-
ком переулке будут введены в дейс-
твие первые подземные автоматизи-
рованные парковки. Чтобы оставить 
автомобиль на такой парковке, води-
телю нужно будет заехать в бокс и ос-
тавить в нем машину. «Далее датчики 
подтверждают, что в машине не оста-
лось людей или животных, и автомо-
биль с помощью конвейеров и лиф-
тов за 40–50 секунд доставляется до 
места. Правда, новинкой такие пар-
ковки являются только для Москвы — 
в Японии, США и развитых европейс-
ких и азиатских странах автоматизи-
рованные парковки успешно функ-
ционируют более десятка лет»,— улы-
бается Екатерина Румянцева, предсе-
датель совета директоров Kalinka Real 
Estate Consulting Group.

Самый дешевый вариант в части 
строительства — это наземный пар-
кинг. «Для Москвы и Московской об-
ласти наиболее дешевый способ ре-
шения проблемы — наземная не-
обогреваемая парковка, так называ-
емая этажерка. Такой продукт харак-
терен для экономкласса. Что касает-
ся подземного неотапливаемого пар-
кинга, то это более дорогое сооруже-
ние: себестоимость его строительс-
тва в два раза выше. Такая парковка 
пользуется спросом в домах комфорт-
класса. В комплексах бизнес-класса 
наиболее распространены подзем-

ные отапливаемые парковки»,— го-
ворит Леонард Блинов, директор по 
маркетингу Urban Group.

Для элитной недвижимости под-
земная парковка также является на-
иболее распространенным форма-
том. Обычно паркинг находится пря-
мо под домом и дает возможность 
жильцам подниматься на лифте на 
нужный этаж. А наземная парковка 
используется, если надо поставить 
автомобиль на короткое время, а так-
же как гостевая. «Подземная парков-
ка наиболее удобна для пользовате-
лей. Ведь она позволяет избежать пе-
ремещений от машины до кварти-
ры по улице в холодное время года, 
под дождем или снегом, что особен-
но ценно в наших климатических ус-
ловиях»,— уточняет господин Бага-
ев. Так, территория элитного кварта-
ла «Литератор» в Хамовниках будет 
полностью пешеходной, а перемеще-
ние всех машин будет осуществлять-
ся исключительно под землей. Дела-
ется это в том числе и для того, чтобы 
родители могли не волноваться за де-
тей, гуляющих во дворе.

Закапывание в землю
Себестоимость паркингов тоже очень 
разнится. Она рассчитывается исхо-
дя из расходов на строительные рабо-
ты и материалы, а также с учетом ис-
пользуемых технологий и вида пар-
ковки. Например, механизирован-
ные гаражи представляют собой шах-
ты с боксами для автомобилей. «Мон-
таж такого оборудования является 
трудоемким и дорогостоящим, поэ-
тому для девелопера это достаточно 
затратное решение. Самым бюджет-
ным вариантом является плоскост-
ная парковка, для устройства кото-
рой нужно только выровнять и заас-
фальтировать участок земли»,— де-
лится опытом Роман Семчишин, ди-
ректор инвестиционного департа-
мента Tekta Group.

С ним соглашается Наталья Кар-
тавцева, заместитель генерального 
директора по продажам ОПИН. «Се-
бестоимость одного машиноместа 
с учетом того, что подземный пар-
кинг предусматривает дополнитель-
ные противопожарные меры и более 
сложную систему вентиляции, чем в 
наземном, будет самая высокая — в 
зависимости от стоимости земли око-
ло 600 тыс. рублей за машиноместо. 
Себестоимость наземного паркинга, 
построенного по принципу 

”
народ-

ного гаража“,— около 350 тыс. руб-
лей. И самый бюджетный вариант — 
использование придомовой террито-
рии, на которой проводится благоуст-
ройство и выделяются площадки под 
паркинг»,— говорит она.

По словам экспертов, строитель-
ство одного уровня подземного пар-
кинга стоит, как правило, столько же, 
сколько строительство одного этажа 
жилого здания. «Себестоимость стро-
ительства подземного паркинга за-
висит от качества грунта, наличия 
коммуникаций, плотности окружаю-
щей застройки, близости линий мет-

ро и т. д. Самая дорогостоящая состав-
ляющая при обустройстве паркинга 
— это перенос действующих комму-
никаций. С учетом этих факторов се-
бестоимость парковки может возрас-
ти в среднем до $2–2,5 тыс. за квад-
ратный метр»,— подсчитала Екате-
рина Румянцева.

Самое любопытное, что цена про-
дажи машиномест никак не зависит 
от их себестоимости: инвестиции 
инвестициями, а уровень цен дикту-
ет рынок. В бизнес-классе цены ко-
леблются от $50 тыс. до $100 тыс., в 
премиум и элитке — от $100 тыс. до 
$250 тыс. В экономклассе цены начи-
наются от 300 тыс. рублей. «Цена про-
дажи очень зависит от соотношения 
количества мест к количеству квар-
тир. Если дефицита нет, цена будет у 
нижнего предела, при дефиците — 
ближе к верхнему. Также на цену вли-
яет политика застройщика: для неко-
торых важно продать саму квартиру, 
а машиноместо продается по умерен-
ной цене, в другом случае из парков-
ки выжимается максимум»,— конста-
тирует Денис Попов, управляющий 
партнер Contact Real Estate.

Например, в ЖК «Сколково Парк», 
где предусмотрены мойка для автомо-
билей на пять постов и место для хра-
нения шин, машиноместо продается 
за 1,2 млн рублей. При этом покупка 
машиноместа является обязательной 
при приобретении квартиры. А иног-
да места становятся бонусами при по-
купке квартир или включаются в ко-
нечную стоимость недвижимости.

«Некоторые застройщики предла-
гают пакет: 

”
квартира + машиномес-

то“, цена которого ниже, нежели по-
купка парковочного места и кварти-
ры по отдельности. Таким образом де-
велоперы стимулируют продажу ма-
шиномест. Что касается бесплатных 
мест, это скорее маркетинговый ход. 
Просто застройщик дает скидку на 
квартиру в размере машиноместа»,— 
раскрывает карты Леонард Блинов.

Паркинговые инвестиции
Как правило, машиноместа не при-
вязывают к конкретной квартире 
— покупателю предоставляется воз-
можность самому выбрать понра-
вившееся место. Проще говоря, кто 
успел, тот и съел. А если после про-
дажи всех квартир в наличии оста-
нутся нераспроданные места, они 
будут предложены заинтересован-
ным лицам. «Обычно на начальном 
этапе системы распределения маши-
номест не существует. Покупатель на 
старте продаж имеет больше преиму-
ществ и может выбрать любое понра-
вившееся ему машиноместо. Однако 
по мере реализации паркинга и про-
екта в целом застройщик может заре-
зервировать наиболее удачные места 
и закрепить их за более ликвидными 
квартирами»,— говорит Наталья Саа-
кянц, коммерческий директор Rose 
Group. Что касается элитного сегмен-
та, на пентхаус рассчитывается ми-
нимум два машиноместа и они при-
держиваются до момента его прода-

жи. Как правило, это самые хорошие 
удлиненные парковочные места.

По мере реализации проекта уве-
личивается и стоимость мест на пар-
ковке. «В жилом комплексе 

”
Аэробус“ 

у метро 
”
Аэропорт“ на начальном эта-

пе реализации проекта машиномес-
то стоило от 600 тыс. рублей. Сейчас, 
спустя пять лет, цена подбирается к 
2 млн. То есть в таком проекте мож-
но заработать около 200%, это 40% го-
довых. Ни один банковский вклад се-
годня не дает даже близкой доходнос-
ти»,— утверждают в Capital Group.

Более того, в центре города маши-
номеста пользуются и внешним спро-
сом. К примеру, для жителей старых 
домов или особняков, в которых под-
земного паркинга нет, актуальна по-
купка мест в соседнем современном 
ЖК. Также востребована покупка мест 
вблизи домов, расположенных неда-
леко от офиса. «И дело даже не в том, 
что люди не хотят платить 80 рублей 
в час (в год может набежать круглень-
кая сумма — около 150–190 тыс. руб-
лей), проблема в том, что отведенных 
парковочных мест катастрофически 
не хватает, а ездить кругами и часами 
искать свободное место просто невоз-
можно»,— сетует Денис Попов.

Конечно, застройщик никогда не 
продаст машиноместа стороннему 
покупателю, если еще не реализова-
ны все квартиры в доме. Но если вся 
недвижимость распродана, а пар-
кинг заполнен не до конца, то поче-
му нет? «Один клиент купил недавно 
три машиноместа в подземных пар-
кингах в трех разных новостройках 
в центре для парковки своих автомо-
билей. В доме, где он проживает пос-
тоянно, все места раскуплены, и ему 
негде ставить дополнительные авто-
мобили. В центре Москвы многоуров-
невых отдельно стоящих паркингов 
нет, вот и покупают места в жилых 
комплексах вблизи работы и места 
жительства»,— приводит случай из 
практики Денис Попов. По его сло-
вам, покупка машиномест — это не-
плохая инвестиция, поскольку их в 
любой момент можно перепродать и 
неплохо на этом заработать.

Таким образом, получается, что 
для каждого сегмента жилья харак-
терны свои форматы парковки. Вид 
паркинга определяется еще на этапе 
проектирования здания. В проектах 
экономкласса обычно используется 
наиболее бюджетный вариант — на-
земная парковка или многоуровне-
вые гаражи. В бизнес-классе и элит-
ном секторе — подземный паркинг. 
В среднем стоимость места на парков-
ке от старта проекта до его ввода в экс-
плуатацию вырастает на 30%. А поку-
пать места или нет и если покупать, 
то сколько — каждый решает сам.

Георгий Береговой

Парковочный 
ингредиент
Современные жилые комплексы Москвы,  
в отличие от домов старой постройки, обес­
печены определенным количеством маши­
номест. И хотя места на парковке — удоволь­
ствие недешевое, спрос на них стабильный. 
Причем покупаются они не только конечными 
собственниками, но и в инвестиционных це­
лях. Особенно если речь идет об элитном 
сегменте жилья.

Покупка одного машиноместа 
на ранней стадии продаж  
и реализация после окончания  
строительства может принести  
сумму, достаточную для покупки  
автомобиля бизнес-класса
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В премиальных жилых комплексах 
на одну квартиру приходится  
до трех машиномест
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— сектор рынка —

При этом с точки зрения 
потребительского и инже-

нерного качества площадей они мо-
гут соответствовать самым высоким 
требованиям, предъявляемым к сов-
ременным офисным зданиям».

