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Дом

Еще совсем недавно объявление проекта экологичным было лишь маркетинговым ходом,  
отличавшим его от остальных, однако в последнее время ситуация меняется — на рынке  
уже появились жилые проекты, соответствующие критериям экологичности. Но за квартиры 
или дома в таких проектах покупателям придется заплатить на треть больше.

— сертификация—

Основные критерии
По словам руководителя ана-
литического центра ОПИН 
Дениса Бобкова, на рын-
ке недвижимости крите-
рий экологичности размыт. 
С одной стороны, девелопе-
ры активно «продают эколо-
гию», зачастую делая став-
ку на природные достоинст-
ва территории, с другой сто-
роны, пока нет четко пропи-
санных нормативов.

«Покупатели же ориенти-
руются на предложение, и 
немногие знакомы с систе-
мой оценки экологичности 
проектов»,— говорит эксперт. 
По словам управляющего ди-
ректора ZIP Realty Евгения 
Скоморовского, в россий-
ской практике термин «эко-
логичность» долго исполь-
зовали в основном в марке-
тинговых целях и понима-
ли под ним в городском жи-
лье использование вентили-
руемых фасадов, а на загород-
ном рынке — деревянную 
архитектуру, клееный брус 
или шире: просто любые ес-
тественные материалы. «Ча-
ще всего обращают внима-
ние на материалы, применя-
емые в строительстве, начи-
ная от качества бетона и кир-
пича и заканчивая внутрен-
ней отделкой»,— говорит ру-
ководитель отдела городских 
продаж департамента жилой 

недвижимости Knight Frank 
Ольга Тараканова. Однако в 
действительности критериев 
экологичности строительства 
гораздо больше.

«Понятие экологично-
сти включает в себя множе-
ство составляющих — это и 
уровень шума, и наличие за-
грязнений в воздухе, и еще 
огромное количество усло-

вий. Именно поэтому сегод-
ня все больше людей стре-
мится приобрести дом там, 
где так хорошо дышится по-
сле загазованных улиц мега-
полиса»,— говорит генераль-
ный директор московско-
го представительства «Росса 
Ракенне СПб», эксклюзивно-
го дистрибутора компании 
Honka в России, Александр 

Львовский. Например, заго-
родные комплексы должны 
быть органично вписаны в 
природную среду, но при 
этом иметь развитую инфра-
структуру как внутри, так и 
за пределами проекта, объ-
ясняет он. «Экологичная не-
движимость — это недвижи-
мость, которая была возве-
дена на основе принципов 

качественного строительст-
ва с минимальным негатив-
ным воздействием на окру-
жающую среду и примене-
нием энергоэффективных и 
ресурсосберегающих техно-
логий»,— уточняет руково-
дитель департамента жилой 
недвижимости компании 
Welhome Жанна 
Лебедева. 

— ипотека —

Приобрести в ипотеку домик в де-
ревне все еще непросто: банки 
по-прежнему настороженно отно-
сятся к загородной недвижимо-
сти. Труднее всего убедить банк 
кредитовать покупку дачи или 
просто земельного участка: та-
кие объекты считаются наименее 
ликвидными. Проще всего полу-
чить кредит на недвижимость в 
коттеджном поселке у застрой-
щика, аккредитованного банком. 
К этому стоит добавить, что став-
ки по кредитам на загородную не-
движимость будут выше, чем по 
«городским» кредитам.

Загородные расценки
По данным Агентства по ипотеч-
ному жилищному кредитованию 
(АИЖК), в настоящее время став-
ки по приобретению индивидуаль-
ного жилого дома у топ-10 лидеров 
составляют в среднем 13–14%. При 
этом уровень ставок по рублевым 
ипотечным кредитам, выданным в 
течение марта, составил 12%, что на 
0,9 п. п. ниже уровня марта 2013 го-
да. Первоначальный взнос в среднем 
составляет 30%. За последние шесть 
месяцев, указывают в АИЖК, став-
ки не менялись. «В основном ставки 
на покупку загородной недвижимо-
сти примерно на 0,5–0,75 процент-
ного пункта выше ставок по креди-
там на квартиры, также повышают-
ся и требования к первоначальному 
взносу, который в большинстве слу-
чаев составляет от 30%,— констати-
рует начальник управления разви-
тия программ ипотечного кредито-
вания Нордеа-банка Ирина Ступае-
ва.— Средняя сумма кредита — при-
близительно 4 млн руб.».

У Сбербанка действует специа-
лизированная программа кредито-
вания загородной недвижимости, 
рассчитанная на приобретение или 

строительство жилого дома, дачи 
или других строений потребитель-
ского назначения. Ставки по про-
грамме составляют 12,5–13,5% годо-
вых для обычных клиентов, для зар-
платных заемщиков ставка на 0,5% 
годовых ниже. Покупку готового 
жилого дома с прилегающим к не-
му земельным участком ВТБ 24 кре-
дитует по стандартной программе 
на покупку готовой недвижимости, 
рассчитанной в том числе на квар-
тиры. Ставки по этой программе 
при уровне первоначального взно-
са больше 20% — 12,15–13,25% го-
довых, если заемщик вкладывает 
от 10% до 20% собственных средств, 
ставка увеличивается на 0,6 про-
центного пункта. Райффайзенбанк 
предлагает ипотечные кредиты на 
покупку коттеджа, жилого дома с зе-
мельным участком на вторичном 
рынке, ставки по кредиту в рублях 
для новых незарплатных клиентов 
банка составляют 12,5–13,75% годо-
вых. Юникредит-банк готов креди-
товать покупку дачи под 13,25–14% 
годовых в случае фиксации на весь 
срок кредитования. Кредит на гото-
вую квартиру обойдется в этом бан-
ке в 12,5–13,25% годовых.

Несмотря на то что ставки заго-
родных кредитов в целом не силь-
но превышают ставки на готовую 
городскую недвижимость, ипоте-
ку для покупки таких объектов при-
влекают реже. «Доля ипотечных сде-
лок на московском рынке загород-
ной недвижимости пока еще не яв-
ляется высокой и составляет около 
12%,— говорит начальник управ-
ления развития розничного бизне-
са банка ИТБ Антон Замятин.— При 
этом основная часть ипотечных кре-
дитов на покупку загородной не-
движимости — это таунхаусы (до 
90%)». Участники рынка объясняют 
эту ситуацию осторожным отноше-
нием банков к предмету 
залога по кредиту.

В борьбе за эко

Дача частями

Какие подмосковные города наиболее и наименее  комфортны для проживания  
с точки зрения инфраструктуры и транспортной доступности |8
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дом цены

— город —

Рост бюджетного
Майские праздники традиционно 
стали затишьем, после которого на 
одних строящихся проектах наступи-
ла летняя тишина, а на других руко-
водство пересматривает график отпу-
сков сотрудников, потому что малым 
составом с увеличившимся покупа-
тельским потоком справиться будет 
невозможно.

В бюджетных сегментах все участ-
ники отмечают снижение спроса и 
одновременно уменьшение объе-
ма предложения, несмотря на выход 
новых объектов. В «Метриум Групп» 
подсчитали, что по итогам мая объем 
предложения на первичном рынке 
массового жилья составил около 5,2 
тыс. квартир в 54 корпусах. И даже с 
учетом выхода новых корпусов (квар-
тал №5 в жилом комплексе «Некра-
совка-Парк») предложение по срав-
нению с апрелем снизилось на 0,2%, а 
если этот новый объем не учитывать, 
то абсолютная убыль составила 7,7%.

В ГК МИЦ объем считают в ква-
дратных метрах и говорят, что если 
жилья и апартаментов комфорт-клас-
са действительно стало меньше, на 
4,3% и 1,2% соответственно, то эко-
номсегмент, напротив, вырос, при-
чем сразу на 25,3%. А вот в «МИЭЛЬ-
Новостройках» снижения объемов 
предложения не заметили, и даже на-

оборот. «В мае объем предложения 
вырос за счет выхода в сегменте эко-
ном нового объема квартир»,— утвер-
ждает Софья Лебедева, генеральный 
директор компании.

Вслед за спросом
В любом случае большинство участ-
ников рынка бюджетных новостро-
ек сходятся во мнении, что при от-
сутствии ажиотажного спроса цены 
в бюджетных сегментах просели вме-
сте с объемами. Аналитики «Метриум 
Групп» считают, что снижение соста-
вило менее 1%, в ГК МИЦ полагают, 
что это справедливо только для ком-
форт-класса, а вот эконом с выходом 
новых корпусов в целом подешевел 
куда серьезнее — на 11,2%.

Эксперты агентства недвижимо-
сти «Азбука жилья» подсчитали, что 
снижение средней цены в комфорт-
классе составило 1,9%, а в экономсег-
менте — 4,1%. В «МИЭЛЬ-Новострой-
ках» текущую ценовую ситуацию 
осторожно характеризуют как стаг-
нацию, а вот в ФСК «Лидер» заметили 
даже повышение средней цены — но 
правда, не более чем на 1%.

Подводя итоги мая, Мария Лити-
нецкая, генеральный директор «Ме-
триум Групп», говорит, что снижение 
спроса было ожидаемым, ведь нель-
зя же рассчитывать на то, что ажио-
таж будет длиться вечно. «Пик актив-
ности на рынке массового жилья, свя-

занный с нестабильной экономиче-
ской и политической ситуаций, ми-
новал»,— рассуждает эксперт. В то же 
время обвала на рынке не случилось, 
он просто стабилизировался, вернув-
шись в апреле—мае к своим средним 
показателям.

Хотят элитное
Куда любопытнее обстоят дела в высо-
кобюджетных сегментах. И застрой-
щики, и риэлторы, специализирую-
щиеся на сегментах бизнес и преми-
ум, все как один рапортуют о взрыв-
ном эффекте этой весны, которого ни-
кто не ожидал, и нехарактерном мае, 
когда обычно из Москвы все уезжают 
и сделок поэтому мало, а в этот раз все 
происходит с точностью до наоборот.

Например, Екатерина Румянце-
ва, председатель совета директоров 
Kalinka Group, рассказывает, что с на-
чала года на элитном рынке зафик-
сировано 220 сделок, из которых 42 
пришлись на май. «В прошлом году 
в этом месяце прошло только 30 сде-
лок, так что разница с 2013 годом со-
ставила 40%,— говорит эксперт.— 
Если же сравнивать периоды с янва-
ря по май прошлого года и нынешне-
го, то в этом году рост составил 29,4%».

Так что, выходит, последний ме-
сяц весны в этом году выдался совер-
шенно нетипичным. И что уж совсем 
нехарактерно для столичного рынка, 
активность покупателей не только 

продолжается всю весну, но и пере-
кинулась на июнь. При этом в Kalinka 
Group отмечают, что сегодняшний 
покупатель гораздо быстрее прини-
мает решение, выходит на перегово-
ры и сделки.

Рекорды на местах
В отдельных высокобюджетных деве-
лоперских проектах именно май стал 
неожиданно урожайным месяцем. 
Например, Алексей Белоусов, ком-
мерческий директор Capital Group, 
рассказывает, что за май по проекту 
«Лица» зафиксировано максималь-
ное количество обращений в компа-
нию за текущий год. «По сравнению 
с мартом 2014 года число заявок уве-
личилось в полтора раза»,— уточня-
ет эксперт.

Городские новостройки премиум-
класса в Подмосковье, появившиеся 
относительно недавно, также вызыва-
ют повышенный интерес клиентов. 
Денис Бобков, руководитель анали-
тического центра ОПИН, удивлен: ко-
личество сделок за последний месяц в 
жилом комплексе «Парк Рублево» вы-
росло на 40%. «Это рекордные показа-
тели покупательской активности для 
мая»,— считает эксперт.

В бизнес-классе интересуются как 
инвестиционно привлекательными 
объектами, которые находятся на ста-
дии строительства и имеют потенци-
ал роста цены, так и готовыми объек-
тами, которые вряд ли существенно 
подорожают в ближайшем будущем. 
Так, например, Екатерина Фонарева, 
коммерческий директор корпора-
ции «Баркли», отмечает, что в Barkli 
Park в мае была продана последняя 
квартира, а в новом проекте Barkli 
Residence к стадии строительства пер-
вого наземного уровня реализовано 
уже 44% квартир.

Дешевое раскупили
Объем предложения в премиум-
классе, по мнению аналитиков Wel
home, в мае сократился на 2–4% и со-
ставил порядка 1 тыс. квартир и око-
ло 900 апартаментов. Однако если 
посмотреть весь период с начала го-
да, то рост объема предложения в 
сегменте составил 16,1%,говорят в 
Kalinka Group.

А поскольку в 2014 году анонсиро-
вано открытие продаж в восьми элит-
ных проектах, среди которых Bruce 
Boutique Apartments, Щетининский 
пер., д. 4/2 и другие, то это, несомнен-
но, приведет к дальнейшему увели-
чению объема предложения, считает 
Анастасия Могилатова, генеральный 
директор Welhome. С этим согласны 
в Knight Frank: Ольга Ясько, директор 
департамента аналитики компании, 
оценивает грядущий рост объемов бо-
лее чем в полтора раза.

Касательно цен в элитном сегмен-
те, они не просели, как в бюджет-
ных сегментах, а, напротив, подня-
лись, причем, как утверждают ана-
литики IntermarkSavills, в мае теку-
щего года был поставлен новый це-
новой рекорд. «Впервые за посткри-
зисные годы среднерыночная цена 
на первичном рынке элитного жилья 
поднялась до $19 850 за квадратный 
метр»,— говорит Дмитрий Халин, 
управляющий партнер компании. 
Этот подъем, по его мнению, с одной 
стороны, объясняется вымыванием с 
рынка относительно недорогих пред-
ложений, а с другой — тем, что мно-
гие застройщики повысили цены в 
связи с переходом на новую стадию 
строительства.