Так как практически каждый 
особняк на московском рынке обла-
дает уникальными характеристика-
ми, единой концепции ценообразо-
вания не существует. Каждый объект 
оценивается индивидуально в соот-
ветствии с его особенностями: мес-
тоположением, наличием террито-
рии, площадью, отделкой и стату-
сом. Однако эксперты рынка в один 
голос утверждают, что цены на такие 
объекты выше, чем на аналогичные 
площади в составе офисных цент-
ров, многофункциональных комп-
лексов и жилых проектов.

По данным компании Praedium, 
нижний предел цен на особняки — 
$7 тыс. за 1 кв. м. При этом цены мо-
гут существенно разниться в зави-
симости от состояния объекта, его 
местоположения и инфраструкту-
ры района.

Дмитрий Халин, управляющий 
партнер IntermarkSavills, рассказы-
вает: «Это достаточно узкий и один 
из наиболее закрытых сегментов 
московского рынка жилья. Сущес-
твует два основных формата таких 
объектов —отдельно стоящие исто-
рические здания, а также индиви-
дуальные жилые особняки в соста-
ве многоквартирных жилых комп-
лексов. Как правило, цена особня-
ка, пригодного для проживания, 
начинается от $8 тыс. за 1 кв. м. 
Максимальные цены предложения 
доходят до $30 тыс. за 1 кв. м, и пе-
риодически появляются объекты-
рекордсмены, где цена достигает 
$50 тыс. за 1 кв. м».

Особняков на московском рынке 
немного. По оценке агентства Wel
home, сейчас на столичном рынке 
недвижимости представлено около 
170 таких объектов. В Knight Frank 
подсчитали, что объем предложе-
ния особняков разного уровня ка-
чества не превышает 800 тыс. кв. м. 
Для сравнения: в офисном сегменте 
предложение объектов классов А и В 
составляет более 12 млн кв. м. При-
нимая во внимание политику пра-
вительства Москвы, которое огра-
ничивает строительство в истори-
ческом центре города, предложение 
особняков будет, как и раньше, рас-
ширяться в основном за счет реконс-
трукции старых зданий.

Как использовать?
Чаще всего особняки используют 
для размещения представительско-
го офиса, основные покупатели — из 
банковского, газового, нефтяного, ин-
вестиционного секторов. Особенно 
ценится наличие собственной огоро-
женной территории. Это подтвержда-
ют и некоторые из последних сделок 
на рынке: компания «Финам» приоб-
рела особняк в Настасьинском пере-

улке, «ВТБ Страхование» купило зда-
ние на Чистопрудном бульваре.

Существенная часть особняков 
на столичном рынке относится к не-
жилому фонду. По словам Дмитрия 
Халина, «приобретение особняков 
для постоянного проживания — это 
довольно редкая сделка. Большинс-
тво VIP-персон, которым по карману 
такие покупки, крайне щепетильно 
относятся к местоположению, пла-
нировке и ближайшему окружению 
подобных объектов. В ЦАО в свобод-
ной продаже сегодня примерно 50 
особняков. При этом гипотетичес-
ки для проживания может исполь-
зоваться не больше трети».

С ним соглашается Наталья Вла-
сова: «Большая часть реконструируе-
мых особняков продается или сдает-
ся в аренду в качестве офисов. Особ-
няков, предлагаемых для прожива-
ния, существенно меньше: сейчас 
предложение ограничено нескольки-
ми десятками объектов. Случаи при-
обретения целых особняков частны-
ми собственниками с целью прожи-
вания единичны. Если покупатель за-
хочет приобрести особняк админис-
тративного назначения под жилье, у 
него будет выше налог и он не сможет 
там прописаться».

По словам экспертов, как прави-
ло, здание не переводят из админист-
ративного назначения в жилое. Даже 
если речь идет о резиденциях, то они 
используются в качестве временного 
места проживания человека, постоян-
но живущего не в Москве, и при этом 
помимо жилой зоны включают рабо-
чие помещения для топ-менеджмен-
та компании и зоны отдыха: гости-
ные, столовые, SPA, бассейн и т. д.

Для любителей истории
Многие особняки являются памят-
никами истории и культуры, и их 
эксплуатацию контролирует депар-
тамент культурного наследия Моск-
вы. Это создает определенные слож-
ности для потенциальных собствен-
ников: все изменения строго рег-
ламентированы, полет творческой 
фантазии дизайнеров и архитекто-
ров, занимающихся реконструк-
цией, очень ограничен. Существу-
ют также ограничения, касающие-
ся внутренней планировки: зачас-
тую собственник не может поменять 
соотношение площадей внутри зда-
ния, так как обязан сохранять исто-
рические интерьеры.

Анна Цирульская отмечает также, 
что «большинство особняков имеют 
документально оформленные огра-
ничения по видам деятельности, оп-
ределяющие его функционал: адми-
нистративное, офисное, жилое или 
торговое назначение. Для смены фун-
кционального назначения объекта 
также требуются значительные фи-
нансовые и временные затраты».

Несмотря на имеющиеся ограни-
чения и необходимость согласования 
действий по реконструкции и ремон-
ту здания, большинство покупателей 
заинтересованы в приобретении ис-
торических объектов.

«Сложность состоит в том, что мно-
гие особняки являются памятника-
ми истории и культуры, в связи с чем 
при распоряжении их судьбой и ис-
пользовании правообладателям не-
обходимо учитывать требования фе-
дерального закона 

”
Об объектах куль-

турного наследия“, который налагает 
на правообладателей определенные 
обязательства по сохранению памят-
ника. Также, например, может воз-
никнуть обязательство по согласова-
нию предоставлять памятник архи-
тектуры для проведения в нем экс-
курсий»,— отмечает Дмитрий Голев, 
руководитель департамента развития 
компании Welhome.

Александр Подусков, директор по 
продажам компании KR Properties, 
указывает на то, что «в Москве боль-
шинство городских особняков и ста-
рых усадеб — это административ-
ные здания, чаще всего посольства 
и представительские офисы. Кроме 
того, особняки традиционно любят 
рестораторы. Один из красивейших 
объектов — в Чистом переулке, 5 — 
является резиденцией патриарха 
всея Руси Кирилла, но в целом особ-

няки в столице редко используются 
для проживания. Несмотря на вос-
требованность офисов в центре го-
рода, особенно представительских, 
особняки изначально были предло-
жены арендаторам под размещение 
частных галерей».

Особняки по-новому
Некоторые девелоперы, учитывая 
стабильный спрос на особняки, вклю-
чают в состав своих проектов и такие 
предложения. Для потенциального 
покупателя они привлекательны от-
сутствием статуса исторического па-
мятника, а также качеством строи-
тельства и инженерных систем.

Еще одна тенденция — появление 
на рынке особняков после редеве-
лопмента. Концепция таких зданий, 
как правило, тщательно продуманна, 
чтобы привлечь покупателей. У боль-
шинства таких проектов отсутствует 
«история», поэтому девелоперы дела-
ют упор на современные технологии 
и качество строительства.

Но поскольку большинство поку-
пок все же совершается на волне эмо-
ций, рациональность не является ос-
новным критерием для принятия ре-
шения и наиболее привлекательны-
ми остаются все же исторические объ-
екты. Впрочем, из-за дефицита пред-
ложения каждый особняк дождет-
ся своего покупателя. Многие состо-
ятельные люди оценят возможность 
иметь собственный особняк в Моск-
ве, соответствующий самым совре-
менным стандартам.

Если пройтись по центру Моск-
вы и посмотреть, какие объекты вы-
ставлены на продажу и как их можно 
использовать, то можно понять, на-
сколько этот рынок разнообразен.

Особняк общей площадью 
1162 кв. м на первой линии Большо-
го Толмачевского переулка как будто 
из романов XIX века: два этажа с под-
валом и мезонином, красивый фасад, 
зал с двойным светом и витражами. В 
таком объекте может быть размеще-
на резиденция: местоположение ря-
дом с Третьяковской галереей, про-
ведены работы по смене перекры-
тий и коммуникаций, обновлены ин-
женерные системы, существует воз-
можность обустройства внутреннего 
двора площадью 1 тыс. кв. м. Отсутс-
твие отделки, с одной стороны, озна-
чает дополнительные расходы для бу-
дущего собственника, а с другой сто-
роны — возможность сделать из это-
го здания все, что будет соответство-
вать его представлениям о резиден-
циях аристократов. Стоимость особ-
няка составляет $12 млн.

Особняк в Большом Златоустин-
ском переулке был построен в 1927 
году, поэтому он не так ценен с точ-
ки зрения архитектуры. Но у него 
есть неоспоримое достоинство: зда-
ние находится в тихом дворе на ого-
роженной территории с двумя КПП 
и видеонаблюдением по перимет-
ру. В двухэтажном строении с ман-
сардой и подвалом (общая площадь 
— 1712 кв. м) выполнена офисная 

отделка, а отсутствие архитектурной 
ценности позволяет осуществить в 
здании практически любые измене-
ния. Впрочем, его все же более прак-
тично использовать под небольшой 
офис или резиденцию, в которой 
совмещаются офисная и развлека-
тельная составляющие: помимо то-
го что здание имеет достаточно боль-
шую площадь, на его парковке мож-
но разместить до 32 машин, что для 
центра Москвы очень ценно. Стои-
мость этого объекта — $23,4 млн.

Еще один особняк, предлагаемый 
на продажу, находится в непосредс-
твенной близости от Кремля, в Ни-
кольском переулке. Он был постро-
ен в конце XIX века и служил допол-
нительным помещением для монас-
тыря, в советский период использо-
вался как склад. Позднее здание бы-
ло полностью реконструировано с со-
хранением исторических элементов. 
Из окон открывается вид на площадь 
Революции, Большой театр, ЦУМ, гос-

тиницы «Метрополь» и «Москва». Тех-
ническое состояние этого особняка 
отвечает всем современным требова-
ниям, при этом любителей старины 
привлекут как богатая история само-
го особняка, так и то, что сразу за ним 
находится часть Китайгородской сте-
ны. На 1,3 тыс. кв. м можно организо-
вать прекрасные помещения для про-
живания — впрочем, необходимость 
сохранять и поддерживать уцелев-
шие архитектурные элементы, такие, 
как своды подвалов, может стать до-
рогостоящим дополнением к обслу-
живанию самого дома. Однако тех, 
кто хотел бы иметь впечатляющую 
резиденцию в двух минутах ходьбы 
от Красной площади, это вряд ли ос-
тановит. Цена этого особняка превы-
шает $20 млн.

Итак, реальные предложения 
особняков в столице есть. В боль-
шинстве из них можно устроить пред-
ставительский офис, ресторан, рези-
денцию, жить или даже, если позво-
ляет площадь, произвести реконс-
трукцию и продать как отдельные 
апартаменты. И все же, предупреж-
дает Александр Подусков, «покупка 
и реновация особняков — это не са-
мый удачный бизнес, поскольку за-
траты на вход в проект высоки, сро-
ки превращения объекта в привле-
кательный для арендатора непред-
сказуемы, да и сдать такие помеще-
ния сложнее, чем другие виды недви-
жимости. Можно сказать, что работа 
с особняками — это скорее эмоцио-
нальное предприятие, и не для всех, 
а для девелоперов, лично заинтересо-
ванных в сохранении исторического 
и культурного облика Москвы».

Особняк в столице — это статус. 
Это показатель успешности и процве-
тания. И хотя представление о том, 
что же такое особняк, может менять-
ся, статусность такой покупки остает-
ся неизменной. Во всем мире содержа-
ние исторического здания в надлежа-
щем состоянии под силу только очень 
богатым людям. Но в какой-то момент 
преимущества владения собствен-
ным домом в центре мегаполиса на-
чинают перевешивать все сложности, 
связанные с его содержанием.

Наталья Шевцова

Стоящие 
особняком

с1

Новопостроенные особняки,  
такие как этот — в Турчаниновом  
переулке ($45 млн) привлекательны 
не только качественной инженерией,  
но и отсутствием статуса памятника

Здание конца XIX века в Никольском 
переулке не слишком презентабельно...

...но его цену ($20 млн) определяют 
расположение и виды из окон
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Особняк в Большом Толмачевском 
переулке, рядом с Третьяковкой,  
выставлен на продажу  
за $12 млн
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— интерьеры —

Купи-продай
Схема реанимации убитого жилья с пре-
стижной локацией работала еще в 1990-е, 
когда в период стихийного рынка инвес-
торы расселяли коммуналки, охотились за 
жильем в цэковках и особняках. В круг по-
иска входили Патриаршие, Арбат, Остожен-
ка, Пречистенка, Чистые пруды… Обветша-
лые квартиры выкупались у неблагополуч-
ных жильцов и стариков, приводились в по-
рядок и продавались. «У брокерских компа-
ний, работающих с квартирами ЦАО, недо-
статка в клиентах не было,— вспоминает 
Екатерина Румянцева, председатель сове-
та директоров Kalinka Real Estate Consulting 
Group.— За подходящими для инвестиро-
вания вариантами устраивалась охота с пе-
рехватом собственников. Квартиры уходи-
ли даже не в месяцы — в считаные недели и 
дни». По словам Ирины Жаровой-Райт, пре-
зидента инвестиционной группы Sesegar, 
те, кто на это шел, при довольно невысоких 
затратах получали крайне выгодный про-
дукт. Особенно если стратегия предполага-
ла изначально сдачу в аренду.

Таким бизнесом занимались все, у кого 
были деньги на то, чтобы войти в проект: 
частные лица, строительные компании, кре-
дитные учреждения, фонды, непрофильные 
игроки. Практиковался комплексный под-
ход к инвестированию — с выкупом всех 
квартир в доме, ремонтом парадных, благо-
устройством территории. 

Со временем страсти по трэш-жилью по-
утихли, круг предложений сузился. «Пери-
одически на рынок, конечно, выходят уби-
тые квартиры, например доставшиеся в на-
следство, собственники которых не хотят за-
морачиваться ремонтом,— говорит Ирина 
Могилатова, управляющий партнер агентс-
тва недвижимости TWEED.— Однако спро-
гнозировать их появление не получится, да-
же если планомерно обходить все дома, где 
еще остались нерасселенные коммуналки. 
Поэтому ни одно агентство в Москве всерь-
ез поиском таких вариантов не занимается».

Охотники за древностями
Из-за сложностей реанимации с трэш-жиль-
ем имеет дело специфический тип частных 
инвесторов. Андрей Иванов, исполнитель-
ный директор компании Quadro Real Estate, 
называет их девелоперами в миниатюре: 
«Эта работа сродни постройке нового объек-
та. Рост стоимости происходит не только за 
счет благоприятного ценового движения на 
рынке, но и за счет радикального улучшения 
потребительских свойств объекта».

Основные шаги по созданию добавочной 
стоимости выглядят так: поиск в открытых 
источниках потенциально ликвидного «ста-
рья», грамотная перепланировка, капиталь-
ный ремонт, меблировка (но можно обойтись 
и без нее). Например, частный инвестор и 
профессиональный дизайнер Наталья Поче-
чуева начинала 20 лет назад с однокомнатной 
квартиры в Бескудниково, которую поменя-
ла на Фрунзенскую, и постепенно дошла до 
пятикомнатной в доме архитектора Нирнзее 
в Климентовском переулке в Замоскворечье. 
Далее последовал размен большой квартиры 
на четыре маленькие (в районе Каретного Ря-
да, Тверской и Тургеневской), работа по «на-
ращиванию» метража каждой в процессе пе-
репланировки. «Чтобы золотое правило 

”
по-

купай дешево — продавай дорого“ сработа-
ло, нужно вложить в ремонт минимум,— го-
ворит госпожа Почечуева.— Но не за счет эко-
номии на материалах или технологиях, а за 
счет своего времени и сил. Поэтому прихо-
дится самой проектировать, закупаться, кон-
тролировать каждый шаг стройки. За допол-
нительные метры я никогда не доплачиваю. 
Ипотеку не привлекала ни разу. Небольшие 
целевые кредиты — несколько раз».

В частности, в 1998 году за $50 тыс. была 
приобретена квартира площадью 75 кв. м в 
Малом Каретном переулке. Вложения в ре-
монт составили $12 тыс., а в 2005 году жилье 
продано выше рынка — за $300 тыс. В том 
же году была куплена квартира площадью 
110 квадратов в Замоскворечье. Бюджет по-
купки — $293 тыс., продажи — почти $1 млн. 
«Сейчас, купив что-то очень маленькое, в 
пределах 7 млн руб., и вложив 500 тыс. руб. 
в ремонт, можно заработать 2 млн,— счита-
ет госпожа Почечуева.— На всю затею уйдет 
полгода, включая поиск, апгрейд, перепро-
дажу и оформление договора».

В компании IntermarkSavills в 2003 году 
расселяли коммуналку (178 кв. м) в Малом 
Власьевском переулке в четыре квартиры в 
районы, граничащие с МКАД. Общий бюд-
жет составлял $534 тыс.  Длилась сделка пол-
года. Впоследствии собственник сделал ре-
монт, который вместе с меблировкой и со-
гласованием обошелся в $356 тыс. Спустя 
пять лет квартира была продана приблизи-
тельно за $1,9 млн «Роль сыграли дизайнер-

ская европейская отделка, прекрасная пла-
нировка, а также рост рынка премиум-сег-
мента»,— отметила Кристина Томилина, ру-
ководитель отдела продаж городской недви-
жимости IntermarkSavills.

Господин Иванов рассказал о клиенте, ко-
торый приобрел в 1998 году по частям ком-
муналку (около 100 кв. м) в ЦАО. Бюджет — 
порядка $230 тыс.Незадолго до кризиса 2008 
года квартира была продана по цене чуть ме-
нее $1 млн. В компании Contact Real Estate 
вспомнили клиентку, которая купила, от-
делала и перепродала две квартиры, а сей-
час присматривает третью. Первую она при-
обрела незадолго до кризиса на Никитской 
улице за $10 тыс. за 1 кв. м, вложила $30 тыс. 
в ремонт и перепродала уже по $15 тыс. за 
квадрат. Затраты на обустройство составля-
ли около $1 тыс./кв. м. «Сегодня стоимость 
рентабельных для такого вида бизнеса квар-
тир в центре находится на уровне $8–11 тыс. 
за 1 кв. м,— говорит Денис Попов, управля-
ющий партнер Contact Real Estate.— Ремонт 
обойдется в $1,2–1,5 тыс. за квадрат. Пере-
продать можно будет за $15–17 тыс.».

Доходность этого бизнеса меняется с тече-
нием времени. Так, Дмитрий Коновалов, ге-
неральный директор Tekta Group, считает, 
что сегодня разница между стоимостью квар-
тиры до и после может достигать 50%. «Одна-
ко это касается только самого первого ремон-
та и первой продажи»,— поясняет эксперт. 
По мнению Ирины Могилатовой, с учетом 
расходов на ремонт (как минимум, $2 тыс. 
на 1 кв. м), на восстановлении недвижимос-
ти можно заработать порядка 30% стоимости.

Если такая доходность получена за год, то 
это интересные инвестиции, полагает Ека-
терина Тейн, партнер компании Chesterton. 
А когда реновация затягивается на три го-
да, проще положить деньги на депозит. «За-
частую инвесторы, работающие с таким ти-
пом квартир, выжидают три года, чтобы не 
платить налог в 13%, который может съесть 
половину доходности,— рассказывает экс-
перт.— После покупки делается минималь-
ный ремонт, жилье сдается в аренду года на 
два, и потом уже идет премиальная перепла-
нировка, отделка для перепродажи».

Хорошо сохранился
Около 80% жилых зданий в центре Москвы 
— дореволюционные или довоенные дома. 

Еще 10% приходится на сталинские послево-
енные и совминовские постройки, подсчи-
тали в Kalinka Real Estate. Однако инвестици-
онный интерес представляют далеко не все. 
Многие здания доживают век и малоприв-
лекательны из-за изношенных перекрытий, 
десятилетиями не ремонтировавшихся фа-
садов, кровли, подъездов и лестниц.

Среди «хорошо сохранившихся» объектов 
старого фонда эксперты обращают внимание 
на дореволюционные дома начала ХХ века. 
Их козыри — широкий парадный подъезд, 
элегантные лестничные конструкции вокруг 
кабины лифта, отсутствие межкомнатных не-
сущих перегородок внутри квартиры, высо-
кая инсоляция из-за небольшой глубины эта-
жа, достаточная высота потолка. Такое приоб-
ретение — своеобразный чистый лист, на ко-
тором можно написать все, что угодно, пола-
гает Кристина Томилина.