Летние вложения
Среди инвестиционно привлекатель-
ных объектов мая есть как строящие-

ся жилые комплексы бюджетного сег-
мента, так и проекты класса премиум.

В Kalinka Group рассказывают о 
двух новых майских объектах: это 
два комплекса апартаментов. Один 
из них, «Остоженка, 12», совсем не-
большой: его общая площадь состав-
ляет всего 3 тыс. кв. м, а цены варь-
ируются от $18 тыс. до $20  тыс. за 
1 кв. м. Второй комплекс находится 
на Большой Полянке, 44, общая пло-
щадь составит 40 тыс. кв. м, а цены 
намного разнообразнее: от $9,7 тыс. 
до $22 тыс. за 1 кв. м. Инвестицион-
ную доходность «Остоженки, 12» экс-
перты прогнозируют на уровне ин-
фляции, то есть 7–10%. Объект на По-
лянке привлекательнее: здесь можно 
заработать до 15%.

В ФСК «Лидер» провели монито-
ринг новых объектов массового сег-
мента и нашли один-единственный, 
где можно приобрести жилплощадь 
дешевле 2 млн руб. Речь идет о малоэ-
тажном жилом комплексе «Марусино 
Forest», расположенном между Егорь-
евским и Носовихинским шоссе. Сту-
дии площадью от 26,8 кв. м здесь мож-
но купить по стоимости от 1,47 млн 
руб., а однокомнатные квартиры пло-
щадью от 31 кв. м выставлены на про-
дажу по цене от 1,7 млн руб.

В целом городской рынок нового 
жилья дает повод для оптимистич-
ных прогнозов на осень, но, конеч-
но, только в том случае, если покупа-
тельная способность населения не 
продолжит снижаться, как это про-
исходило в первой половине года. И 
если экономику в целом не ждут но-
вые потрясения вроде резко возрос-
ших налогов или новых военных 
действий на соседних территориях, 
то новый деловой сезон ожидается 
весьма активным.

Владимир Абакумов

Покупатель устал
В мае на московском рынке новостроек все происходящее зависело 
от бюджета сделки. В сегментах эконом и комфорт покупатели, всю 
зиму сметавшие все подряд, весной, похоже, выдохлись и отправи-
лись на каникулы. Зато в высокобюджетных сегментах оживление и 
спрос только нарастали, и пока не похоже, чтобы этот процесс начал 
тормозить, даже если учитывать наступивший сезон отпусков.

— загород —

Загородный рынок, который зи-
мой лихорадило вместе с город-
ским, к весне пришел в задум-
чивое состояние, а на майские 
праздники и вовсе замер. Летом 
ожидается затишье, а вот прогно-
зов на долгосрочную перспективу 
нет почти ни у кого. Неудивитель-
но, что девелоперы приготови-

лись в течение летних месяцев за-
манивать покупателей в поселки 
акциями и спецпредложениями.

Страхи покупателей
Эксперты расходятся во мнениях 
относительно состояния рынка и 
покупательской активности в мае. 
Одни говорят: звонки идут, сдел-
ки есть, сегодня лучше, чем вчера. 
Другие фиксируют спад продаж и 

вслед за покупателями настроены 
довольно пессимистично.

По словам риэлторов, клиенты на 
просмотрах нередко высказывают са-
мые разные опасения вплоть до тех, 
что в стране могут закрыть границы, 
запретить доллар или ввести талоны. 
Вряд ли такие настроения вкупе с раз-
нообразными ежедневными ново-
стями могут способствовать спокой-
ному и взвешенному принятию ре-

шений, в особенности если речь идет 
о высокобюджетных сегментах.

«Все ждут хоть чего-нибудь поми-
мо удручающей стабильности,— де-
лится наблюдениями Евгения Пано-
ва, руководитель департамента за-
городной недвижимости компании 
Vesco Realty.— Стабильно принима-
ются удивительные законопроекты, 
не контролируется инфляция, то и де-
ло случаются оригинальные выходки 
на геополитической арене».

«Рынок элитной загородной не-
движимости Подмосковья находится 
в хорошей форме,— возражает кол-
леге Алексей Артемьев, директор де-
партамента загородной недвижимо-
сти агентства Tweed.— В мае прош-
ли сделки на несколько десятков 
миллионов долларов на традицион-
но популярной Рублевке». Таких сде-
лок было немного всегда, но они бы-
ли, есть и будут, несмотря на кризи-
сы в сопредельных государствах и 
неспокойную обстановку в мире, де-
лает вывод эксперт.

Некоторые участники рынка скло-
няются к той точке зрения, что поку-
патели все еще не вернулись с май-
ских праздников. Владимир Яхонтов, 
управляющий партнер «МИЭЛЬ—За-
городной недвижимости», в свою оче-
редь, считает, что скорее «не верну-
лись» банки. «Сегодня по разным про-
ектам от 30% до 60% сделок в сегменте 
до 20 млн руб. совершается с участием 
ипотеки,— рассказывает эксперт.— И 
в мае банки очень долго рассматрива-
ли заявки на получение ипотечных 
кредитов». Так что заключение при-
мерно 30% договоров купли-продажи 
было перенесено на июнь.

Конечно, оглядываясь на май, 
можно сказать, что было некоторое 
снижение по сравнению с взрывной 
активностью покупателей в марте и 
апреле, вспоминает далее господин 
Яхонтов. «Тогда по одному из наших 
проектов мы получали около 1,5 тыс. 
звонков в день, в то время как обыч-
но их число составляет от 900 до 1 тыс. 
в месяц,— рассказывает эксперт.— В 
мае было около 800 обращений».

Миллионные скидки
На рынке загородной недвижимости 
бизнес- и особенно премиум-класса 
сейчас правит бал вторичное предло-
жение. Его объем в элитном сегмен-
те, по данным Ильи Менжунова, ди-
ректора департамента загородной 
недвижимости компании «Метриум 
Групп», составляет примерно 1,6 тыс. 
объектов. «С начала года он рос еже-
месячно примерно на 1–2%»,— добав-
ляет эксперт.

О росте предложения в премиаль-
ном сегменте сообщают и в других 
компаниях. В Blackwood считают, 
что он вырос за год на 40%, а в Vesco 
Group прирост числа одних только 
коттеджей (ведь есть еще таунхаусы 
и апартаменты) оценивают в 54%. Ви-
димо, в связи с последними событи-
ями на финансовых рынках продав-
цы осознали необходимость, а так-
же реальную возможность наконец 
продать свои объекты и заодно сни-
зили ценник. «Появляется много но-
вых интересных домов, о которых 

раньше за такие деньги никто и не 
мечтал»,— делится наблюдениями 
госпожа Панова.

О снижении цен и всевозможных 
акциях регулярно объявляют и де-
велоперы, желающие подстегнуть 
основной спрос на своих объектах. 
Например, в конце мая компания 
Villagio Estate объявила о готовно-
сти продать пять премиальных таун-
хаусов в своем поселке Park Avenue 
со скидкой 2 млн руб. Минимальная 
цена лота, таким образом, составит 
18,8 млн руб.

О готовности идти навстречу по-
купателю, делая ему щедрые спец-
предложения, заявляют и в ОПИН, 
ведь лето — благодатный сезон для 
рынка загородной недвижимости. 
Наталья Картавцева, заместитель ге-
нерального директора компании, 
надеется на более высокую актив-
ность и интенсивные процессы, не-
жели в зимние месяцы.

80 на 20
Новые элитные проекты в ближнем 
поясе Подмосковья выходят по од-
ному в год, так что тем, кто ищет от-
личный дом со всеми удобствами за 
$1 млн, остается просматривать част-
ные объявления или рассмотреть 
оставшиеся предложения в уже су-
ществующих поселках. Правда, экс-
перты говорят, что большинство из 
них не удовлетворяют требованиям 
покупателей.

«Около 80% предложений — это за-
вышенные цены, неоднородное окру-
жение, неудобные планировки или 
неудачная локация»,— считает Антон 
Гололобов, директор по маркетингу 
компании Villagio Estate. Как резуль-
тат в подавляющем большинстве по-
селков продажи идут не самым луч-
шим образом, а максимальное число 
сделок генерируют 20% проектов, за-
ключает эксперт.

На этом фоне компания реши-
лась наконец вывести на рынок про-
ект, над которым велась работа в те-
чение нескольких последних лет и 
в который за это время успели вло-
жить 2 млрд руб.,— «Ренессанс Парк». 
Он расположен на 19-м км Новориж-
ского шоссе, насчитывает 312 участ-
ков, часть из которых будет застрое-
на девелопером самостоятельно, так 
что через некоторое время здесь мож-
но будет приобрести и готовые дома. 
А пока цена предложения начинает-
ся от $1,4 млн за домовладение с участ-
ком площадью 20 соток.

Только для ПМЖ
Эксперты консалтинговых и риэлтор-
ских компаний откликнулись на вы-
ход нового проекта по-разному. Так, 
Илья Менжунов считает, что он будет 
пользоваться спросом из-за удачно-
го расположения, а также ввиду того, 
что в соседних конкурирующих по-
селках осталось крайне ограничен-
ное количество ликвидных предло-
жений, а новых объектов в данной ло-
кации не появляется.

Анастасия Могилатова, генераль-
ный директор компании Welhome, 
предполагает, что уровень цен на мо-
мент завершения основного объе-

ма работ и ввода поселка в эксплуа-
тацию может вырасти на 15–20%. Од-
нако, напоминает она далее, не стоит 
забывать, что рынок загородной не-
движимости малоликвидный, и осо-
бенно это касается элитного сегмен-
та. «Чем выше бюджет сделки, тем 
сложнее найти покупателя»,— пола-
гает эксперт. Поэтому основной объ-
ем спроса в данном сегменте прихо-
дится на клиентов, рассматриваю-
щих недвижимость для собственно-
го проживания, а не для инвестици-
онных целей.

Парадоксы апартаментов
Что касается цен, то, по данным 
Vesco Group, в премиальном сегмен-
те они продолжают плавно снижать-
ся на все виды объектов. Даже стои-
мость земли, которая демонстриро-
вала в последнее время рост, в мае 
упала на 8%, до 1 млн 885 тыс. ру-
блей за сотку. Коттеджи подешеве-
ли на 4,5% и теперь оцениваются в 
163,5 тыс. руб. за 1 кв. м.

Таунхаусы премиум-сегмента за 
прошедший месяц снизились в цене 
незначительно, на 1,3%, и стоят теперь 
135 тыс. руб. за 1 кв. м. Чуть больше, на 
2,6%, до 168,6 тыс. руб. за 1 кв. м, под-
ешевели апартаменты, которые в то 
же время, безусловно, пользуются по-
вышенным спросом. Не зря же объ-
ем предложения в этом секторе рын-
ка снизился на рекордные 88% за год 
и на 25,8% всего за месяц.

Кстати, в этот же период в бизнес-
классе дешевели только коттеджи — 
и то всего на 1,9% за месяц, до 83,2 тыс. 
руб. за 1 кв. м. Таунхаусы и апарта-
менты в бизнес-классе, напротив, 
немного прибавили в цене — прав-
да, совсем незначительно, на 0,48% и 
0,28% соответственно. Интересно от-
метить, что квадратный метр в апар-
таментах бизнес-класса значительно 
дороже коттеджного и оценивается в 
106,1 тыс. руб.

Вперед, в стагнацию
Эксперты между тем полагают, что 
ценовая ситуация в среднесрочной 
перспективе останется на том же 
уровне, что и сейчас. «Цены вряд ли 
будут расти, и связано это с затова-
риванием рынка»,— полагают в «Ме-
триум Групп».

Эту же точку зрения поддержива-
ют в Tweed. «Думаю, стабильность в 
сделках и стагнация цен — ближай-
ший тренд на рынке элитной загород-
ной недвижимости»,— говорит Алек-
сей Артемьев. Более пессимистично 
настроена Евгения Панова: «Рынок 
замер в ожидании осенних продаж, 
но, в отличие от прошлых лет, иллю-
зий относительно активизации спро-
са мы уже не питаем».

Тем не менее, как говорит Илья 
Менжунов, сейчас ежемесячно прода-
ется примерно 0,7–0,8% от общего ко-
личества объектов и к осени эта циф-
ра может дорасти до 1,5%, «если ситу-
ация в стране останется стабильной, 
без усиления негативных факторов». 
Другими словами, если границы не 
закроют и талоны не введут. Что ж, бу-
дем надеяться.

София Авхледиани

Непредсказуемая стабильность
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— регионы —

Неспешный ажиотаж
Этой зимой, когда Центробанк на-
чал отзывать лицензии у своих подо-
печных, а доллар и евро резко взле-
тели вверх, у напуганных происхо-
дящим столичных инвесторов был 
отличный шанс, который они массо-
во прозевали, сосредоточившись на 
покупке квартир в Москве и Подмо-
сковье. Шанс назывался «вложения 
в региональные жилые объекты», и 
те, кто все-таки рискнул его исполь-
зовать, не прогадали: ажиотажный 
спрос на жилье в некоторых городах 
наблюдался с задержкой на месяц-
два, если сравнивать с Москвой.

«Если в Москве и области пик про-
даж из-за колебаний курса рубля и 
нестабильности в банковской сфе-
ре пришелся на февраль—март, то в 
Геленджике самыми 

”
урожайными“ 

были март и апрель»,— отмечают в 
ФСК «Лидер». На эти же месяцы при-
шелся пик спроса на жилье и в Каза-
ни, рассказывают в компании ЮИТ.