«Местоположение дома, его история 
крайне важны,— напоминает госпожа Жа-
рова-Райт.— Так, один мой клиент уже бо-
лее десятка лет скупает квартиры на Патри-
арших прудах. Только за прошлый год стои-
мость дореволюционных доходных домов 
в районе выросла в среднем на $2 тыс.— с 
$8–8,5 тыс. до $10–10,5 тыс. за квадрат. Са-
ма инфраструктура района, который каж-
дый месяц радует открытием модных рес-
торанов и магазинов, поднимает престиж-
ность проживания. Особенно если удает-
ся построить квартиру площадью более 
200 кв. м. Именно за такими площадями 
идет сейчас охота среди инвесторов, пос-
кольку не все дома изначально предпола-
гали подобный размах».

Архитектор Наталья Леготина (Архитек-
турное бюро Натальи Леготиной) рекомен-
дует рассмотреть для инвестиций старые 
дома в пределах «золотой мили». По ее мне-
нию, в условиях запрета на новое строитель-
ство и при отсутствии форс-мажора в эконо-
мике стоимость квадрата отреставрирован-
ного жилья здесь будет только расти.

Большой инвестиционный потенциал 
есть у квартир в цэковских, ведомствен-
ных домах — особенно в районе Патриар-
ших, Пречистенки. Реконструкция в этом 
случае менее трудоемка: здесь более совре-
менные перекрытия, проще решается воп-
рос с электричеством. «Дома ЦК всегда рас-
положены в удачных местах — к приме-
ру, самым дорогим из них считается Гра-
натный, 10,— рассказывает господин По-
пов.— Хорошие объекты есть на Спиридо-
новке — с оградой, собственной террито-
рией. Стоимость квартир без отделки в них 
доходит до $20 тыс. за квадрат. В политбю-
рошных домах — до $15–17 тыс. А приоб-
рести у какого-нибудь старичка 

”
двушку“ 

или даже 
”
трешку“ вполне реально за $10–

11 тыс. за 1 кв. м».

Метры с подвохом
При покупке трэш-квартиры в ЦАО эксперты 
категорически не советуют рассматривать 
здание, стоящее в списке на снос или реконс-
трукцию с выселением. Проверить это мож-
но, взяв справку в управе района или в ДЕЗе. 
В этом случае инвестиции будут бессмыслен-
ны — такое жилье не перепродать.

Другой принципиально важный момент 
— окружение. «Вложения не дадут должного 
эффекта, если дом давно не знал ремонта, во 
дворе нет парковки, окна выходят на сплош-
ную стену, а соседями по этажу являются 

асоциальные элементы»,— предупрежда-
ет Ирина Доброхотова, председатель сове-
та директоров компании «БЕСТ-Новострой».

Кроме того, риэлторы не рекомендуют 
связываться с типовыми советскими здани-
ями 1960–1980-х годов постройки, которые 
также встречаются в центре. «Делать качест-
венный ремонт в этом случае совершенно 
бессмысленно: такую квартиру никто не ку-
пит,— рассуждает Екатерина Румянцева.— 
Целевая аудитория элитного жилья никогда 
не заинтересуется ни одним предложением 
в типовом доме. А обычные покупатели не 
потянут добавочную стоимость переплани-
ровки и ремонта».

Во время сделки не нужно экономить на 
профессиональной помощи риэлторов. Под-
водных камней может быть много: от «мерт-
вых душ» до формулировок в договоре. Ска-
жем, если десять лет назад важно было насто-
ять на выписке до продажи, сейчас это неак-
туально, принципиальны другие вещи, на-
пример правильно написанные расписки в 
процессе оформления договора.

Фокус-покус
Знатоки уверяют: главный инвестицион-
ный фокус заключается в том, чтобы найти 
не просто квартиру в плохом состоянии, а 
именно с изъяном. Например, слабым мес-
том домов конца XIX — начала XX веков яв-
ляются тесные ванные комнаты, которые 
могли быть не предусмотрены проектом во-
обще и уже впоследствии выгораживались 
из кухонного объема либо из пространства 
под черными лестницами.

«Я помню квартиру в Ермолаевском пе-
реулке с роскошным видом на Патриаршие 
пруды, которая продавалась ниже рынка,— 
говорит Наталья Почечуева.— Попасть в 
ванную можно было только из кухни, прой-
дя по коридору-аппендиксу. Но достаточно 
было поменять кухню с соседней спальней 
местами — и минус превращался в плюс, 
жилье переходило в другую ценовую катего-
рию. Даже в прогрессивных для своего вре-
мени домах — по адресу Климентовский пе-
реулок, 6 или Трехпрудный, 11/13 (архитек-
тор Нирнзее) — эти помещения невелики».

Еще 100 лет назад в апартаментах в 200 
квадратов предполагались лишь одна ван-
ная и туалет, напоминают эксперты. Так что 
самый мощный резерв квартир старого фон-
да — апгрейд за счет перераспределения 
функций помещений с точки зрения здра-
вого смысла и нужд современного человека. 
«При этом во время реставрации необходи-
мо сохранить дух здания, его историческую 
ценность, вписать в него интерьер, комфор-
тный для современных людей»,— дополня-
ет госпожа Леготина. По мнению Екатерины 
Тейн, сложность состоит еще и в том, чтобы 
ремонт был адекватен уровню дома и попа-
дал в тренд с дизайном.

Возможностей для переделки масса. На-
пример, можно прорубить окно и превра-
тить одностороннюю планировку в двух-
стороннюю, увеличить количество ванных 
комнат (желательно en-suite), добавить гар-
деробные. Но главные метаморфозы про-
исходят во время реставрации трэш-жи-
лья. «Это чистой воды археология,— рас-
сказывает Наталья Почечуева.— За подвес-
ным потолком можно обнаружить допол-
нительные 70 см высоты. За фанерной сте-
ной — зашитую нишу или распашные две-
ри парадной анфилады. На черной лестни-
це — постирочную для прислуги. Под ла-
минатом — наборный дубовый паркет. Под 
пластиком — мрамор…»

Наталья Денисова

Отделка с продолжением
Объекты старого фонда 
сейчас не слишком воз-
буждают аппетит частных 
инвесторов: рост цен 
не превышает уровня 
инфляции. И тем не менее 
на отдельные старые дома 
в центре находятся цени-
тели. Они приводят такие 
дома в порядок, чтобы 
потом сбыть их вместе 
с лепниной и мебелью.
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Квартиры с полной меблировкой поступают  
в продажу редко, но отчасти благодаря этому 
всегда находят своего покупателя

Инвестиции в ремонт квартир элитного  
сегмента могут принести до 30% прибыли
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До первого снега нельзя
На загородном рынке самым слож-
ным сезоном с точки зрения поку-
пательской активности считается 
период наступления холодов до по-
явления снежного покрова. «Сля-
коть и грязь отнюдь не приукраши-
вают поселки, а лишь ухудшают их 
визуальные характеристики. Поэто-
му потенциальные покупатели от-
кладывают просмотры на неопре-
деленный срок. Продажи падают, 
но не прекращаются»,— говорит 
директор департамента загород-
ной недвижимости компании «Мет-
риум Групп» Илья Менжунов. По его 
словам, в этот период сделки заклю-
чают в основном те люди, которые 
уже приезжали в поселки ранее, 
так как срок принятия решения о 
покупке загородного дома обычно 
занимает три-четыре месяца. Затем 
ситуация более или менее стабили-
зируется, когда выпадает снег, од-
нако в январе в связи с новогодни-
ми праздниками опять начинается 
мертвый сезон. Тем не менее в этот 
период на рынке остаются те поку-
патели, которые серьезнее других 
настроены на сделку, а застройщи-
ки и риэлторы очень плотно работа-
ют именно с такими клиентами, по-
тому что они прекрасно знают, что 
этих покупателей ни в коем случае 
нельзя отпускать, иначе они уйдут к 
конкурентам. В феврале рынок по-
тихоньку начинает оживать, и уже 
в марте обычно начинается актив-
ный сезон, но все опять зависит от 
погодных условий — например, по 
словам экспертов, прошлая зима 
вместо положенных трех месяцев 
длилась четыре. Поэтому она бук-
вально парализовала рынок, и ак-
тивный сезон на загородном рынке 
в этом году начался только в апреле.

По словам управляющего парт-
нера «МИЭЛЬ—Загородной недви-
жимости» Владимира Яхонтова, не-
льзя сказать, что зимой продажи ос-
танавливаются, но падение, безу-
словно, заметно: оно может дости-
гать 50% от продаж в пиковые меся-
цы. «Если смотреть по месяцам, то 
в декабре активность просмотров и 
продаж еще вполне приличная: лю-
ди тратят бонусы, многие приуро-
чивают покупку загородной недви-
жимости к праздникам, это психо-
логический момент»,— говорит эк-
сперт. Однако январь действитель-
но гиблый месяц: почти полмеся-
ца у страны законные выходные, 
а многие вообще берут отпуск на 
две недели после праздников, и ме-
сяц получается абсолютно неактив-
ным, а в феврале снова начинается 
рост активности — это снова трата 
бонусов и преддверие весны.

В этом году опять сложилась ано-
мальная ситуация. Как отмечает ви-
це-президент девелоперской ком-
пании «Химки Групп» Дмитрий 
Котровский, ситуация на загород-
ном рынке совсем нетипичная для 
ноября, даже, можно сказать, пара-
доксальная. «Именно в загородном 
сегменте увеличилось количество 
просмотров и сделок, причем по 
некоторым сделкам решения при-
нимаются довольно быстро. Са-
мый простой способ объяснить его 
— природные катаклизмы. Ноябрь 
в этом году теплее октября и даже 
сентября, солнечных дней мало, но 
и дождливых немного»,— говорит 
эксперт. Более того, по его данным, 

в загородных проектах, располо-
женных в 5–15 км от Москвы, фак-
тор сезонности постепенно стира-
ется, ведь такое жилье чаще всего 
покупается как место для постоян-
ного проживания. Потенциальный 
покупатель понимает: если он бу-
дет жить в доме круглый год, то нет 
большой разницы, когда просмат-
ривать и покупать: ездить домой 
все равно придется в любую погоду, 
при любом сезоне. «Небольшие кот-
теджи, таунхаусы и дуплексы, так 
же, как и простые квартиры, круг-
логодично пользуются популярнос-
тью среди покупателей, и ярко вы-
раженной сезонности на этом рын-
ке не наблюдается. Небольшое сни-
жение активности в середине де-
кабря связано с тем, что большинс-
тво потенциальных покупателей в 
это время начинают подготовку к 
новогодним праздникам и отпус-
кам»,— признается руководитель 
офиса «Сретенское» департамента 
загородной недвижимости компа-
нии «Инком-Недвижимость» Антон 
Архипов. По его словам, количест-
во звонков сокращается примерно 
на 25%, однако продажи ликвидных 
проектов остаются практически на 
том же уровне.

Заманить клиента
Для того чтобы активизировать 
продажи в низкий сезон, застрой-
щики загородных поселков обыч-
но используют различные скид-
ки, бонусные программы, а также 
классические новогодние акции. «В 
принципе такие скидки — это эф-
фективный инструмент, поскольку 
в периоды спада потребительско-
го спроса они позволяют увеличить 
продажи в среднем на 10–30%. Здесь 
все зависит от того, насколько гра-
мотно девелопер подойдет к воп-
росу оповещения потенциальных 
клиентов о том, что в его поселке 
проводится специальная акция для 
покупателей»,— говорит Илья Мен-
жунов. По его словам, обычно за-
стройщики за несколько дней до ее 
начала обзванивают тех клиентов, 
которые раньше приезжали на про-
смотры. Однако слишком заранее 
этого делать не стоит, иначе даже 
те клиенты, которые собирались в 
ближайшее время приобрести дом 
в данном проекте, отложат покуп-
ку до начала акции. Для того что-
бы стимулировать интерес клиен-
тов к этому сегменту, в зимние ме-
сяцы девелоперы также выводят на 
рынок новые очереди проектов и 
увеличивают ассортимент предла-
гаемых землевладений. По словам 
Антона Архипова, на сегодняшний 
день обычные скидки в сегменте 
экономкласса не всегда эффектив-
ны и больше характерны для про-
ектов с низкими темпами продаж. 
Нынешний покупатель стал более 
требовательным и при возможнос-
ти большого выбора различных по 
цене и формату поселков в первую 
очередь рассматривает проекты с 
хорошо проработанной концепци-
ей и качественным и основатель-
ным подходом при строительстве.

«Особенность 
”
осенних“ и 

”
зим-

них“ клиентов в том, что они более 
решительны в выборе подходящего 
объекта загородной недвижимости. 
Под конец года люди более подго-
товлены психологически и мате-
риально и хотят завершить нача-
тый ранее поиск земле- и домовла-
дения»,— говорит Антон Архипов. 

По его словам, в январе количест-
во звонков от потенциальных поку-
пателей всего на 10% меньше, чем 
в летние месяцы, однако в целом 
продажи стабильны, за исключени-
ем праздничных дней. В этот пери-
од для того, чтобы увеличить прода-
жи в успешных проектах, застрой-
щик обычно объявляет о введении 
новой очереди поселка с привле-
кательными низкими ценами. Для 
покупателя это является возмож-
ностью выбрать и приобрести под-
ходящий объект загородной недви-
жимости по доступной цене.

Более того, по словам Владими-
ра Яхонтова, зима — лучшее время 
продаж для коттеджей: именно в на-
ихудшую погоду можно правильно 
оценить все недостатки дома, отку-
да дует, откуда льет, насколько дом 
теплоэффективный и т. д. «Важный 
метод — это проведение празднич-
ных презентаций в поселках, и но-
вогодние и рождественские праз-
дники — отличный повод для это-
го. Такие мероприятия проводятся, 
чтобы ознакомить клиентов с посел-
ком, поэтому всяческие зимние раз-
влечения, от катания на коньках до 
ярмарок, служат прекрасным инте-
ресом привлечения внимания кли-
ентов»,— говорит эксперт. Празд-
ник в таком случае — это своего ро-
да канал информации о жизни на 
объекте, потому что других инфор-
мационных каналов нет, за исклю-
чением рекламы. Но сейчас уже ма-
ло кто безоговорочно верит рекла-
ме, предпочитая все увидеть свои-
ми глазами. Раньше были довольно 
популярны акции типа «купи дом — 
машина в подарок», но сейчас кли-
енты предпочитают получать подар-
ки в форме скидок и рассрочки пла-
тежа, а машины выбирают себе са-
мостоятельно. Впрочем, по словам 
генерального директора компании 
TWEED Ирины Калининой, загород-
ный рынок элитной недвижимос-
ти отличается от городского в этой 
области тем, что в городе работают 
только скидки, а за городом — по-
дарки и прочие нефинансовые инс-
трументы. «Продавая загородный 
дом, проще предложить какой-то по-
дарок, который реально нужен по-
купателю, а при продаже городской 
квартиры небольшой подарок теря-
ется и, скорее всего, совершенно не 
нужен покупателю»,— говорит экс-
перт. В итоге на загородном рынке 
хорошо «работают» такие подарки, 
как проект ландшафтного дизайна, 
озеленение участка, деревья на учас-
тке. К примеру, в свое время в посел-
ке «Резиденция Бенилюкс» при по-
купке дома дарили восемь елей.

Чистые скидки
Несмотря на популярность подар-
ков, многие покупатели по старинке 
предпочитают обычные скидки. Ес-
ли проект качественный и показы-
вает очень хорошие темпы реализа-
ции, то застройщик обычно предо-
ставляет небольшие сезонные скид-
ки — до 10%. В поселке, который не 
особо выделяется на фоне своих 
конкурентов, дисконт может быть и 
больше — до 25%. Если же продажи 
в неликвидном объекте надо сдви-
нуть с мертвой точки, то девелопер 
может привлекать клиентов доволь-
но внушительными скидками — 
до 50–60%. Правда, как признают-
ся участники рынка, в большинс-
тве случаев возникает обратный эф-
фект: клиенты понимают, что деве-

лопер проводит подобные акции 
неспроста и в поселке могут быть се-
рьезные проблемы, поэтому они не 
идут на сделку. По словам директора 
по маркетингу Villagio Estate Антона 
Гололобова, под Новый год речь, как 
правило, идет о дисконтах порядка 
15–20%, хотя условия зависят от кон-
кретного девелопера.

Уже сейчас в целом ряде компа-
ний действуют различные акции. 
Так, по словам маркетолога ком-
пании «Пересвет-Инвест» Ксении 
Гришковец, в компании «Дальние 
дачи» действует программа «Распро-
дажа домов» и цены довольно су-
щественно снижены — например, 
дом по цене 7,91 млн рублей сейчас 
предлагается за 7,12 млн рублей, то 
есть дисконт — 800 тыс. рублей, а 
дом по цене 6,64 млн рублей реа-
лизуется за 5,95 млн рублей. В кот-
теджном поселке «Высокий берег» 
действует специальная ипотечная 
программа: восемь лет ипотека, 8% 
от МДМ-банка. Есть скидки и в сег-
менте премиум-класса. Как призна-
ется заместитель генерального ди-
ректора «Столичной земли» Миха-
ил Строилов, рынок недвижимос-
ти практически полностью постро-
ен на акциях и это следствие того, 
что сегодня рынок покупателя, а не 
продавца. По словам руководителя 
отдела загородной недвижимости 
компании Knight Frank Андрея Со-
ловьева, девелоперы, как правило, 
проводят совместные акции с бан-
ками, а также предлагают дорогие 
подарки. Так, например, ОПИН про-
водил акцию: автомобиль марки 
Jaguar в подарок покупателям кот-
теджей в поселке «Павлово». В свою 
очередь, компания Villagio Estate 
проводила акцию одновременно 
в своих поселках Millennium Park, 
Monteville и Madison Park. В зависи-
мости от стадии готовности объек-
та скидки составляли 5–10%. По сло-
вам руководителя департамента за-
городной недвижимости компании 
«НДВ-Недвижимость» Андрея Мура-
вьева, если говорить об участках 
без подряда в непопулярных про-
ектах, то здесь скидки в «холодные» 
месяцы могут достигать 40%.

«В ноябре и особенно в предно-
вогодние дни декабря девелоперы 
действительно стимулируют спрос 
с помощью подарков, акций и ски-
док. Покупатели это прекрасно по-
нимают, и некоторые специально 
ждут конца года, ведь скидка на не-
которые объекты в этот период мо-
жет достигать 30%, да еще можно по-
лучить ценный бонус для своего за-
городного дома»,— говорит руко-
водитель проектов в Истринской 
долине компании «Вектор Инвес-
тментс» Алексей Иванов. Однако в 
любом случае, по его словам, не сто-
ит бездумно бросаться покупать те 
участки, на которые заявлена ог-
ромная предновогодняя скидка или 
обещаны дорогие подарки. Впол-
не возможно, что девелопер таким 
образом специально стимулирует 
ажиотаж и избавляется от наиме-
нее ликвидных объектов, завуали-
ровав снижение цен на них предно-
вогодней акцией. В любом случае, 
как говорят эксперты, покупателю 
не следует терять голову от заявлен-
ных скидок и выбирать не тот учас-
ток, который дешевле «только пря-
мо сейчас», а тот, который нужен, и 
дальше торговаться с девелопером, 
сбивая цену на конкретный объект.

Алексей Лоссан

Сезон скорее жив, чем мертв
Конец осени традиционно считается мертвым сезоном на рынке загородной недвижимости, 
когда резко падает покупательская активность и сокращается количество просмотров. 
Однако именно в этот период покупатели могут надеяться на серьезные скидки и особые 
предложения от девелоперов коттеджных поселков. 

— жкх  —

«Прочь из Москвы!» — все ча-
ще восклицают представители 
среднего класса. В прессе увле-
ченно подсчитывают, какой ве-
личины загородный дом можно 
купить вместо стандартной сто-
личной квартиры. Но когда но-
воявленные домовладельцы 
наконец-то сажают в честь пе-
реезда тую у калитки, выясняет-
ся, что содержание дома может 
съесть всю экономию.

Коммуналка  
и эксплуатация
Уровень коммунальных расходов в 
загородных поселках складывается 
из непосредственно коммунальных 
платежей (газ, вода, электричество 
по счетчикам) и эксплуатационных 
расходов (уборка, вывоз мусора, ох-
рана, прочее), отмечает Елена Роди-
на, руководитель загородного депар-
тамента компании Chesterton.