Отчасти это явление связано с 
тем, что местный покупатель все же 
раздумывает о покупке дольше, чем 
в Москве, говорят эксперты. А в ку-
рортных городах весенняя волна 
покупателей также растет с прибли-
жением сезона, к которому ряд по-
купателей спешит обзавестись сво-
им жильем.

Правда, медлят не все. Другие го-
рода, например Тюмень и Ростов-на-
Дону, не сговариваясь, продемон-
стрировали пиковые значения ро-
ста продаж в жилых объектах однов-
ременно с Москвой.

Панический спрос
А самым ранним и одновременно са-
мым ярким в минувшем деловом се-
зоне стал всплеск покупательского 
спроса в Туле, где главным драйвером 
послужил отзыв лицензии у крупней-
шего регионального банка «Первый 
экспресс» в октябре 2013 года.

«Закрытие банка вызвало серьез-
ную панику среди вкладчиков Туль-
ской области,— рассказывает гене-
ральный директор компании 

”
Ин-

Групп“ Александр Велигодский,— а 
это, в свою очередь, привело к рез-
кому скачку продаж жилья». Свои 
наблюдения эксперт подтвержда-
ет цифрами — так, в декабре прош-
лого года на объектах компании бы-
ло продано 176 квартир, в январе — 
146, а в феврале — 94. И только с мар-
та спрос вернулся на обычный уро-
вень — 40–60 квартир в месяц.

Самой «неконвертируемой» сре-
ди остальных стала бурная вол-
на покупательского интереса к со-
чинским объектам, которая пока-
тилась на риэлторов и девелопе-
ров сразу после окончания Олим-
пиады. «Многие покупатели откла-

дывали приобретение недвижимо-
сти в городе из-за негатива в отно-
шении Сочи, который обострил-
ся в преддверии проведения Игр-
2014,— рассказывает Евгения Стар-
кова, директор по маркетингу ком-
пании MR Group.— По завершении 
этого знакового события мы полу-
чили шквал звонков от потенциаль-
ных покупателей, их стало на 25% 
больше по сравнению с аналогич-
ным показателем прошлого года и 
на 38% — по сравнению с четвертым 
кварталом 2013 года».

Однако ажиотаж не сильно отра-
зился на сделках, продолжает экс-
перт. Это связано в том числе со спе-
цификой приобретения курортной 
недвижимости: звонки и просмо-
тры объекта, как правило, конверти-
руются в сделки в течение полугода.

Район как город
Архитектурный облик многих рос-
сийских городов оставляет желать 
лучшего: до сих пор в некоторых об-
ластных центрах ветхие деревян-
ные постройки соседствуют с типо-
выми панельными домами совет-
ского периода и точечными объекта-
ми застройки конца 1990-х — начала 
2000-х годов. Поначалу на этом фоне 
новые объекты смотрелись, как ми-
нимум, инородно.

Однако в последние годы города 
один за другим постепенно стали 

преображаться — не в последнюю 
очередь благодаря проектам ком-
плексного освоения территорий 
(КОТ). Генеральный директор пор-
тала «Мир квартир» Павел Луцен-
ко рассказывает о появлении мега-
проектов, которые больше напоми-
нают новые города, чем отдельные 
районы.

Самый большой российский про-
ект КОТ — «Академический» в Ле-
нинском и Верх-Исетском районах 
Екатеринбурга, занимающий пло-
щадь 1,3 тыс. га. «Высотные кварта-
лы там возводятся с 2006 года, а все-
го там будет построено до 9 млн кв. м 
жилой недвижимости»,— говорит 
господин Луценко. На этом фоне са-
мый крупный аналогичный про-
ект столичного региона «Сколко-
во Парк» со своими 500 га выглядит, 
скажем так, младшим братом екате-
ринбуржца.

Обгоняя столицы
Подобные проекты существуют 
и в других городах. Дмитрий Ши-
пилов, первый вице-президент ГК 
Fedeco, говорит о тенденции роста 
городских агломераций в Орле и 
Тамбове, а Александр Велигодский 
— о новой комплексной концеп-
ции освоения городских и приго-
родных территорий в Туле.

Но всех обещает догнать и пере-
гнать Красноярск, где, по свидетель-
ству Павла Луценко, предполагает-
ся построить два города-спутника, 
рассчитанных на 250 тыс. человек, 
причем площадь первого из них, за-
планированного к возведению меж-
ду селами Шуваево и Таскино, со-
ставит 2 тыс. га. Проектировщики 
предлагают вынести сюда из мега-
полиса ряд учебных заведений с об-
щежитиями, разместив здесь инно-
вационную зону. Новый город пред-
полагается связать с Красноярском 
скоростным рельсовым транспор-
том и модернизированными авто-
мобильными дорогами.

В целом же к 2020 году число жите-
лей Красноярской агломерации, ко-
торое сейчас составляет 12 млн чело-
век, может вырасти до 1,5 млн, при 
этом на строительство, по оценке экс-
пертов, уйдет меньше десяти лет.

Требуются «живые»
Среди объектов, к которым стоит 
присмотреться инвесторам, экс-
перты помимо крупнейших стро-
ек называют и другие, менее мас-
штабные, но удачно расположен-
ные и спланированные. В апреле 
УК «Евромет Девелопмент» анон-
сировала новый проект — жилой 
комплекс «Лето» в Казани в райо-
не поселков Большие и Малые Клы-
ки, который займет территорию в 
25 га. Помимо жилья здесь постро-
ят школу, два детских сада, торгово-
развлекательный центр и паркинг. 
Продажа квартир начнется в декаб-
ре по цене 55 тыс. руб. за 1 кв. м, при 
этом средняя цена квадратного ме-
тра на вторичном рынке города, по 
данным портала «Мир квартир», со-
ставляет 60,1 тыс. руб., а рост стои-
мости жилья за последние полгода 
составил 3,7%.

В историческом центре Петро-
заводска на месте бывшего Онеж-
ского тракторного завода строит-
ся новый городской квартал «Пе-
тровская слобода». Это первый слу-
чай редевелопмента в столице Ка-
релии. В первом из трех запланиро-
ванных жилых комплексов, «Алек-
сандровском», предусмотрено воз-
ведение пяти-шестиэтажных зда-
ний. Стоимость квадратного метра 

здесь составляет от 59 тыс. руб., при 
этом цены в городе варьируются от 
44 тыс. до 100 тыс. руб. за 1 кв. м, а 
рост стоимости ряда объектов, по 
данным «Охта Групп», за последние 
полгода составило около 3%. В то 
же время, по данным Ассоциации 
риэлторов Республики Карелия, за 
год минимальная цена «квадрата» 
в новостройке выросла с 45 тыс. до 
50 тыс. руб.

Интересная особенность мест-
ного рынка состоит в том, что, хо-
тя около 60% жилья приобретается 
с помощью ипотеки, большинст-
во банков отказываются кредито-
вать покупку квартир на этапе кот-
лована. Поэтому большая часть жи-
лья в новостройках Петрозаводска 
распродается ближе к концу стро-
ительства, чем могут успешно вос-
пользоваться инвесторы с «живы-
ми» деньгами.

Высотки и таунхаусы
Те, кого привлекают инвестиции 
в загородные объекты, могут обра-
тить внимание на небольшие таун-
хаусы в проектах ГК «Экодолье» в 
Самарской, Оренбургской и Калуж-
ской областях. Для примера, стои-
мость квадратного метра в самар-
ских таунхаусах компании состав-
ляет 25 тыс. руб., при этом стои-
мость аналогичного жилья в городе 
составляет от 24 тыс. до 33 тыс. руб. 
за 1 кв. м. А в целом по Самаре на-
блюдается рост стоимости жилья, 
который, по данным Территориаль-
ного агентства оценки, доходит до 
19% за год в тех домах, где уже идет 
заселение.

В Калининграде, где средняя це-
на квадратного метра в новострой-
ках, по данным консалтинговой 
группы «Апхилл», составляет 55,9–
59 тыс. руб., инвесторам будет ин-
тересен жилой комплекс «Цветной 
бульвар», начатый недавно ком-
панией «Авангардинвестпроект». 
Здесь цены стартуют от 45 тыс. руб. 
за 1 кв. м. Кстати, по данным порта-
ла «Мир квартир», в прошлом году 
Калининград попал в российскую 
тройку лидеров по росту цен на жи-
лье: за 2013 год положительная ди-
намика здесь составила 7,3%.

Во Владивостоке, по данным Рос-
сийской гильдии риэлторов, в це-
лом рост цен уже остановился, по-
скольку рынок недвижимости был 
перегрет. Во многом это было об-
условлено нехваткой строительных 
материалов, которые приходилось 
завозить из соседних регионов, а 
также низкий уровень платежеспо-
собного спроса.

Тем не менее и здесь есть объ-
екты, которые могут быть инте-
ресны для инвестирования, в пер-
вую очередь долгосрочного. Напри-
мер, на одной из самых высоких 
точек в центре города, сопке Ор-
линой, заканчивается строитель-
ство высотного жилого комплек-
са бизнес-класса «Каскад», верх-
ние этажи которого отданы видо-
вым квартирам с террасами. Стои-
мость квадратного метра здесь на-

чинается от 73,2 тыс. руб.— при-
мерно столько же стоят и другие но-
вые квартиры в центральных рай-
онах столицы Приморья, замеча-
ет Екатерина Чермошенцева, кон-
сультант департамента оценки жи-
лой недвижимости консалтинго-
вой группы «Апхилл».

Готовь ее летом
Если говорить об инвестиционных 
покупках в холодных регионах, та-
ких как Урал, Сибирь, Дальний Вос-
ток, то здесь лучше всего приобре-
тать жилье летом. «В силу особен-
ностей нашего климата именно в 
этот период девелоперы ведут ак-
тивную стройку»,— рассказывает 
Александр Щиголь, коммерческий 
директор девелоперской компа-
нии Brusnika.

Соответственно, именно летом 
застройщики особенно нуждают-
ся в деньгах, поэтому они делают 
все возможное, чтобы привлечь 
больше клиентов. «Конечно, вряд 
ли они пойдут на открытое сни-
жение цен,— предполагает экс-
перт.— Но скорее всего, будут про-
водить различные стимулирую-
щие акции, предоставлять скидки. 
Поэтому скрытая коррекция все-та-
ки произойдет».

Курортная недвижимость в те-
плых регионах большого инвести-
ционного интереса не представля-
ет, считают эксперты, если только ее 
приобретатель не собирается занять-
ся арендным бизнесом. Тогда объект 
с отделкой стоит покупать весной, в 
преддверии курортного сезона, а без 
отделки — осенью, чтобы иметь вре-
мя на ремонтные работы.

Пока еще доля московских поку-
пателей на региональных жилых 
проектах составляет от нуля до не-
скольких процентов. Самые даль-
новидные инвесторы воспользуют-
ся этим обстоятельством как преи-
муществом и начнут изучать удален-
ные от Москвы рынки, где даже при 
невеселой общей картине велика ве-
роятность найти интересный объект 
для вложений.

Анна Чуднова

Далеко от Москвы
Рынок жилых новостроек в крупных российских городах по темпам роста не отстает, а в некоторых случаях и опережает столичный регион. 
В то же время некоторые местные особенности дают возможность расторопному инвестору заработать на вложениях в региональные ново-
стройки не меньше, а даже больше, чем на московских и подмосковных инвестициях. Впрочем, консервативные московские покупатели 
в другие города пока не спешат, и этим тоже можно воспользоваться, считают эксперты.

Район «Академический» в Екатерин-
бурге — самый крупный в России 
проект комплексной застройки
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дом законодательство

— влияние —

Курящих больше
1 июня автор этих строк прошлась по 
Старому Арбату — одной из самых ре-
сторанных улиц Москвы. Практиче-
ски на всех верандах, даже тех, где во-
обще нет ни навесов, ни зонтиков, од-
ни только столики под открытым не-
бом, курить было запрещено. И толь-
ко в конце улицы нашлось одно заве-
дение, где владельцы, вопреки всеоб-
щей тенденции, разрешали курение 
за столами на открытой веранде, к 
слову оборудованной зонтами от сол-
нца. На ней нашелся всего один сво-
бодный столик, остальные были за-
няты, в то время как в остальных, за-
конопослушных, кафе народу было, 
скажем так, не очень много.

Долю курящих посетителей в за-
ведениях общепита эксперты оце-
нивают довольно высоко, оговарива-
ясь при этом, что есть разница меж-
ду семейными ресторанами и ночны-
ми клубами. «Если оценивать в сред-
нем, то курящих посетителей более 
50%,— рассказывает управляющий 
партнер DNA Realty Антон Белых,— а 
если смотреть по сегментам и време-
ни суток, то и до 70%. Нередко доводи-
лось видеть, что курящий зал битком 
забит посетителями, а клиентов в не-
курящей зоне фактически нет».

Другие эксперты приводят и бо-
лее внушительные цифры. «В демо-
кратичном пивном сегменте, барах с 
музыкой и танцами доля курящих со-
ставляет до 80% от общего потока го-
стей»,— утверждает генеральный ди-
ректор ресторанной компании «Ар-
пиком» Андрей Рябечков. Особенно 
много курильщиков, конечно, вече-
рами, а также в заведениях, связан-
ных с употреблением алкоголя,— это 
клубы, бары, пабы, пивные рестора-
ны. Курящих людей также традици-
онно много в кофейнях, хотя владель-
цы некоторых таких заведений изна-

чально выступали против курения в 
залах, утверждая, что аромат кофе и 
запах дыма несовместимы.

На воздухе тоже нельзя
Если следовать букве закона, то по-
ка запрет не распространяется на от-
крытые веранды перед кафе, если 
только они не находятся в охраняе-
мых зонах. «Однако правительство 
Москвы уже заявило, что веранды 
тоже должны быть некурящими»,— 
продолжает Антон Белых. Он называ-
ет эту декларацию полным абсурдом, 
поскольку уличные веранды являют-
ся курящими во всем мире, в том чи-
сле в Европе и США.

Рестораторы напряженно ждут, 
что ситуация с верандами прояснит-
ся в ближайшее время, а пока что не-
которые кафе были оштрафованы за 
курение на верандах, рассказывает 
Сергей Камлюк, директор департа-
мента торговой недвижимости ком-
пании Praedium. Он надеется, что по 
этому вопросу выскажется кто-то из 
официальных лиц.

Но пока что некурящие президент 
и председатель правительства хранят 
молчание, а курильщики выходят на 
улицу, чтобы затянуться дымом, и, по-
скольку далеко не во всех московских 
кафе есть внутренний дворик, курят 
прямо у входа. В итоге новый закон 
вместо того, чтобы охранять здоровье 
некурящих, нарушает их права, ведь 
теперь некурящие посетители, толь-
ко чтобы войти в кафе, вынуждены 
вдыхать дым. Охранники в растерян-
ности: если курящих отгонять от вхо-
да, чего доброго уйдут не заплатив.

А впереди зима
Кстати, неплатежи по чекам — одна 
из тех проблем, с которыми рестора-
торы уже столкнулись. Что с этим де-
лать, пока не придумано, поскольку 
контролировать этот процесс очень 
сложно. «Курильщиков достаточное 

количество, и как отследить всех, кто 
не возвращается, не понятно»,— раз-
водит руками Виктория Камлюк, ди-
ректор направления стрит-ритейл 
компании Knight Frank.

Отогнать курильщиков от входа то-
же не так-то просто, считает господин 
Рябечков, ведь эффективные с точки 
зрения бизнеса рестораны обычно от-
крываются в районах с большой кон-
центрацией трафика, а это значит, 
что отойти на 10 м от крыльца и не по-
пасть в следующую общественную зо-
ну практически невозможно.

В холодное время года эта ситуа-
ция только усугубится, считают экс-
перты. Алексей Сидоров, директор 
по развитию Kalinka Group, задает-
ся вопросом: открытые веранды в 
кафе, на которых пока не запреще-
но курить,— выход сезонный, в луч-
шем случае на четыре-пять месяцев, 
а что дальше?

Даже те рестораторы, которые вве-
ли запрет на курение гораздо рань-
ше, чем вступили в силу новые поло-
жения закона, считают, что нововве-
дения ущемляют права курильщи-
ков и создают дополнительные труд-
ности. «В сегодняшней интерпрета-
ции закон затрагивает права челове-
ка»,— категоричен Илья Тюкин, ди-
ректор ГК «Арт-фасад».

Дискомфорт гарантирован
Не самая понятная ситуация склады-
вается и в отелях. «Для многих росси-
ян именно гостиницы, пансионаты 
и курорты предполагают неформаль-
ное времяпрепровождение, связан-
ное в том числе с курением, поэтому 
закон создаст неудобства для бизнес-
туристов и отдыхающих»,— уверена 
заместитель директора департамента 
стратегического консалтинга компа-
нии Knight Frank Екатерина Лобанова.

По свидетельству экспертов, ку-
рение на балконах будет приравни-
ваться к курению в номерах, а это уж 
совсем грустный факт. Представьте 
себе, что вы живете на 23-м этаже в 
конце коридора и каждый раз, ког-
да вам захочется покурить, должны 
дойти до лифта, спуститься вниз, а за-
тем выйти на улицу. А там, например, 
сильный дождь.

Сетевые бренды и крупные отели 
уже ввели у себя режим non-smoking, 
а вот обязаны ли это делать частные 
мини-гостиницы, по сути представ-
ляющие собой коттеджи со сдаю-
щимися в них комнатами? «Похо-

же, что нормы закона коснутся и та-
ких мест,— предполагает Екатери-
на Лобанова.— Все объекты, где ока-
зываются жилищные услуги, то есть 
те, где граждане живут или ночуют 
за деньги, в соответствии с законом 
подпадают под запрет курения».

Другое дело, что поначалу провер-
ки не коснутся таких гостевых до-
мов, считает эксперт, ведь предста-
вителям властей предстоит еще дока-
зать, что в конкретном месте оказы-
ваются платные жилищные услуги.

Выбор в пользу мини
Некоторые эксперты полагают, что 
теперь многие российские куриль-
щики — и те, кто курит всерьез, и те, 
кто делает это от случая к случаю, со-
бираясь на отдых в своей стране, вы-
берут частный сектор, где таких жест-
ких ограничений нет. Другие, как, на-
пример, Юлия Кравчук, руководитель 
отдела агентских услуг департамента 
жилой недвижимости S.A. Ricci, счи-
тают, что если человек привык к опре-
деленному уровню комфорта, он вряд 
ли променяет его на что-то меньшее.

Но в том-то и дело, что активное 
строительство в последние годы в ку-
рортных зонах как раз и привело к то-
му, что в частном секторе, а также в 
сегменте высокобюджетных коттед-
жных и малоэтажных поселков по-
явились предложения, не уступаю-
щие по степени комфорта пятизвезд-
ным отелям. Можно ожидать, что го-
сти, не привыкшие себе в чем-то отка-
зывать, будут всерьез рассматривать 
эти варианты, и в итоге перераспреде-
ление туристических потоков на юге 
России все-таки произойдет.

Предусмотрительные отельеры, по 
всей видимости, готовятся не столько 
запрещать, сколько создавать куриль-
щикам приемлемые условия. Анас-
тасия Кременчук, главный редактор 
информационно-политического пор-
тала Арендатор.ру, рассказала корре-
спонденту «Ъ-Дома», что в сети отелей 
Marriott рассматривают некоторые 

положения нового закона и намере-
ны предложить курящим гостям наи-
более оптимальные варианты в рам-
ках его действия. «Хотя владельцы се-
ти не считают, что закон слишком су-
ров»,— добавляет она.

Элитные привычки
Отдельное беспокойство у девелопе-
ров и жильцов домов в элитном сег-
менте вызывает запрет на курение 
абсолютно во всех помещениях об-
щественного назначения жилых до-
мов. Дело в том, что в некоторых из 
них, согласно пожеланиям прожива-
ющих, были оборудованы специаль-
ные сигарные комнаты. Чаще всего 
они есть в малоквартирных клубных 
домах, где все жильцы знают друг 
друга в лицо и не прочь провести ве-
чер в совместной компании за бо-
калом вина, рассказывает Дмитрий 
Воронков, директор департамента 
элитной городской недвижимости 
Contact Real Estate.

Так, например, по данным Елиза-
веты Некрасовой, генерального ди-
ректора бюро элитной недвижимо-
сти Must Have, сигарными оборудова-
ны жилые комплексы «Андреевский», 
Course House, «Патриарх», «Город яхт», 
«Имперский дом», Cooper House, «Дом 
на Трубецкой», «Римский дом», «Гра-
натный палас», Light House. «Получает-
ся, что покупатели оплачивают ее со-
держание, но использовать по назна-
чению при этом не имеют права»,— 
недоумевает госпожа Некрасова.

Другой аспект проблемы с высо-
кобюджетными курильщиками — 
это кафе «для своих» на закрытой 
территории. Мнения экспертов на 
этот счет разошлись. Одни, как Иван 
Татаринов, коммерческий директор 
Glincom, не видят ничего особенно-
го в том, чтобы разрешить курение 
в таких заведениях, где собирают-
ся исключительно жильцы и их дру-
зья. «Учитывая, что это будет закры-
тая территория, я не думаю, что за-
конодательство будет сильно нару-
шаться»,— считает эксперт.

Закон не делает исключений для 
тех или иных организаций общест-

венного питания, напоминает Поли-
на Меделяновская, директор по рабо-
те с ключевыми клиентами Kalinka 
Group. Она сомневается, что наде-
ленные контролирующими полно-
мочиями службы пойдут с тотальны-
ми проверками по ресторанам и ка-
фе элитных жилых комплексов. «Но 
и исключать этого нельзя»,— говорит 
эксперт. А вот Вадим Ламин, управля-
ющий партнер агентства недвижимо-
сти Spencer Estate, и Владимир Богда-
нюк, руководитель аналитического и 
консалтингового центра Est-a-Tet, по-
лагают, что запрет даже в таких кафе 
будет соблюдаться — например, за 
счет жалоб активных посетителей.

Сторонников не нашлось
Среди экспертов, любезно согласив-
шихся ответить на наши вопросы, 
нашлось немало некурящих людей, 
но ни один из них вне зависимости 
от личного отношения к курению не 
одобрил введения новых правил по 
борьбе с пагубной привычкой в том 
виде, в котором их предложил со-
блюдать законодатель.

Юрий Тараненко, директор депар-
тамента коммерческой недвижимо-
сти группы компаний RRG, надеет-
ся, что закон удастся смягчить. Вме-
сто тотального запрета на курение в 
кафе и ресторанах было бы логично 
обязать собственников заведений со-
здавать отдельные огороженные обе-
денные зоны, где курение было бы 
исключено, а для курения предоста-
вить изолированные комнаты с мощ-
ными вытяжками, где, скажем, разре-
шались бы только напитки. «Тогда за-
ведения общественного питания не 
потеряли бы посетителей, соблюда-
лись бы права курильщиков и был 
бы понятен источник финансирова-
ния таких проектов»,— соглашается 
господин Тюкин. Алексей Могила, 
глава российского представительст-
ва Rossmils Investments, считает, что в 
законодательство нужно вводить по-
правки, чтобы сделать возможной ор-
ганизацию сигарных или куритель-
ных клубов.

Марта Савенко

Без шума и дыма
С 1 июня вступили в силу новые положения 
федерального закона №15-ФЗ «Об охране 
здоровья граждан от воздействия окружающе-
го табачного дыма и последствий потребления 
табака». Эксперты, опрошенные «Ъ-Домом», 
предсказывают, что запретительные меры ока-
жут влияние на распределение клиентских по-
токов в коммерческой и жилой недвижимости.
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Принятие антитабачных законов в европейских странах 
не оказало сильного влияния на ресторанную индустрию. 
Однако известен, как минимум, один случай, когда из-за 
этого закона сорвался крупнейший девелоперский про-
ект — создание игорной зоны под Мадридом.

Этот проект обещал процветание не только отдельно взятой 
автономии Мадрид, а чуть ли не всей Испании. Американский магнат 
Шелдон Адельсон, специализирующийся на строительстве игорных 
комплексов по всему миру, имел в планах не просто строительство 
казино в предместьях испанской столицы — программа предусматри-
вала превращение городка Алькоркон (166 тыс. жителей) в европей-
скую версию Лас-Вегаса. Проект, получивший название «Евровегас», 
включал в себя сооружение нескольких казино, ресторанов, отелей, 
автомобильных парковок, домов для обслуживающего персона-
ла. По расчетам экономистов, комплекс должен был дать работу 
от 160 тыс. до 260 тыс. человек.

О проекте говорилось как о деле решенном: уже были выде-
лены земли, зарегистрировано предприятие-промоутер, подбира-
лись генподрядчики. Аналитики-риэлторы звали вкладывать деньги 
в алькорконовскую недвижимость: типовая 90-метровая квартира 
в городке в 2013 году стоила в среднем €157 860. В расположенном 
неподалеку Мостолесе — €139 950, Фуэнтелабраде — €150 660.

В пересчете на квадрат цена в этих населенных пунктах колеба-
лась в пределах €1555–1754. Открытие первой очереди «Евровегаса», 
по подсчетам экспертов, провоцировало увеличение населения горо-
да на 80 тыс. человек и обещало поднять цену жилья минимум на 25%.

Общий объем инвестиций в испанский «Город греха» подби-
рался под €17 млрд, открывая грандиозные перспективы доходов. 
Правительство столичной испанской автономии уже успело под-
суетиться и прокричать на всю страну о том, что отдельно взятый 
Алькоркон превратится в зону облегченного налогообложения — 
скидки с государственных поборов, как утверждает El Pais, должны 
были достигать 80–90%, а длительность существования такого 
положения — десять лет. 

Проект рухнул, так и не дождавшись момента торжественной 
закладки первого камня. Камнем преткновения стал антитабачный 
закон, запрещавший курение в общественных местах, к которым 
относились рестораны, кафе, бары и — самое главное — игровые 
залы. Шелдон Адельсон считал, что для извлечения максимума 
из карманов игроков им нужно позволять все. В рамках закона, 
разумеется. А если закон этому мешал, то его следовало изменить. 
Глава автономного правительства Игнасио Гонсалес искал поддержки 
в центральном правительстве (благо и господин Гонсалес, и премьер 
Испании Мариано Рахой представляют одну и ту же правящую Народ-
ную партию). Теорема «Если нельзя, но очень хочется, то можно» ак-
сиомой для Алькоркона не стала. Большой любитель сигар Мариано 
Рахой на изменения в антитабачном законодательстве не пошел.

Шелдон Адельсон не пошел на проигрышный, по его мнению, ва-
риант некурящего казино: кто ж в состоянии «опьянения азартом» будет 
бегать на улицу подымить? В общем, появления золотых гор в Испании 
по причине действия антитабачного закона не предвидится.