С тарифами на газ и свет все по-
нятно: их устанавливает государст
во. Тем не менее, как отмечает Юлия 
Грошева, директор департамента 
загородной недвижимости Kalinka 
Real Estate Consulting Group, даже в 
пределах Московской области они 
могут различаться у разных постав-
щиков. «Так, распоряжением от 17 
мая 2013 года №47-Р установлено, 
что если горячую воду в дом постав-
ляет, к примеру, ОАО 

”
Жилищно-

коммунальное хозяйство «Горки-
Х»“, то тариф составляет 74,77 руб./
куб. м, если Красногорская тепло-
сеть, то уже 108,52 руб./куб. м, ес-
ли ОАО 

”
Водоканал Московской об-

ласти“ — 110,30 руб./куб. м. Самый 
высокий тариф в ОАО 

”
Предпри-

ятие жилищно-коммунального хо-
зяйства «Шарапово»“: он достига-
ет 178,30 руб./куб. м»,— приводит 
она пример.

Если водоснабжение централи-
зованное, то оплачивается она так-
же по утвержденным тарифам. «Хо-
тя и они могут отличаться в различ-
ных районах в разы: от 6 до 20 руб. 
за куб»,— отмечает Георгий Найде-
нов, вице-президент по управле-
нию недвижимостью группы ПСН. 
Но чаще всего в загородных посел-
ках организуется поселковый узел 
водоподготовки, включающий ар-
тезианскую скважину, водонапор-
ную башню или насосы, возможно, 
фильтрацию и аэрацию. Канализа-
ция и водоотведение также практи-
чески всегда организуются поселко-
вые. В этом случае стоимость водо-
снабжения и канализации может 
варьироваться в еще большем диа-
пазоне. Хотя, как отмечает Дмит-
рий Котровский, вице-президент 
девелоперской компании «Химки 
Групп», вода в таком случае факти-
чески бесплатна: хотя за пользова-
ние артезианской скважиной долж-
на взиматься плата, как правило, 
скважины редко кто официально 

регистрирует. Так что единствен-
ный расход — это замена насосно-
го оборудования.

Загородная переплата
В целом можно заметить, что под-
московные тарифы на коммуналь-
ные услуги выше столичных. И если 
для жителей квартир в малоэтажных 
домах расход коммунальных ресур-
сов не отличается от жилья в много-
этажных домах, то уже в таунхаусах 
появляется дополнительный расход 
воды (а значит, и большее водоотве-
дение) из-за необходимости поли-
ва приусадебного участка, дополни-
тельные расходы на освещение вход-
ной группы и патио. Да и сама жилп-
лощадь увеличивается, а значит, рас-
ходы на отопление тоже возраста-
ют. Если же газ не подведен, то при-
ходится топиться электричеством. В 
этом случае зимой платежи выраста-
ют на 7–20 тыс. руб. и более.

Но и это еще не все. Часто УК по-
селка становится посредником меж-
ду его жителями и поставщиками ус-
луг («Мособлэнергосбыт», «Мособл-
газ» и т. д.), отмечает Илья Менжунов, 
директор департамента загородной 
недвижимости компании «Метри-
ум Групп». УК, разумеется, обязана 
поставлять эти ресурсы по установ-
ленным тарифам, но может «поиг-
рать» на их наборе. К примеру, автор 
этих строк столкнулась с тем, что УК 
ее поселка выбрала самый высокий 
тариф — для городского населения с 
газовыми плитами, притом что газ в 
поселок еще не подведен. Жителям 
не без труда удалось заключить дого-
вор с «Мособлэнергосбытом» напря-
мую, перейдя на более низкие тари-
фы для сельского населения.

По словам господина Менжунова, 
повлиять на УК жители могут только 
в том случае, если все общественные 
места и инженерная инфраструкту-
ра в поселке оформлены в общую до-
левую собственность всех. Там же, 
где застройщик изначально создавал 
собственную управляющую компа-
нию и передавал общественные мес-
та и инженерную инфраструктуру ей 
в собственность, жители бессильны.

Что касается второй части пла-
тежей — эксплуатационных расхо-
дов, то здесь все зависит от класса 
поселка и набора инфраструктуры. 
В среднем, подсчитывает Михаил 
Подрабинек, руководитель портала 
Cottage.ru, в экономпроектах эксплу-
атационные затраты варьируются на 
уровне 6–9 тыс. руб. в месяц, в биз-
нес-классе — около 12–15 тыс. руб., 
в элитных проектах — в среднем 23–
27 тыс. руб. В абсолютных цифрах об-
щая сумма коммунальных платежей 
вместе с эксплуатационными расхо-
дами в малоэтажном многоквартир-
ном доме будет составлять примерно 
5–7 тыс. руб., для коттеджей эконом-
класса — 15 тыс. руб., в поселке таун-
хаусов — 8–10 тыс. руб., в дачном по-
селке — около 5 тыс. руб.

Татьяна Рыбакова

Домашнее бремя
Полив общественных зон летом 
и уборка снега зимой  
существенно увеличивают  
эксплуатационные расходы
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дом зарубежная недвижимость

— Старый свет —

Хорошо забытое старое
Многие инвесторы, стремясь к более 
высокой доходности, вкладывались 
в развивающиеся рынки, однако эта 
тенденция начала меняться. «Реаль-
ность показала, что не всегда можно 
получить ту доходность, на которую 
рассчитывал инвестор. В силу разных 
причин, например, более низкая лик-
видность не позволяет выйти из про-
екта с ожидаемым приростом, слож-
ности с управлением не позволяют 
получать арендный доход, на кото-
рый рассчитывали и т. д.»,— говорит 
директор по зарубежной недвижи-
мости IntermarkSavills Юлия Овчин-
никова. Кроме того, по ее словам, кри-
зис на Кипре стал еще одним поворот-
ным моментом, заставившим многих 
инвесторов пересмотреть свои при-
оритеты. В итоге все больше инвесто-
ров стали смотреть в сторону рынков 
«старой» Европы. По словам директо-
ра департамента элитной жилой не-
движимости Knight Frank Russia & CIS 
Елены Юргеневой, ситуация на рын-
ке зарубежной недвижимости опре-
деляется ситуацией в мировой эко-
номике в целом. «На западных рын-
ках происходят разнонаправленные 
движения. С одной стороны, уверен-
но растут рынки Майами и Лондона, а 
также Швейцарии, но во многих дру-
гих регионах продолжается общий 
экономический спад и, как результат, 
снижение цен»,— говорит эксперт. Ес-
ли говорить о рынке зарубежной Ев-
ропы, то, так или иначе, ситуация на 
нем в первую очередь зависит от раз-
вития кризиса еврозоны.

«В итоге сейчас на первый план 
выдвигаются страны, которые рань-
ше не были столь популярны среди 

покупателей, например Австрия, Да-
ния и Нидерланды. В первую очередь 
это связано с тем, что эти рынки не 
были переоценены и на них не воз-
никло мыльного пузыря»,— говорит 
Елена Юргенева. Банковские систе-
мы этих стран также не выдавали 
множества дешевых кредитов и не 
попали в сложные финансовые усло-
вия. Они привлекают стабильностью 
и прозрачными условиями инвести-
рования. В частности, как отмечает 
Елена Юргенева, Амстердам выбира-
ют инвесторы, желающие сохранить 
свои капиталы и получить неплохой 
доход от сдачи в аренду. Вакантные 
площади для временного прожива-
ния в Амстердаме — настоящий де-
фицит. Средняя стоимость недвижи-
мости в элитных центральных райо-
нах достигает €9 тыс./кв. м. Среди 
иностранных покупателей преобла-
дают выходцы из соседних стран — 
Германии, Великобритании, Фран-
ции. В свою очередь, недвижимость 
в Дании, и в первую очередь в Копен-
гагене, привлекает сравнительно не-
высокой ценой — порядка €4 тыс./
кв. м — при наличии чрезвычайно 
развитой инфраструктуры. Копенга-
ген — один из самых удобных горо-
дов для жизни. Кроме того, внима-
ние покупателей смещается в сторо-
ну некоторых традиционно ведущих 
рынков — так, покупатели элитной 

французской недвижимости вследс-
твие налоговых инициатив обра-
тили свое внимание на итальянс-
кий рынок. В свою очередь, итальян-
цы—владельцы яхт после введения 
35-процентного налога на суда мас-
сово стали интересоваться рынком 
недвижимости Черногории, где сей-
час развиваются несколько крупных 
яхтенных комплексов, в том числе 
Porto Montenegro.

«В настоящее время в Европе по-
купать недвижимость стоит в тех 
странах, где экономика относитель-
на стабильная. Это в первую очередь 
Германия, Нидерланды и Дания. До-
ходность жилой недвижимости в Ев-
ропе, если сдавать ее в аренду, варьи-

руется от 3,5% до 5%. И есть люди, ко-
торые предпочитают именно такие 
вложения — пусть мало, но надеж-
но»,— подтверждает партнер компа-
нии Chesterton Екатерина Тейн. Од-
нако, по ее словам, увеличение нало-
гового бремени, а также порой очень 
непростое законодательство в облас-
ти жилой аренды делают этот сег-
мент даже менее привлекательным 
по сравнению с вложениями в ком-
мерческую недвижимость.

Корифеи не сдаются
Традиционно популярные у россиян 
рынки недвижимости Франции, Ве-
ликобритании и Швейцарии, прав-
да, не спешат сдавать свои позиции. 
Как отмечает управляющий инвес-
тициями в недвижимость Игорь Ин-
дриксонс, доля иностранцев в по-
купках недвижимости в Европе за 
первую половину 2013 года соста-
вила более 45%. «Среди россиян уро-
вень доверия к такого рода инвести-
циям также очень высок. Они актив-
но инвестируют прежде всего в вы-
сокодоходные виды коммерческой 
недвижимости. Общая сумма инвес-
тиций к окончанию текущего года, 
по моему мнению, вполне может до-
стичь порядка $38–40 млрд»,— го-
ворит эксперт. Больше всего, по его 
словам, россияне вкладываются в 
рынки государств с сильной эконо-
микой, а именно в Великобританию, 
Германию, Францию, Австрию и 
Швейцарию. В свою очередь, по дан-
ным Елены Юргеневой, россияне за-
нимают пятое место по объему ин-
вестиций в недвижимость Западной 
Европы. Так, по итогам первого полу-
годия 2013 года инвестиции россиян 
в зарубежную недвижимость соста-
вили $939 млн, что выше результа-
тов соответствующего периода про-
шлого года на 6% и в 2,3 раза выше 
показателей 2009 года. При этом не 
менее 40% сделок прошли с участием 
россиян на рынке Монако, где сред-
няя сумма покупки составила не ме-
нее $10 млн. В Лондоне и Париже до-
ля покупателей из России составля-
ет до 20% среди всех покупателей-не-
резидентов, средний бюджет их при-
обретений — более $5,5 млн. Кроме 
того, значительно укрепились пози-
ции Вены, как рынка, привлекающе-
го состоятельных россиян, за послед-
ний год значительно вырос спрос на 
качественные объекты в австрийс-
кой столице.