Владимир Добрынин, Испания

Инноград «Сколково» уже давно  
территория, свободная от курения
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— ипотека —

Дом с обязательными 
удобствами

Ключевое слово, характеризующее отноше-
ние банков к объекту загородной недвижи-
мости, потенциальному залогу по кредиту,— 
избирательность. «Как правило, такие про-
граммы банки активно продвигают в рамках 
проектного финансирование застройщиков, 
которые возводят коттеджи или дачные по-
селки,— поясняет зампред правления Абсо-
лют-банка Татьяна Ушкова.— Если банк кре-
дитует строительство, то ему понятны все ри-
ски, финансовое состояние застройщика и 
прочие нюансы, поэтому вполне логично, 
что он готов выдавать и ипотеку на построен-
ное жилье. В этом смысле проектное финан-
сирование компаний, занимающихся стро-
ительством загородных поселков, дает бан-
ку возможность работать сразу в двух направ-
лениях — кредитовать корпоративного кли-
ента-застройщика и выдавать ипотеку на го-
товые объекты. «Большинство банков рас-
сматривает стандартные объекты, например 
жилой или садовый дом с земельным участ-
ком, таунхаус,— перечисляет Ирина Ступае-
ва.— Сейчас на рынке появляются даже пред-
ложения с такими экзотическими названи-
ями, как квадрохаус, дуплекс, которые явля-
ются долей в праве собственности на целый 
объект, и такие объекты банки кредитуют ме-
нее активно, так как это сулит дополнитель-
ные издержки при реализации подобных за-
логов». «При выборе объекта кредитования 
банк руководствуется требованиями повы-
шенной комфортности и высокой ликвид-
ности коттеджных поселков, указывает за-
меститель начальника управления развития 
залогового кредитования Райффайзенбанка 
Алексей Попович.— К поселкам также предъ-
являются такие требования, как круглогодич-
ный подъезд, наличие управляющей компа-
нии и организаций, осуществляющих вывоз 
отходов жизнедеятельности».

Труднее всего будет получить кредит на 
покупку земельного участка или дачи. На 
момент подготовки материала (5 июня) ба-
за Банки.ру предлагала выбор из 258 кредит-
ных программ на покупку дома или коттеджа 
с земельным участком. На покупку только до-
ма было рассчитано 55 программ. Чуть мень-
ше — 52 программы — позволяют приобре-
сти только земельный участок под строитель-
ство. «Законодательством в настоящее время 
адекватно не урегулированы залоговые отно-
шения без земельных участков, поэтому бан-
ки неохотно берут в залоги отдельно стоящие 
дома или таунхаусы без прилегающих зе-
мельных участков»,— поясняет заместитель 
начальника управления кредитования Бан-
ка расчетов и сбережений Михаил Шаврин.

Эксперты сходятся во мнении, что ключе-
вое требование к «деревенскому» залогу — 
его ликвидность. «Никто не будет кредито-
вать покупку дома, даже расположенного в 
очень привлекательном направлении, имею-
щего существенные недостатки, которые мо-
гут препятствовать последующей продаже, 
в частности отсутствие подъезда, невозмож-
ность подвести коммуникации, расположе-
ние рядом со свалкой,— признает зампред 
правления Международного банка развития 
Иван Минаков.— Кроме того, ограничением 
является оспаривание права собственности. 
Нахождение в другом регионе обычно не яв-
ляется препятствием, за исключением неко-
торых труднодоступных и проблемных ре-
гионов (к примеру, Чукотский автономный 
округ, Республика Ингушетия)».

Некредитуемая дача
Менее охотно, чем участок под строитель-
ство, банки соглашаются кредитовать раз-
ве что покупку дачного домика. По данным 
базы Банки.ру, на покупку дачи рассчита-
но всего 19 ипотечных программ. Банкиры 
объясняют ситуацию сложностями в офор-
млении таких залогов и, как следствие, их 
меньшей ликвидностью. «Основная пробле-
ма с кредитованием дачных или садовых до-
мов связана с отсутствием документов о пра-
ве собственности на постройки,— отмеча-
ет Иван Минаков.— К примеру, большин-
ство дачников Москвы имеют документы 
о праве собственности на земельные участ-
ки, а на сами дачи документов обычно нет. 
Также часто подключение к коммуникаци-
ям проводится без оформления докумен-
тов. Следовательно, банк может оформить 
залог только земли, что уменьшает возмож-
ную сумму кредита. Если заемщик соглаша-
ется на это, он несет дополнительные риски. 
Например, в случае обращения взыскания 
на предмет залога он будет оценен ниже ре-
альной рыночной стоимости». Снижение 
оценки может быть достаточно значитель-
ным: к моменту заключения договора, когда 
банк просчитает все риски, параметры кре-
дита могут измениться не в пользу заемщи-
ка. «Рыночная стоимость дома дисконтиру-
ется на 30–40%, процентная ставка повыша-
ется на несколько пунктов, а первоначаль-
ный взнос повышается до 40–50%»,— уточ-
няет Михаил Шаврин.

Сложностями с оформлением дело не ог-
раничивается, ведь дачный дом не всегда 
располагает необходимыми коммуникаци-
ями для проживания. «Райффайзенбанк, как 
и многие другие банки, отказался от креди-
тования рискованных категорий загород-
ной недвижимости и не выдает кредиты под 
залог дачных или садовых домов, посколь-
ку этот вид недвижимости не всегда обес-

печен всеми необходимыми условиями 
для проживания и зачастую имеет пробле-
мы с доступом к строениям в зимний пери-
од»,— констатирует заместитель начальни-
ка управления развития залогового кредито-
вания Райффайзенбанка Алексей Попович.

Без целевой программы
Некоторые банки и вовсе не готовы кре-
дитовать покупку загородной недвижимо-
сти в рамках специализированной целевой 
программы. Как правило, в качестве аль-
тернативы они предлагают заемщику вос-
пользоваться нецелевым кредитованием 
под залог имеющейся недвижимости. Та-
ким способом для покупки загородной не-
движимости предлагают воспользоваться, 
например, Абсолют-банк, банк «Открытие». 
Ставка по таким кредитам, как правило, на 
2–3% годовых выше ставок по стандартным 
ипотечным кредитам на готовую недвижи-
мость. Только в рамках нецелевой ипотеч-
ной программы ВТБ 24, например, готов 
кредитовать строительство жилого дома. 
Ставки банка по такой программе составля-
ют 14,15–15,35% годовых. Причем по креди-
там в рублях банк готов ссудить на эти цели 
не более 70% оценочной стоимости заклады-
ваемой недвижимости.

«По условиям нашей программы клиент 
может передать в залог имеющуюся у него 
недвижимость — квартиру, получить ипо-
течный кредит до 80% от рыночной стоимо-
сти заложенного объекта и использовать по-
лученные денежные средства на приобре-
тение или строительство любого жилого 
недвижимого имущества (включая земель-
ный участок, если мы говорим о жилых до-
мах, коттеджах или таунхаусах),— уточняет 
начальник управления ипотечного креди-
тования банка 

”
Открытие“ Сергей Столбу-

нов.— Ставка по такому кредиту снижается 
после подтверждения целевого использова-
ния кредита и варьируется от 14,75–16,75% 
до подтверждения целевого использования 
и 12,25–14,25% — после, с учетом возмож-
ных скидок. При этом если заемщик в день 
выдачи кредита перечисляет кредитные де-
нежные средства по заключенному догово-
ру приобретения со своего счета в банке, то 
сразу применяется пониженная ставка. До-
полнительные расходы заемщика стандарт-
ны: оплата страховых платежей, единов-
ременный взнос за снижение процентной 
ставки (при желании клиента снизить став-
ку), оплата оценки и государственной пош-
лины за регистрацию ипотеки». Плата за 
снижение ставки у банка «Открытие» состав-
ляет до 1,5% от суммы кредита и позволяет 
снизить базовую ставку на 0,5 процентного 
пункта (1,35 процентного пункта по отдель-
ным программам).

Дорогая оценка
Оформление «загородной» ипотеки также 
обойдется заемщику дороже, чем обычный 
кредит. В целом оформление кредита на за-
городную недвижимость потребует от за-
емщика такого же перечня расходов, что и 
при получении любого ипотечного кредита. 
Придется потратиться на оценку залога, но-
тариальное сопровождение сделки, страхо-
вание, аренду банковской ячейки.

При этом часть расходов будет существен-
но выше. Больших затрат потребует оценка 
залога. Если примерная стоимость оценки 
квартиры составляет в среднем 4,5–6 тыс. 
руб., то минимальная стоимость оценки жи-
лого дома составит порядка 6 тыс. руб. На-
пример, стоимость оценки загородного до-
ма, коттеджа или дачи в Московской области 
оценочной компанией «БК-Аркадия» соста-
вит от 12 тыс. руб. За оценку квартир эта ком-
пания берет от 2,5 тыс. руб.

Недешево обойдется и страхование зало-
га. По кредитам на загородную недвижимость 
банки в большинстве случаев потребуют ком-
плексного страхования, то есть страхования 
залога, титульного и личного страхования.

«В отличие от квартир, стоимость страхов-
ки домов от повреждений может существен-
но повысить стоимость кредита,— говорит 
Иван Минаков.— Причем по объектам с пе-
риодическим проживанием страховка пра-
ктически обязательна».

Елена Мелованова

Дача частями
с1

Самый востребованный на загородном рынке 
дачный сектор банки кредитуют наименее 
охотно
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дом экология

— сертификация —

По ее словам, чтобы по­
лучить британский «зе­

леный» сертификат BREEAM нуж­
но пройти оценку по десяти направ­
лениям, начиная от менеджмен­
та и эффективного использования 
ресурсов и заканчивая уровнем за­
грязнения окружающего воздуха и 
воды. Особенностью этой системы 
оценки является методика прису­
ждения баллов по нескольким раз­
делам: безопасность жизнедеятель­
ности, влияние на окружающую сре­
ду и комфорт. Баллы умножаются на 
весовые коэффициенты, отражаю­
щие актуальность аспекта в месте 
застройки, затем суммируются и пе­
реводятся в результирующую оцен­
ку. Более того, традиции «зеленого» 
девелопмента, говорит генераль­
ный директор компании «Метриум 
Групп» Мария Литинецкая, подразу­
мевают использование альтернатив­
ных источников энергии, безотход­
ной переработки мусора и т. п.

Редкое предложение
По словам экспертов, существует 
несколько систем оценки соответ­
ствия зданий нормам экологич­
ности и энергоэффективности. На 
основе этих систем формируются 
международные стандарты качест­
ва строительства. Наиболее попу­
лярными в России являются серти­
фикат американской рейтинговой 
системы The Leadership in Energy 
and Environmental Design (LEED) 
и британский сертификат BRE En­
vironmental Assessment Method 
(BREEAM). Сертифицированные по 
таким системам здания относятся 
в основном к объектам коммерче­
ской недвижимости, однако и сре­
ди жилых проектов есть такие, ко­
торые могли бы претендовать на 
получение этих сертификатов. По 
словам управляющего партнера 
компании Blackwood Константи­
на Ковалева, одним из первых за­
стройщиков в сегменте жилья, кто 
стал придавать значение экологич­
ности проектов, была корпорация 
«Баркли». В частности, жилой ком­
плекс «Баркли Парк» стал единст­
венным жилым претендентом в 
России на получение экологическо­
го сертификата по американской 
системе LEED, однако из этого ни­
чего не получилось.

«Когда мы выводили на рынок 
новый проект ЖК 

”
Баркли Парк“, 

то позиционировали его сначала 
как экожилье. Мы планировали по­
лучить экологический сертификат 
по американской системе LEED, но 
столкнулись с огромным количест­
вом проблем и отказались от этой 
идеи»,— рассказывает коммерче­
ский директор корпорации «Барк­
ли» Екатерина Фонарева. Одним из 
главных условий LEED является то, 
что девелопер должен работать толь­
ко с их подрядчиками: были кон­
кретные рекомендации, у кого за­
купать бетон, арматуру и проч. «При 
этом сложность заключается еще и 
в том, что их специалисты должны 
входить в проект на самом началь­
ном этапе проектирования дома, 
потому что существует очень мно­
го параметров, которые нужно за­
кладывать в проект изначально»,— 

говорит эксперт. К тому же, добав­
ляет Екатерина Фонарева, стандар­
ты LEED не адаптированы под рос­
сийские СНиПы. В результате ком­
пания отказалась от сертификации. 
При этом «Баркли» продолжает по­
зиционировать себя как экологич­
ную компанию — например, в сво­
их проектах она использует трех­
ступенчатую систему очистки во­
ды, которая позволяет удалять из 
воды растворенные органические 
и хлорорганические соединения, 
соли тяжелых металлов. В жилом 
комплексе Barkli Virgin House бы­
ла также установлена двухтрубная 
система отопления немецкой ком­
пании Zenhder с терморегулятора­
ми и счетчиками учета тепла, а в но­
вом проекте Barkli Residence предус­
мотрена система кондиционирова­
ния Variable Refrigerant Volume (пе­
ременный объем хладагента). Ее от­
личием от обычных кондиционе­
ров является отсутствие перепадов 
температуры: уровень нагрева или 

охлаждения воздуха задается элек­
тронным терморегулирующим вен­
тилем, а не периодическим включе­
нием и отключением.

Сертификацию BREEAM в насто­
ящее время проходят клубные особ­
няки элитного квартала Knights­
bridge Private Park. Они могут стать 
первым жилым объектом в Москов­
ском регионе, получившим такой 
сертификат. «Де-факто мы стали пер­
вым девелопером в Москве, серти­
фицирующим жилой проект по сис­
теме BREEAM. Но в нашем случае ло­
гика получилась обратная: начав с 
работы над качеством жилого квар­
тала Knightsbridge Private Park, мы 
на определенном этапе увидели, 
что комплекс в значительной сте­
пени соответствует критериям бри­
танской системы экосертификации 
BREEAM»,— рассказывает Тимур Су­
харев, коммерческий директор ком­
пании «Реставрация Н», девелопе­
ра Knightsbridge Private Park. По его 
словам, при строительстве проекта 
применяются исключительно нату­
ральные строительные и отделоч­
ные материалы. В частности, даже 
технология производства кирпича 
исключает использование химиче­
ских материалов. В комплексе так­
же внедрены эргономичные систе­
мы — многоступенчатая фильтра­
ция воды, разработанные по экс­
клюзивному проекту стеклопаке­
ты, препятствующие проникнове­
нию в помещения вредного для ор­
ганизма излучения, энергосберега­
ющие механизмы на всей террито­
рии квартала.

На рынке загородной недви­
жимости есть система доброволь­
ной экологической сертификации 
EcoVillage. «Оценке подлежат основ­
ные характеристики экологично­
сти — особенности направления, 
воздействие строительства на при­
роду, наличие необходимой инфра­
структуры»,— говорит Денис Боб­
ков. В частности, ОПИН реализу­
ет ЖК «Парк Рублево», который от­
мечен сертификатом Eco Village. А 
в компании «Пересвет-Инвест» ста­
тус Eco Village был присвоен коттед­
жному поселку FreeDom. «Покупате­
лям это дает уверенность в том, что 
окружающая среда оказывает на их 
здоровье и здоровье их детей толь­
ко благоприятное воздействие»,— 
рассказывает заместитель генди­
ректора по маркетингу «Пересвет-
Инвеста» Ирина Кирсанова. Чтобы 
получить статус экологически чи­

стого поселка, в коттеджном посел­
ке FreeDom был проведен ряд экс­
пертиз. Почва успешно прошла ток­
сикологический, радиологический, 
микробиологический и паразитоло­
гический контроль.

Некоторые компании обраща­
ют внимание на конкретные эле­
менты «зеленого» строительства, 
особенно это касается загородно­
го рынка. «Сегодня каждый из ма­
териалов, произведенных на заво­
дах компании, имеет сертификат, 
выданный VTT — Государствен­
ным техническим научно-исследо­
вательским центром Финляндии. 
Это гарантия соблюдения стандар­
тов при производстве продукции, 
а также компания получила серти­
фикат PEFC»,— говорит Александр 
Львовский. Это же касается исполь­
зования особых стройматериалов. 
«Например, в нашем комплексе 

”
Сколково Парк“ мы, предвидя за­

вышенные запросы клиентов, за­
ранее решили использовать толь­
ко экологичные материалы — кир­
пич, минеральную вату в качестве 
утеплителя, натуральный камень 
песчаник для отделки фасадов, 
алюминий на оконных рамах»,— 
говорит руководитель отдела деве­
лопмента компании Millhouse Ста­
нислав Лобанов. «В наших посел­
ках Millennium Park, Madison Park 
и Monteville мы активно использу­
ем технологии сбора дождевой во­
ды. В дальнейшем она идет на по­
лив и орошение рекреационных 
зон и другие технические нужды. 
Мы не применяем несертифициро­
ванные стройматериалы: при воз­
ведении домов используются кир­
пич и натуральная черепица, на ок­
нах устанавливаются стеклопакеты 
с деревянными рамами»,— говорит 
директор по маркетингу компании 
Villagio Estate Антон Гололобов.

Вопрос перспективы
По словам Дениса Бобкова, экологи­
ческая составляющая повышает це­
ну проекта в среднем цене на 10–
15%, а в некоторых случаях являет­
ся непосредственной причиной по­
вышения «классности» объекта. По­
этому, как правило, экологичная не­
движимость сегодня сосредоточена 
в сегментах жилья высокой стоимо­
сти. По словам Екатерины Фонаре­
вой, сертификация по экостандар­
там способна повысить стоимость 
проекта до 30%. «Использование по­
добных технологий повышает себе­

стоимость проекта, что, конечно же, 
отражается на конечной цене. Тогда 
как для россиян сегодня на первом 
месте бюджет покупки. Даже в сег­
ментах бизнес- и элитного жилья по­
купатели стали более остро реаги­
ровать на цену»,— говорит Мария 
Литинецкая. Она констатирует, что 
при таком подходе критерий эко­
логичности жилья отходит на вто­
рой план. «Покупатели, ища подхо­
дящий объект, еще могут обратить 
внимание на экологическую обста­
новку местности. Но если она, на­
пример, окажется не совсем благо­
приятной, а цена и транспортная до­
ступность будут подходящими, то от­
казываться от покупки квартиры че­
ловек точно не будет»,— говорит ге­
неральный директор «Новых Ватути­
нок» Александр Зубец.

Однако при росте конкурен­
ции на рынке фактор экологично­
сти становится важным для покупа­
теля даже на рынке экономкласса. 
Показательно, что в названиях жи­
лых комплексов все чаще присут­
ствует элемент эко, говорит управ­
ляющий партнер компании Evans 
Анна Левитова. К примеру, это жи­
лой проект, который возводится 
в Наро-Фоминском районе, «Эко­
парк Горчаково» (50–60 тыс. руб. за 
1 кв. м) и «Экоград Обухово» (40–
47 тыс. руб. за 1 кв. м), достраивае­
мый в Ногинском районе. «Сегодня 
девелопер ищет нестандартные ре­
шения. Мы ожидаем, что количест­
во проектов, сертифицированных 
по экологичности, будет расти и 
может увеличиться вдвое как раз за 
счет многоквартирных жилых про­
ектов премиум-класса»,— говорит 
Денис Бобков. По его словам, как 
только в многоквартирных проек­
тах процент таких объектов станет 
заметным, покупатель будет боль­
ше внимания обращать на характе­
ристику экологичности как на одну 
из основных характеристик проек­
та. Управляющий партнер агентст­
ва недвижимости Tweed Ирина Мо­
гилатова рассказывает, что покупа­
тели элитной недвижимости сегод­
ня обращают самое пристальное 
внимание на экологичность жи­
лых комплексов. «

”
Зеленые“ техно­

логии и материалы не просто мар­
кетинговый ход девелопера, а фак­
тор, который влияет на выбор кли­
ентов. При прочих равных услови­
ях покупатели предпочитают дома, 
возведенные в соответствии с эко­
логичными принципами строи­
тельства»,— говорит эксперт.

Однако развитие эконедвижи­
мости, по мнению экспертов, не­
возможно без создания собствен­
ной системы сертификации. «Все 
зарубежные экологические стан­
дарты создавались как националь­
ные системы сертификации и ори­
ентированы на национальные 
строительные нормы и правила, 
национальное законодательство, 
национальную метрическую систе­
му. В России иные законодательст­
во и нормы, в стране 11 климатиче­
ских поясов, тогда как, например, 
в Англии пояс единый»,— говорит 
Анна Левитова. Как напоминает ру­
ководитель отдела проектной под­
готовки и объектного менеджмен­
та «профайн РУС» Александр Артю­
шин, с января 2013 года вступил в 
действие первый нормативный до­
кумент в области строительства — 
ГОСТ Р 54964–2012 «Оценка соответ­
ствия. Экологические требования 
к объектам недвижимости». Этот 
стандарт устанавливает экологи­
ческие требования к объектам не­
движимости и должен применять­
ся на этапах проектирования, стро­
ительства, реконструкции и эксплу­
атации. Впрочем, отмечает Евгений 
Скоморовский, этот документ явля­
ется скорее рамочным и задает об­
щие критерии оценки.

Алексей Лоссан

В борьбе за эко

Компания Honka строит дома только 
из сертифицированных материалов

Экологическое строительство предполагает минимизацию негативного воздействия не только на жильцов, но и на окружающую среду
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— сектор рынка —

Подозрительные традиции
В летнюю жару, когда в городах начи-
нает плавиться асфальт, а те, у кого 
в машине нет кондиционера, риску-
ют угореть в вечерних пробках, осо-
бенно хочется жить на даче. И лучше, 
конечно, чтобы дом был новым, до-
бротным, построенным специально 
для тебя и твоей семьи.

Не слишком дорогих предложе-
ний земли с подрядом на строитель-
ство вокруг хоть отбавляй, и многие 
именно ими и соблазняются, не по-
дозревая, что ввязываются в аван-
тюру с неизвестным финалом. Ведь 
одно дело — обещать, а другое — по-
строить.

Нередки случаи, когда, купив зем-
лю и получив от застройщика кра-
сивую картинку с нарисованным 
на ней будущим домом, покупатель 
охотно подписывает несколько дого-
воров с разными подрядчиками, по-
скольку, по уверениям сотрудников 
отдела продаж, «это всегда так дела-
ется» и «таковы деловые традиции». 
Один договор свидетельствует о ку-
пле-продаже земельного участка, по 
другому соглашению обещают под-
вести коммуникации, в третьем до-
кументе рассказано о доме, который 
собираются возвести на этом участке.

В этот момент немногим прихо-
дит в голову, что дом, скажем, без во-
допровода и электричества не осо-
бенно ценный товар и если компа-
ния, которая подводит сети, поче-
му-либо не выполнит свои обяза-
тельства, то строительство коробки 
с крышей большого смысла не име-
ет. «К нам в компанию обращались 
люди, которые в результате взаимо-
действия с застройщиком прихо-
дили именно к такому печальному 
итогу, причем мирно договориться 
о том, чтобы недоделки — если толь-
ко можно так назвать отсутствие об-
ещанных коммуникаций либо мощ-
ностей — были устранены, уже не 
удается»,— рассказывает Екатерина 
Гилярова, руководитель юридиче-
ской службы «МИЭЛЬ—Загородной 
недвижимости».

Понятно, что цивилизованный 
покупатель в такой ситуации по-
спешит обратиться в суд. Но, увы, 
судьи вовсе не всегда встают на его 
сторону. Особенно трудный случай, 
если акты приема работ уже подпи-
саны — а нередко именно так и бы-
вает, ведь сразу понять, что не хва-
тает чего-то важного, могут далеко 
не все, да и подрядчики стараются 
уговорить: вы подпишите — мы за-
втра еще доделаем, нам просто от-
читаться надо.

Суд, оценивая исковые требова-
ния, может признать их только ча-
стично или вообще не признать, до-
бавляет госпожа Гилярова. Напри-
мер, договор строительного подряда 
на проведение коммуникаций в ито-
ге может оказаться выполненным на 
90%, так как трубы положили, а за на-
личие мощностей подрядчик не от-
вечает. И все это было подписано из-
начально, а в итоге есть трубы, по ко-
торым ничего не течет.

Слишком дешевый сыр
Все это было бы очень печально и 
беспросветно, если бы не существо-
вало способов избежать этой ситуа-
ции. В первую очередь юристы со-
ветуют внимательно посмотреть не 
только на березки и пруд около буду-
щего загородного дома, но и на дру-
гие параметры.

Во-первых, стоит посмотреть на 
цену предложения, говорят экспер-
ты. «Если считать себя архивезучим, 
то велика вероятность попасть в си-
туацию с недостроем,— говорит ге-
неральный директор агентства экс-
клюзивной недвижимости 

”
Усадь-

ба“ Надежда Хазова.— И первый во-
прос, который должен волновать по-
купателя: 

”
Если участок в соседнем 

поселке стоит в три раза дороже, то 
за что же я недоплачиваю?“»

Если речь идет о центральных 
коммуникациях, то участок с сетя-
ми не может стоить меньше $3 тыс. 
за сотку, где бы он ни находился, ут-
верждает управляющий партнер 
«МИЭЛЬ—Загородной недвижимо-
сти» Владимир Яхонтов. А стоимость 
строительства дома, по его данным, 
никак не может обойтись дешевле, 
чем $500 за 1 кв. м.

Предъявите паспорт
Но если цена и соответствует рын-
ку, это еще не означает, что дальше 
все пойдет хорошо и благополучно. 
Вот, скажем, пообещали покупате-
лю подвести коммуникации — и да-
же сказали, что есть технические ус-
ловия, а также разрешение на стро-
ительство сетей. Стоит потребовать 
предъявить эти документы и прове-

рить срок их действия, ведь может 
случиться так, что он закончится, 
скажем, через полгода, а за это вре-
мя подрядчик построить все, что на-
мечал, не успеет. В этом случае поку-
патель рискует, как минимум, срока-
ми: строительство может затянуться 
на годы, ведь получение нового раз-
решения — это вовсе не быстрое де-
ло. «А вот если застройщик имеет раз-
решение на строительство коммуни-
каций, это означает, что он уже потра-
тил не менее миллиона, а то и десят-
ки миллионов рублей на разработ-
ку проектной документации, так что 
можно смело утверждать, что он име-
ет намерения эту инфраструктуру по-
строить»,— замечает Александр Ки-
риловичев, заместитель генерально-
го директора «Газпромбанк-Инвеста».

Проверять стоит и самого за-
стройщика, напоминает Наталья 
Шаталина, заместитель генерально-
го директора по правовым вопросам 
компании «МИЭЛЬ-Новостройки». 
Ни для кого вроде бы не секрет, что 
в открытом доступе есть земельный 
кадастр, список компаний-банкро-
тов, но отнюдь не все догадываются 
воспользоваться этими сведениями. 
Екатерина Гилярова особенно ак-
центирует внимание на том, что не-
обходимо внимательно смотреть ин-
формацию в кадастровом паспорте 
и сверять ее с данными, предостав-
ленными застройщиком.

Сам кадастровый паспорт будет 
полезно запросить, как минимум, 
дважды, отмечает Александр Кири-
ловичев. Один раз это нужно сделать 
перед тем, как заключить сделку. А 
второй раз — когда строительство 
завершено, но до подписания актов 
по приему работ.