«Признанными лидерами по при-
влечению средств являются Великоб-
ритания и ее столица Лондон. Далее 
идут Германия с Мюнхеном и Ганно-
вером, Австрия, Швейцария с ее бе-
зопасностью и великолепными аль-
пийскими курортами, Франция с ее 
Лазурным берегом»,— говорит Игорь 
Индриксонс. Так, по его словам, в 
Лондоне в период с марта 2012 года 
по март 2013 года в сегменте домов 
от $3 млн россияне занимали твердое 
первое место. «Недвижимость таких 
стран старой Европы, как Великобри-
тания, Германия, Австрия, Швейца-
рия и, хоть и в меньшей степени, но 
и Франция, с точки зрения инвести-
ционной привлекательности сегодня 
в мире занимает лидирующие пози-
ции. Самыми выгодными считаю вло-

жения в недвижимость Великобрита-
нии с практически постоянным рос-
том цен и самыми высокими уровня-
ми доходности»,— говорит Игорь Ин-
дриксонс. По его долгосрочному про-
гнозу, к 2020 году стоимость жилой 
недвижимости может увеличиться 
ориентировочно на 42%. Ставки арен-
дной платы продемонстрируют рост. 
Объемы иностранных инвестиций в 
коммерческие виды недвижимости 
растут год от года. К примеру, в 2012 
году они составили более $15 млрд, 
что больше, чем годом ранее. В Авс-
трии за первое полугодие текущего 
года по отношению к тому же перио-
ду 2012 года продажи недвижимости 
на горнолыжных курортах показали 
рост, и на всех перечисленных выше 
рынках недвижимости инвесторы из 
России являются весьма активными 
участниками.

Прибыль  
на уровне инфляции
Правда, инвестиционная привлека-
тельность жилья в «старой» Европе 
совсем невысока. Так, в Лондоне, по 
словам Игоря Индриксонса, доход-
ность жилой недвижимости на этом 
рынке в разы меньше доходности 
коммерческой недвижимости. Поэ-
тому в развитых европейских стра-
нах альтернативой покупке объекта 
жилой недвижимости могут быть ин-
вестиции в объект коммерческой не-
движимости с гарантированной до-
ходностью. Правда, подходить к ним 
стоит с осторожностью. «Наши кли-
енты уже были готовы приобрести 
офисное здание в Лондоне с действу-
ющим договором на аренду. Это был 
стрессовый актив: компания в резуль-
тате банкротства продавала здание по 
такой цене, что аренда принесла бы 
покупателю 25% годовых. Казалось 
бы, чего еще хотеть. Однако клиенты 
внимательно изучили ситуацию и от-
казались от покупки, решив, что рис-
ки слишком велики: договор аренды 
истекал через три года, а в районе рас-
положения офисного здания уровень 
вакантности (незанятости) в офи-
сах составлял 25–27%»,— рассказыва-
ет Екатерина Тейн. То есть, по ее сло-
вам, если через три года владельцы не 
смогут найти арендатора и здание на-
чнет простаивать, то расходы на охра-
ну, эксплуатацию, страховые взносы, 
налоги и т. д. влетят в копеечку и про-
дать здание без арендаторов в депрес-
сивном районе также будет нереаль-
но. То есть при покупке стрессовых 
активов надо очень внимательно счи-
тать и изучать ситуацию. Для сравне-
ния, говорит президент Международ-
ного агентства недвижимости Gordon 
Rock Станислав Зингель: почти две 
трети вложений в коммерческую не-
движимость Европы пришлось в тре-
тьем квартале 2013 года всего на три 
страны: Великобританию, Германию 
и Францию, которые суммарно обес-
печили €24,9 млрд из €35,5 млрд, вло-
женных в недвижимость Европы за 
этот период. Хотя привлекательность 
традиционных европейских рынков 
увеличивается за счет возможностей 

использования кредитного плеча. 
«На большинстве европейских рын-
ков россияне могут рассчитывать на 
привлечение заемных средств. При 
этом ставки по ипотеке от местных 
банков, как правило, на порядок вы-
годнее, чем в российских. Так, сред-
няя ставка по Европе не превышает 
6% годовых, в то время как в России — 
не менее 10%»,— говорит Елена Юрге-
нева. Однако в ряде стран есть свои ог-
раничения: в Черногории введены ог-
раничения на выдачу ипотеки инос-
транцам, во Франции не удастся по-
лучить больше половины стоимости 
недвижимости в кредит, а в Хорватии 
ипотечные кредиты не выдаются фи-
зическим лицам вовсе.

В любом случае, по словам Юлии 
Овчинниковой, в «старой» Европе 
инвесторам не стоит рассчитывать 
на высокие показатели доходнос-
ти: 3–4% доходности от сдачи в арен-
ду жилой недвижимости, 5–7% го-
довых на коммерческую недвижи-
мость, около 5% годовых за счет рос-
та капитальной стоимости. «Двузнач-
ные цифры здесь можно получить 
только при выходе из инвестиции, 
когда вы к арендным доходам доба-
вите прирост капитальной стоимос-
ти, и, учитывая кредитное плечо, на 
вложенные средства можно в итоге 
получить 10–11% годовых»,— гово-
рит эксперт. Однако надо также изна-
чально понимать, что для каждой си-
туации и для каждого инвестора тре-
буются расчеты с учетом его налого-
вой нагрузки и дополнительных за-
трат. Впрочем, в обмен на доволь-
но скромные для российского уха 
и глаза цифры инвесторы получают 
стабильность и сохранность своих 
средств. По словам Станислава Зин-
геля, инвестиционная привлека-
тельность — это далеко не только по-
казатель уровня рентной доходнос-
ти, а включает совокупность целой 
группы факторов: страновые риски, 
ликвидность объектов, доступность 
и привлекательность кредитования, 
защищенность интересов инвесто-
ров на государственном уровне, раз-
витость системы страхования рис-
ков и т. п. «По совокупности перечис-
ленных выше инвестиционных кри-
териев наиболее инвестиционно 
привлекательными в мире являются 
рынки недвижимости европейских 
стран с сильнейшими экономиками 
и рынок недвижимости США»,— го-
ворит эксперт. Как следствие, взоры 
и устремления международных ин-
весторов устремлены в очень сущес-
твенной степени на рынки недви-
жимости именно этих стран, и рос-
сийские инвесторы придерживают-
ся этой же логики.

Леонид Лосев

Европейские 
«тигры»
Традиционно наибольший интерес инвесторы 
из России проявляли к быстро растущим и 
стремительно дорожающим активам в разви-
вающихся странах. Однако в последнее время 
стал возвращаться интерес к недвижимости 
«старой» Европы. Инвесторы заинтересова-
лись в том числе такими рынками, как Нидер-
ланды и Дания, где властям удалось избежать 
мыльных пузырей на рынке недвижимости.

Стоимость квадратного метра жилой недвижимости в городах Европы
Город	 $/кв. м	 Изменения за год, 2013 (%)
Монако	 57,6–63,7	 +2,0

Лондон	 41,9–46,3	 +8,7

Женева	 29,3–32,4	 –6,0

Париж	 25,3–28,0	 –4,0

Рим	 15,0–16,6	 –14,0

Источник: Knight Frank Research, 2013.

Рентная доходность инвестиций 
в жилую недвижимость

Страна	 Доходность (% в год)
Италия	 7,5

Бельгия	 4,8

Португалия	 4,8

Германия	 4,7

Австрия	 4,4

Швейцария	 4,4

Испания	 3,3

Франция	 3

Великобритания	 2,8

Источник: Knight Frank Research, 2013.

Арендное жилье в Амстердаме — 
настоящий дефицит, соответствен-
но, рентный доход собственнику 
гарантирован

Инвесторов в недвижимость 
привлекает стабильность 
голландской экономики
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— тенденции —

Сирийский эффект
В октябре 2013 года французская сеть 
агентств недвижимости выступила с 
необычным исследованием. По дан-
ным компании, военный конфликт в 
Сирии привел к тому, что во Францию 
потянулся поток состоятельных инос-
транцев, желающих осесть в Париже. 
Подобные тенденции начали актив-
но прослеживаться с апреля, и толь-
ко за пять месяцев агентство продало 
несколько десятков объектов, причем 
не только гражданам Сирии, но и ли-
ванцам, которые опасаются экспан-
сии конфликта на территорию сво-
ей страны. В первую очередь интерес 
к парижскому рынку недвижимости, 
по данным агентства, вырос со сторо-
ны граждан Сирии, Ливана, Египта и 
Ливии. «В течение последних месяцев 
на рынке Парижа наблюдается рост 
спроса со стороны иммигрантов из 
стран, граничащих с Сирией. Многие 
покупатели с Ближнего Востока при-
обретают недвижимость во французс-
кой столице, поскольку опасаются по-
литической нестабильности в родном 
регионе. Состоятельные арабские ин-
весторы приезжают в Париж с семья-
ми и покупают дорогие дома и квар-
тиры в «золотом треугольнике»: аве-
ню Монтеня, Георга V и Елисейские 
поля»,— говорит эксперт интернет-
центра зарубежной недвижимости 
Tranio.Ru Юлия Кожевникова. По ее 
словам, граждане стран, затронутых 
революциями и политической сму-
той, стремятся найти инвестицион-
ное убежище в стабильных странах, 
чтобы иметь дополнительные источ-
ники дохода на черный день. Напри-
мер, приблизительно на время про-

тестов в Египте пришлась сделка сто-
имостью около €10 млн, в ходе кото-
рой египтянин приобрел в центре Па-
рижа несколько квартир общей пло-
щадью 1 тыс. кв. м для сдачи в аренду. 
Некоторые парижские агентства, спе-
циализирующиеся на жилье преми-
ум-класса, отмечали, что из-за «арабс-
кой весны» в 2012 году доля сделок по-
купателей из Египта, Ливана, Сирии 
и Туниса составила до 50% от общего 
числа сделок в компаниях. Типичный 
пример: в прошлом году гражданин 
Ливана приобрел за €7 млн квартиру 
с видом на Эйфелеву башню.