«Именно в кадастровом паспорте 
отмечены все изменения и обреме-
нения объекта, и их необходимо от-
слеживать»,— говорит господин Ки-
риловичев. Стройка может идти и 
два, и три года, а законодательство 
тем временем меняется. В 2013 году 
в Водный кодекс были внесены из-
менения, согласно которым крыша 
дома стала водосборной площадкой. 
Поэтому если дом находится непода-
леку от реки, то закон требует, чтобы 
водосток собирался либо в локаль-
ные очистные сооружения, либо в 
централизованную поселковую ка-
нализацию. «Во многих случаях про-
екты планировки территории и лив-
невых сетей утверждались до вступ-
ления в силу этих изменений»,— на-
поминает эксперт.

Кстати, Верховный суд РФ в сво-
их решениях указывает на обязан-
ность застройщика проинформиро-
вать покупателя о новых требовани-
ях законодательства, если они воз-
никли в ходе строительства. И тогда 
стороны должны прийти к соглаше-
нию: либо цена увеличивается и за-
стройщик делает дополнительные 
работы, либо условия договора оста-
ются неизменными, а покупатель 
понимает, что он должен будет осу-
ществить их в дальнейшем за свой 
счет, чтобы не подпасть под штраф-
ные санкции проверяющих орга-
низаций. Они, как показывает пра-
ктика, любят заходить в недавно по-
строенные дома.

Без семи нянек
Когда все разрешения проверены и 
застройщик по всем данным выгля-
дит добропорядочным и надежным, 

стоит обратить внимание на то, как 
и с кем заключается договор. «Край-
не желательно, чтобы полную ответ-
ственность за все этапы строитель-
ных работ несло одно юридическое 
лицо — в частности, чтобы день-
ги перечислялись на один и тот же 
расчетный счет»,— отмечает Армен 
Маркосян, заместитель генерально-
го директора по инвестициям ком-
пании «БЕСТ-Новострой».

Кроме того, важно заранее узнать, 
кто будет владеть землями обще-
го пользования, располагающими-
ся на них дорогами, объектами ин-
женерных сетей. «Если покупатели 
в самом начале подписывают всту-
пление в некоммерческое партнер-
ство, которое, когда поселок будет го-
тов, станет собственником всей по-
селковой инфраструктуры,— это хо-
роший знак»,— считает Александр 
Кириловичев.

Наконец, еще одна рекоменда-
ция от юристов: убедитесь, что схема 
реализации участков в поселке еди-
на для всех покупателей. «Продавец 
не должен идти вам на уступки, если 
вы, допустим, говорите: да мне газ не 
нужен, я электричеством обойдусь, 
давайте на этом я сэкономлю»,— го-
ворит господин Кириловичев. Если 
застройщик на это соглашается, то 
свидетельствует это только об од-
ном: в дальнейшем вас ждет, как ми-
нимум, срыв сроков строительства, 
ведь нужную сумму на сооружение 
сетей такому уступчивому продавцу 
набрать, скорее всего, не удастся.

Куда прячут деньги
Еще один подвох, который может 
ожидать приобретателя загород-
ной недвижимости, не обладающе-
го специальными знаниями,— это 
попытка «спрятать» часть стоимости 
строительных работ в стоимость зе-
мельного участка. Стройка вам по 
документам обойдется очень деше-
во, а земля, напротив, слишком до-
рого. Это тоже пытаются объяснить 
пресловутыми деловыми традици-
ями, хотя даже первокурснику юри-
дического вуза ясно, что этот аргу-
мент несостоятелен.

Но самое неприятное последст-
вие состоит в том, что если вы, под-
писав такие договоры, потом пыта-
етесь подать иск на того, кто некаче-
ственно выполнил строительные ра-
боты, и взыскать с него неустойку, то 
в суде вам присудят минимум, исхо-
дя из вашего же договора подряда. 
Ведь с землей все в порядке, она пе-
редана в собственность, а уж за ка-
кую цену вы ее приобрели — это во-
прос договоренности между вами и 
тем, кто вам ее продал.

Все болезни от врачей
Российский менталитет таков, что 
в большинстве своем мы не любим 
консультантов. Врачей, риэлторов, 
юристов многие считают если и не 
врагами, то уж точно не игроками 
своей команды. «Тут работает меха-
низм отрицания: не пойду я к вра-
чу, ведь непременно болезнь у ме-
ня найдет. И к юристу не пойду — на-
верняка ведь отыщет какой-нибудь 
подвох и отговорит меня этот уча-
сток покупать, а он мне так нравит-
ся!» — делится наблюдениями Ольга 
Славкина, директор юридического 
департамента Kalinka Group.

Большинство рассчитывает на 
авось и на то, что «как-нибудь проне-

сет, все само собой рассосется». Меж-
ду тем в отсутствие специальных 
профильных законов на загородном 
рынке без профессионалов обой-
тись очень сложно, в один голос го-
ворят опрошенные нами эксперты. 
Причем речь идет не только о юри-
стах или риэлторах.

Например, договор на подведе-
ние коммуникаций стоит проана-
лизировать техническому специ-
алисту, который досконально раз-
бирается в этих вопросах, совету-
ет Светлана Савичева, начальник 
юридического отдела корпорации 
риэлторов «Мегаполис-Сервис» 
(г. Электросталь). «Иногда случается 
так, что на схеме оказываются 

”
пу-

стые“ промежутки, где коммуника-
ции не запланированы, но необхо-
димы, и их потом придется достра-
ивать самостоятельно»,— рассказы-
вает эксперт.

Госпожа Савичева обращает вни-
мание и на наличие мощностей, ко-
торые для неопытного пользовате-
ля могут показаться достаточными, 
но на самом деле их зачастую ока-
зывается мало даже для небольшой 
среднестатистической семьи. Вы-
вод: без инженерной экспертизы 
договоры на коммуникации подпи-
сывать не имеет смысла, ведь ина-
че покупателя потом ждут дополни-
тельные затраты, на которые он во-
все не рассчитывал.

Препоны для закона
Большинство юристов, опрошен-
ных корреспондентом «Ъ-Дома», со-
шлись во мнении, что на рынке за-
городной недвижимости необходи-
мо дополнительное правовое регу-
лирование по аналогии с ФЗ-214, ко-
торый с 2005 года установил новые, 
более жесткие и прозрачные прави-
ла игры на рынке многоквартирных 
домов. Александр Либов, генераль-
ный директор агентства недвижи-
мости «Белые ветры», рассказыва-
ет, что с тех пор риски инвестирова-
ния в квартиры сократились на по-
рядок. «И это правильно,— говорит 
эксперт,— ведь покупатель жилья — 
этот тот, кто заработал деньги, запла-
тил налоги, а значит, нуждается в за-
щите государства».

Но в то же время, отмечают юри-
сты, для принятия такого закона есть 
препятствия. Главное из них состоит 
в том, что загородная недвижимость 
доступна отнюдь не такому большо-
му числу людей, как квартиры. И хо-
тя проблемных ситуаций на этом 
рынке ничуть не меньше, чем на го-
родском, законодатели все еще пред-
почитают его не замечать, сетует го-
сподин Либов.

С другой стороны, как утвержда-
ет Александр Кириловичев, даже ФЗ-
214 хоть и существует уже десятый 
год, и постоянно совершенствует-
ся, все еще не считается стопроцент-
но надежным. В частности, мощно-
сти финансовых компаний и банков 
не хватает, чтобы покрыть реальные 
риски застройщиков, поэтому стра-
хование строительства, которое с на-
чала 2014 года стало обязательным, в 
реальности не обеспечено необходи-
мой денежной массой.

Так что, скорее всего, скопиро-
вать закон о городских новострой-
ках и приспособить его для защи-
ты покупателей загородной недви-
жимости не самый удачный ход. По-
этому тем, кто собирается строить 
дом мечты, придется вооружиться 
специальными знаниями и поддер-
жкой профессионалов.

Марта Савенко

Коттедж без гарантий
На рынке загородного коттеджного строительства, в отличие от городских новостроек, нет специального закона, который защищал бы права покупате-
лей. Этот пробел в законодательстве, а также отсутствие у клиентов специальных знаний и невнимательность при чтении подписываемых договоров по-
зволяют нерадивым застройщикам делать свою работу, что называется, в стиле тяп-ляп, не особенно заботясь о результате. Однако любой, кто пожела-
ет купить землю и построить на ней дом своей мечты, может обезопасить себя от недостроя и некачественно выполненных работ, рассказали корре-
спонденту «Ъ-Дома» юристы и руководители ведущих компаний рынка загородной недвижимости.
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дом инвестиции

— переезд —

Рейтинг комфорта
Не секрет, что многие крупные де-
велоперы некоторое время назад 
обратили свое внимание на ближ-
нее Подмосковье и начали реали-
зацию масштабных проектов, кото-
рые включают не только жилье, но и 
объекты инфраструктуры — школы, 
детские сады, медицинские центры, 
офисы, магазины, дороги. Это связа-
но с дефицитом площадок под мас-
штабное строительство в пределах 
столицы, а также с высоким уров-
нем цен на жилье в Москве — мно-
гие потенциальные покупатели из-
начально ориентированы на подмо-
сковные проекты, в которых они мо-
гут приобрести квартиру большей 
площади. Соответственно, и предло-
жение, и спрос сместились за МКАД.

Помимо внешнего спроса — со 
стороны жителей регионов России и 
выходцев из стран СНГ — существу-
ет категория покупателей, которые 
переезжают из Москвы в подмосков-
ные кварталы, чтобы повысить уро-
вень жизни.

Разумеется, девелопер каждого 
нового проекта рассказывает потен-
циальным клиентам о преимущест-
вах жилого квартала и его местопо-
ложения — из-за непростой транс-
портной ситуации в мегаполисе и 
его окрестностях на первый план 
зачастую выходит именно наличие 
разнообразных способов добрать-
ся до Москвы. Если в самом проек-
те можно создать приятный микро-
климат и высокий уровень комфор-
та для жителей, то транспорт от за-
стройщика не зависит.

Для того чтобы понять, как игро-
ки рынка оценивают привлекатель-
ность городов Подмосковья для по-
тенциальных покупателей, мы по-
просили 24 компании столичного 
рынка недвижимости принять учас-
тие в составлении рейтинга лучших 
и худших городов за МКАД с точки 
зрения удобства проживания.

Речь идет о городах ближнего 
Подмосковья, которые пользуются 
спросом у москвичей, желающих 
улучшить жилищные условия. Каж-
дый участник рейтинга предложил 
три лучших и три худших с его точ-
ки зрения города для проживания. 
Основными критериями оценки яв-
лялись насыщенность инфраструк-
туры, транспортная доступность и 
комфорт проживания. При этом го-
род, который кто-либо из участни-
ков поставил на первое место (как 
среди лучших, так и среди худших), 
получил три балла, на втором — два, 
на третьем — один. Города, набрав-
шие наибольшее количество «поло-
жительных» или «отрицательных» 
баллов, стали лидерами и антилиде-
рами рейтинга (см. таблицу).

Первая тройка
Тройка лидеров выглядит так: на пер-
вом месте Одинцово, за ним Красно-
горск и Мытищи.

Руководитель департамента жи-
лищного строительства ГК «Гео Деве-
лопмент» Марина Денискина ком-
ментирует: «Одним из самых благоу-
строенных городов Подмосковья яв-
ляется Одинцово. Благоприятная эко-
логия обусловлена не только локаци-
ей города, но и отсутствием крупных 
промышленных производств. Город 
отличает хорошая транспортная до-
ступность: с Москвой он связан Мо-
жайским и Минским шоссе, кроме 
того, до столицы можно доехать по 
Рублево-Успенскому шоссе и новой 

платной дороге. Доступность общест-
венным транспортом также хорошая: 
регулярно ходят электрички, микро-
автобусы и маршрутные такси.

Из реализуемых проектов мож-
но отметить ЖК 

”
Да Винчи“ от ком-

пании Tekta Group, в котором уже 
заканчиваются строительные рабо-
ты. Комплекс отличает интересная 
архитектура, он строится по инди-
видуальному проекту с оригиналь-
ными фасадами и панорамным осте-
клением. Из других крупных проек-
тов можно отметить также 

”
Одинцов-

ский парк“ от компании 
”
Гратис“, ко-

торый возводится на Минском шоссе, 
и проект 

”
Одинбург“ от компании AFI 

Development. Район активно развива-
ется, строится жилье, объекты соци-
альной и транспортной инфраструк-
туры, объекты торгового и досугово-
го назначения».

Одинцово — единственный го-
род в этом рейтинге, чье лидерство 
не вызвало сомнений у участников 
опроса. А Красногорск и Мытищи не-
которые игроки рынка отнесли в ка-
тегорию худших. Например, первый 
заместитель генерального директора 
ОАО «Главмосстрой-недвижимость» 
Игорь Новоселов считает, что «самым 
экономически непривлекательным 
является Красногорск, где высокая 
стоимость жилья и отсутствие боль-
ших участков под застройку».

А Мытищи попал в списки луч-
ших и худших, как ни странно, по 
одному и тому же параметру — из-
за транспортной доступности. Так, 
Юлиан Гутман, директор департа-
мента новостроек «Инком-Недвижи-
мости», назвав этот город в числе худ-
ших для проживания, пояснил: «Ин-
терес к этим городам среди покупате-
лей из столичного региона невысок, 
несмотря на близость к границам Мо-
сквы (особенно г. Мытищи), по не-
скольким причинам: невысокая ин-
вестиционная привлекательность, 
перегруженность транспортных ар-
терий и неблагоприятная экологиче-
ская обстановка».