Таким образом, «сирийский эф-
фект» в полной мере вписывает-
ся в общую тенденцию. «Предыду-
щий скачок цен на недвижимость в 
Лондоне был спровоцирован волне-
ниями в Тунисе и Марокко, а впос-
ледствии — в Саудовской Аравии. 
Тогда в считаные недели расхвата-
ли все самые дорогие апартаменты 
в лондонских новостройках, вклю-
чая наш коэксклюзивный проект 
One Hyde Park. Покупатели приле-
тали частными рейсами и, не заез-
жая в отель, ехали сразу в офис про-
даж, осматривали шоу-рум и под-
писывали резервационное согла-
шение без долгих торгов»,— гово-
рит директор департамента элит-
ной жилой недвижимости Knight 
Frank Russia & CIS Елена Юргенева. 
По ее словам, во время волнений в 
Таиланде в британской столице вы-
садился целый десант статусных по-
купателей из стран Юго-Восточной 
Азии. «Если сравнивать Лондон с 
Парижем, то близкие к высшим по-
литическим кругам представители 
властных и деловых элит выбира-
ют именно Лондон, поскольку Вели-

кобритания, как известно, не выда-
ет беженцев»,— говорит эксперт.

Еще один пример влияния воен-
ных действий на рынок недвижи-
мости — деятельность сомалийских 
пиратов, которые за последние пять 
лет содействовали увеличению сто-
имости жилья в столице Кении Най-
роби, по данным экспертов, на 200%. 
Достигнуто это было за счет фантасти-
ческого вливания средств в размере 
примерно годового объема кредито-
вания жилья в стране, то есть в сумме 
порядка €500 млн в год. Примечатель-
но, что «деятельность» пиратов также 
содействовала снижению на 30% при-
были от эксплуатации Суэцкого кана-
ла, что приводит к ежегодным поте-
рям прибыли в размере $500 млн.

Сложность обобщений
Впрочем, по словам экспертов, эмиг-
ранты из Сирии и Ливии и прежде по-
купали недвижимость в Париже. «Лю-
бой конфликт или кризис всегда за-
ставляет капитал тех или иных пост-
радавших стран искать тихую гавань. 
Во время военных действий спрос на 
французскую недвижимость со сто-
роны этих двух стран действительно 
вырос. И это вполне закономерно. На-
сколько изменился спрос на эти объ-
екты именно сейчас, сказать очень 
сложно, поскольку даже после всех 
ограничений элитная недвижимость 
в основном покупается через офшор-
ные компании»,— говорит управляю-
щий инвестициями в недвижимость 
Игорь Индриксонс. Подобными слу-
чаями, которые повлияли на рынок, 
по его словам, можно назвать кризис 
2008 года или египетские волнения. В 
такие моменты тихой гаванью стано-
вятся не облигации или драгоценные 
металлы, например золото, а имен-
но недвижимость. «С точки зрения 
стабильности недвижимости лучши-
ми рынками являются Великобрита-
ния и Сингапур, поэтому, когда в ми-
ре происходит что-то серьезное, спрос 
на недвижимость в этих двух странах 
сразу же начинает расти. Застройщи-
ки не могут на это реагировать. Для 
того чтобы предлагать объекты на 
рынке, им требуется примерно два 
года — от процесса получения разре-
шения на строительство и до начала 
продаж. На политические или воен-

ные события реагирует вторичный 
рынок»,— говорит эксперт.

По словам президента междуна-
родного агентства недвижимости 
Gordon Rock Станислава Зингеля, Си-
рия и Ливия — сравнительно небо-
гатые страны, обладающие крайне 
ограниченным количеством состоя-
тельных граждан, способных приоб-
рести элитную недвижимость в Па-
риже стоимостью от €2 млн за объ-
ект. «Традиционно представители 
данных стран заключали в Париже 
лишь по несколько сделок в год. Поэ-
тому отмечаемая в последний год ак-
тивизация покупателей из Ливии и 
Сирии (30–40 трансакций), с одной 
точки зрения, выглядит впечатляю-
щей. Другое дело, что в общем масш-
табе рынка это ничтожно малое зна-
чение, неспособное хоть как-то пов-
лиять на уровень цен и общий объем 
спроса»,— говорит эксперт. Ведь да-
же граждане всех ближневосточных 
стран суммарно обеспечивают лишь 
порядка 12% от общего объема сделок 
на рынке элитного жилья Парижа. 
Причем драйверами этого спроса яв-
ляются представители куда более бо-
гатых ОАЭ, Кувейта, Катара и Саудов-
ской Аравии, а не «нищих» по срав-
нению с ними Сирии и Ливии. Впро-
чем, как отмечает эксперт, куда более 
значимое влияние оказали ливийс-
кие иммигранты на более доступный 
рынок недвижимости сопредельного 
Туниса. Вследствие их массовой миг-
рации стоимость качественного жи-
лья на средиземноморских курор-
тах страны увеличилась на треть в те-
чение 2011 года. Справедливости ра-
ди стоит отметить, что до этого подо-
рожания качественная тунисская не-
движимость стоила относительно не-
дорого — €950–1300 за 1 кв. м. Относи-
тельно невысокий уровень цен позво-
лил привлечь значительное количест-
во покупателей из соседних стран, за 
счет активизации спроса которых и 
произошел рост цен. Для сравнения: 
средняя стоимость жилья в Париже 
составляет €8270 за 1 кв. м. «В случае 
с Сирией массового бегства элиты — 
наиболее состоятельной части обще-
ства — практически не наблюдается. 
Правящий в Сирии класс постепенно 
одерживает победу. Вследствие этого 
отпадает и сама необходимость лега-

лизировать средства сомнительно-
го происхождения посредством при-
обретения элитного жилья за рубе-
жом»,— говорит Станислав Зингель.

Более того, достаточно сложно оп-
ределить момент начала новой де-
нежной волны. «Военный конфликт 
не возникает внезапно, он появляет-
ся и развивается постепенно, и пере-
текание капитала из одной страны на 
рынки недвижимости других стран 
также обычно начинается по другим 
причинам за несколько лет до начала 
открытого конфликта. Это происхо-
дит плавно, и поэтому не особо чувс-
твуются резкие скачки. Более важны 
такие вещи, как право собственности 
и стабильность местной валюты»,— 
говорит президент Etage Real Estate 
Дэвид Коэн. Показательной тенден-
цией, по его словам, является запрос 
на недвижимость в США со стороны 
инвесторов из стран Латинской Аме-
рики, переживающих период поли-
тической нестабильности, в основ-
ном на рынке недвижимости Майа-
ми и Нью-Йорка.

Российский опыт
В отличие от Лондона и Парижа, Мос-
ква не почувствовала на себе пос-
ледствий арабских волнений. «Во-
первых, Москва — локальный ры-
нок: для россиян и граждан СНГ. Для 
иностранцев он непонятен. Во-вто-
рых, нахождение на территории Рос-
сийской Федерации не спасает от уго-
ловного и политического преследо-
вания властями государства, из ко-
торого прилетел влиятельный беже-
нец. Угроза экстрадиции остается, и 
в этом фундаментальное отличие от 
Великобритании»,— говорит Елена 
Юргенева. В-третьих, по ее словам, 
структура спроса вследствие вышеу-
казанных действий не изменилась. 
«Сильные мира сего из числа наших 
граждан и так имеют в своем порт-
фолио квартиру в Москве, дачу на 
Лазурном берегу и пентхаус в Майа-
ми. Тем же, кому элитная недвижи-
мость была не по карману до нача-
ла политического кризиса или рево-
люции, она так и осталась недоступ-
на в ходе конфликта»,— говорит эк-
сперт. По словам Игоря Индриксон-
са, российский рынок не является ти-
хой гаванью для капитала. «Обраща-

ясь к истории российско-чеченских 
войн, можно вспомнить, что капи-
тал в то время тоже тек рекой в сторо-
ну Лондона, где сегодня и прожива-
ет большинство тех самых террорис-
тов. Кроме того, в те времена деньги 
отправлялись в Арабские Эмираты и 
Сингапур»,— говорит эксперт. Одна-
ко, по словам управляющего дирек-
тора «Century 21 Запад» Евгения Ско-
моровского, влияние на российский 
рынок недвижимости оказали в пер-
вую очередь «бархатные революции» 
в странах СНГ и их последствия. «Сме-
на элит в Грузии, Абхазии, на Украине 
и в республиках Средней Азии неиз-
менно приводила к тому, что предста-
вители правящего класса мигрирова-
ли в Москву. Нельзя сказать, что они 
существенно повлияли на рынок, од-
нако можно говорить о том, что они 
стабильно проявляют интерес к мос-
ковскому рынку»,— говорит эксперт.

В настоящий момент на юге Рос-
сии происходят похожие процессы. 
«На фоне достаточно сложной соци-
ально-экономической и военно-по-
литической ситуации в северокавказ-
ских республиках многие их жители 
из числа русскоязычного населения 
предпочитают приобретать недви-
жимость в Ставропольском, Красно-
дарском краях и в меньшей степени 
в Ростовской области. То есть в регио-
нах, отдаленных от территорий, где 
по-прежнему остается высокой тер-
рористическая активность»,— гово-
рит  Анна Мишутина. По словам Евге-
ния Скоморовского, состоятельные 
жители северокавказских республик 
также проявляют интерес к недвижи-
мости других регионов. «Помимо со-
седних регионов активно вкладыва-
ют средства в рынки недвижимости 
Москвы и Санкт-Петербурга, можно 
сказать, что это часть общей тенден-
ции по перемещению средств из про-
блемных регионов»,— говорит экс-
перт. В любом случае, по словам Ста-
нислава Зингеля, в целом военные 
или революционные события, как 
правило, оказываются неожиданны-
ми и относительно краткосрочными. 
Однако, как следствие, рынок недви-
жимости, характеризующийся боль-
шой инерционностью, часто не успе-
вает отреагировать на эти события.

Алексей Лоссан

Метры вместо пушек
Военные конфликты не только оказывают раз-
рушительное воздействие на экономику воюю-
щей страны, но и провоцируют рост спроса на 
объекты недвижимости в других, безопасных 
странах. Война в Сирии взвинтила цены на до-
рогие кварталы Парижа, а «бархатные» рево-
люции в СНГ привели к появлению новых поку-
пателей на московском рынке недвижимости.
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