С ним не согласна Мария Лити-
нецкая, генеральный директор ком-
пании «Метриум Групп»: «Город Мы-
тищи отличается неплохой транс-
портной доступностью. Добрать-
ся до него можно по Ярославскому 
и Осташковскому шоссе. Также в го-
роде действует хорошо налаженное 
железнодорожное сообщение с Мо-
сквой. В некоторых случаях жители 
города добираются до работы быс-

трее (если работают в Москве), чем 
многие столичные 

”
аборигены“. 

Ярославское направление наземно-
го метро начнет действовать одним 
из первых — уже в 2015 году. Кроме 
того, в городе рано или поздно поя-
вится станция столичной подземки».

Антилидеры
Как и в тройке лидеров, первое ме-
сто среди антилидеров не вызвало 
особых разногласий: город Балаши-
ха упомянули почти все участники 
опроса. Далее следуют Люберцы и Ко-
тельники. Интересно, что у Люберец 
положительных и отрицательных от-
зывов было примерно поровну, но по 
количеству негативных оценок город 
занимает уверенное второе место в 
антирейтинге.

Те игроки рынка, которые упо-
мянули Люберцы как перспектив-
ный город, говорили о наличии ме-
тро поблизости, по этой же причине 
несколько положительных отзывов 
есть и у Котельников. Эксперты пред-
полагают, что продолжение Таган-
ско-Краснопресненской линии улуч-
шит транспортную доступность го-
рода. Это действительно так, однако 
эта ветка всегда была одной из самых 
загруженных и открытие станций 
«Лермонтовский проспект» и «Жу-
лебино» уже сейчас серьезно ослож-
нило возможность передвигаться по 
ней в часы пик.

Итак, транспортная доступность 
— один из наиболее значимых кри-
териев комфортности. По мнению 
коммерческого директора ФСК «Ли-
дер» Григория Алтухова, «критериев 
отнесения городов к категории луч-
ших или худших несколько, а соглас-
но опросам покупателей, для них эти 
критерии расположены на разных ча-
шах весов. Первостепенный фактор 
при выборе областной новостройки 
— транспортная доступность, и толь-
ко затем из предложенных вариантов 
идут собственная инфраструктура и 
комфортность проживания».

Мнение жителей
Несмотря на исследования и опросы 
девелоперов, оценить уровень удоб-
ства проживания в том или ином го-

роде по-настоящему могут только жи-
тели этих микрорайонов, которые 
каждый день используют как сущест-
вующую, так и созданную застройщи-
ками инфраструктуру.

В целом оценки москвичей, пере-
ехавших из столицы и имеющих воз-
можность сравнить уровень жизни, 
совпадают с мнениями экспертов.

Мария Грозовская (молодая ма-
ма c двумя детьми) рассказывает: 
«Я живу в Мытищах в новом райо-
не, который застраивает компания 
ПИК. По плану она будет застраи-
вать этот район до 2025 года. Стро-
ит она не только дома, но и инфра-
структуру: площадки, школы, по-
ликлиники. Оставляются помеще-
ния для магазинов, стоматологий и 
прочего. У нас даже построили тор-
говый центр 

”
Июнь“, это питерская 

сеть. Инфраструктура совершенно 
точно лучше, чем в центре, и луч-
ше, чем во многих спальных райо-
нах Москвы. Мне есть с чем сравни-
вать: я прописана в Москве, жила на 

”
Алексеевской“, на ВДНХ, в Новоги-

реево. С точки зрения шаговой до-
ступности всего необходимого мне 
здесь нравится больше, чем в Мо-
скве. Есть все, что нужно для обыч-
ной жизни: и за продуктами схо-
дить, и зубы вылечить, и с детьми 
погулять, и пообщаться. Дома ново-
го типа, более просторные, другие 
пандусы и тротуары, новые дороги. 
Единственный минус: дома строят-
ся быстрее, чем растут деревья».

На форумах в интернете, где 
есть как резко негативные отзывы, 
в основном касающиеся каких-то 
конкретных недочетов, так и поло-
жительные оценки, хвалят в основ-
ном такие города, как Красногорск, 
Одинцово, Королев. То есть города 
с развитой инфраструктурой, сло-
жившейся атмосферой и однород-
ной средой.

Героям антирейтинга повезло 
меньше. Роман Синельников, кото-
рый переехал в город Люберцы из 
Москвы, выражает свое недоволь-
ство, причем транспортная доступ-
ность — это только одна из претен-
зий. «Про экологию промолчу: ря-
дом Кожуховский мусоросжига-
тельный завод, и все запахи несет к 
нам, особенно зимой. Больших ма-
газинов в квартале нет, за продук-
тами ездим только на машине. Пар-

ков нет, да и деревьев практически 
нет. Хуже района я не знаю. Мечтаю 
в скором времени перебраться отсю-
да. Сейчас сюда проводят метро — 
как только проведут, продадим квар-
тиру и переедем в родные пенаты, в 
район ВДНХ».

Инфраструктурная 
составляющая
С одной стороны, при комплексном 
развитии территорий у девелоперов 
есть возможность, а после начала ра-
боты градостроительных советов 
еще и обязанность планировать жи-
лые кварталы так, чтобы их будущим 
жителям было максимально удобно 
жить вдалеке от столичной инфра-
структуры и не нуждаться в ней. Для 
многих покупателей, особенно се-
мей с детьми, важно понимать, что 
об их нуждах позаботятся. Они гото-
вы мириться с продолжительными 
поездками на работу, но школы, дет-
ские сады и медицинские центры в 
шаговой доступности еще один фак-
тор, который влияет на принятие ре-
шения о покупке.

Постепенно на первый план вы-
ходит создание однородной среды 
для будущих жильцов: помимо ка-
чества строительства и более низ-
кой относительно Москвы стоимо-
сти 1 кв. м покупатели ждут, что им 
создадут такие условия, что они не за-
метят переезда из Москвы.

Каждый потенциальный поку-
патель при выборе нового дома ру-
ководствуется множеством причин. 
Некоторые из них известны профес-
сиональным девелоперам и учиты-
ваются ими (это транспортная до-
ступность, инфраструктура, качест-
во строительства, цена квартиры, 
экология). Но есть еще и субъектив-
ное восприятие покупателя. Если 
речь идет о людях, которые покупа-
ют дом для себя, то алгоритм успеш-
ности проекта, выверенный экспер-
тами и маркетологами, может не сра-
ботать — всегда есть критерий «нра-
вится или нет», который касается не 
только дома, но и того, что его окру-
жает,— района, города. Но судя по по-
следним тенденциям, у покупателей 
появляется все больше возможно-
стей выбора исходя из собственных 
пристрастий и средств.

Варвара Степанова,  
Полина Королева

Москва vs Подмосковье
Москва, как большинство столиц в мире, стре­
мительно разрастается, меняя свои очертания.  
Сейчас активно осваиваются районы ближнего 
Подмосковья, и многие жители столицы переез­
жают в новые жилые кварталы, чтобы, например, 
улучшить условия проживания. Но не все города 
Подмосковья одинаково комфортны.

Красногорск, наряду с Одинцово, 
назван экспертами самым комфорт-
ным городом Подмосковья

Х О Р О Ш Е Е  О Т Н О Ш Е Н И Е  К  С А Т Е Л Л И Т А М

Не только в Москве собственни-
ки недвижимости в черте города 
улучшают свои жилищные условия 
путем переезда в города-спутники. 
Но если в одних российских городах 
эта тенденция набирает обороты, 
то в других она никогда даже не 
начиналась. Эксперты из нескольких 
самых крупных городов России рас-
сказали корреспонденту «Ъ-Дома», 
как в каждом из них обстоят дела 
с желанием перебраться подальше 
от престижных мест.

Авангардный Урал 
и консервативная Сибирь
В Екатеринбурге — городе, который одно 
время претендовал на то, чтобы стать новой 
российской столицей, девелоперы наблю-
дают то же стремление горожан переехать 
подальше от центра и улучшить жилищные 
условия, что и в Москве. «Например, во время 
реализации нашего объекта на улице Красных 
Героев в городе-сателлите Березовском мы 
зафиксировали, что более половины всех 
сделок было совершено жителями Екатерин-
бурга»,— рассказывает Александр Щиголь, 
коммерческий директор девелоперской 
компании Brusnika.

Тенденция эта неудивительна, продол-
жает эксперт, ведь если семья переезжает 
из центра города, где квадратный метр стоит 
около 90–100 тыс. руб., в город-спутник, 
где цены варьируются от 45 тыс. до 55 тыс. 
руб. за 1 кв. м, то площадь квартиры можно 
увеличить вдвое без каких-либо доплат.

А вот в крупных городах Сибири ситу-
ация как раз обратная. Консервативные 
новосибирцы и тюменцы предпочитают 
оставаться в черте города, так что в горо-
дах-спутниках жилье приобретается либо 
местным населением, либо жителями из 
других регионов, приток которых, кстати, 
везде одинаков и составляет около 20%, 
уточняет господин Щиголь.

Краснодар: о каком центре 
вы говорите?
Краснодарцы, в отличие от москвичей, 
не спешат зарабатывать на разнице цен меж-
ду центральными и отдаленными районами. 
Во-первых, престижность жилых районов 
в этом городе отнюдь не определяется бли
зостью к историческому центру. Самым 
престижным здесь считается район улицы 
Кубанонабережной, который принято назы-
вать образцово-показательным: здесь стро-
ятся исключительно элитное жилье и офисы. 
Расположен этот район на юго-востоке города, 
а эта сторона света, с точки зрения москвичей, 
самая неблагоприятная для проживания.

Во-вторых, тенденция переезда горо-
жан из более престижных районов с целью 
выручить средства на разнице в стоимости 
жилья нехарактерна для Краснодара, говорит 
Екатерина Лобанова, заместитель директора 
департамента стратегического консалтинга 
Knight Frank. Напротив, собственники квартир 
стремятся постоянно улучшать свой статус 
и расстаются с жильем на окраинах в пользу 
центральных районов или престижного Юби-
лейного микрорайона.

«Если продается квартира в престижном 
районе, то это чаще всего связано с покупкой 
частного дома — в этом случае речь всегда 
идет об улучшении жилищных условий (пло-
щади, числа комнат, экологической состав-
ляющей), и за это продавцу такой квартиры 
приходится доплачивать, а не наоборот»,— 
рассказывает эксперт.

Санкт-Петербург:  
вслед за Москвой
В Санкт-Петербурге волна спроса на квар-
тиры за пределами городской черты Петер
бурга уже стихает, уступая место другой 
тенденции: покупатели стремятся сокра-
тить временные и материальные издержки 
путем приобретения жилья поближе к де-
ловому центру. Тем более что предложение 
в популярных районах растет благодаря 

активному процессу редевелопмента на тер
риториях, прилегающих к центру города.

К тому же коренные петербуржцы 
достаточно щепетильно относятся к локации 
и качеству строящихся жилых кварталов, по-
этому нельзя сказать, что все они вызывают 
у них интерес, отмечает Владимир Скигин, 
председатель совета директоров УК Satellit 
Development. «Петербуржцам важно, чтобы 
в перспективе формирующийся район не 
уступал уже существующим по насыщенно-
сти инфраструктуры»,— добавляет эксперт.

Однако для некоторых владельцев питер-
ской недвижимости обмен городской квартиры 
на загородную без доплаты все еще является 
единственным вариантом решения жилищной 
проблемы. В первую очередь речь идет о пе-
реезде из ветхого или морально устаревшего 
жилого фонда в новые дома в ближайших 
пригородах и районах Ленобласти.

«Причины интереса к загородному пред-
ложению очевидны,— говорит Тамара Попова, 
руководитель отдела исследований рынка 
недвижимости Knight Frank St Petersburg.— 
Во-первых, это ценовой аспект: за одну и ту 
же сумму в Санкт-Петербурге можно купить 
однокомнатную квартиру, а в области — двух-
комнатную. Во-вторых, некоторых покупателей 
привлекает наличие рядом с жильем рекреаци-
онных зон (лесов, озер)».

Учитывая цены на питерскую жилую нед
вижимость, можно и впрямь неплохо сэконо-
мить. По данным, предоставленным ГК ЦДС 
и компанией Knight Frank St Petersburg, в черте 
города стоимость 1 кв. м колеблется от 85 тыс. 
до 140,5 тыс. руб. Недвижимость за пределами 
города вдвое дешевле: средние цены в приго-
роде Санкт-Петербурга составляют 65,4 тыс. 
руб. за 1 кв. м, а в других городах Ленинград-
ской области — 49,6 тыс. руб. за 1 кв. м.

Правда, эксперты предупреждают, что тех, 
кто выбрал жизнь за чертой Петербурга, ждут 
серьезные транспортные проблемы: въехать 
в Питер утром ничуть не легче, чем в Москву.

Марта Савенко

Рейтинг комфортности 
подмосковных городов

Город	 Баллы
Лучшие

Одинцово	 31

Красногорск	 31

Мытищи	 20

Худшие

Балашиха	 29

Люберцы	 10

Котельники	 9
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— аренда —

И никуда не ездить
Многим из тех, кто покупает квартиру 
или номер в апарт-отеле не в своем го-
роде, а, скажем, на курорте, располо-
женном за тысячи километров от не-
го, вовсе не хочется, чтобы помеще-
ние большую часть года простаивало 
пустым. При этом хлопоты и затраты, 
связанные с организацией арендного 
бизнеса, представляются собственни-
ку совершенно неподъемными.

Еще бы, ведь мало найти аренда-
тора, ему нужно обеспечить все необ-
ходимое, а в случае непредвиденных 
ситуаций (потоп, пожар, криминаль-
ные происшествия), будьте любезны, 
пожалуйте к месту расположения ва-
шей недвижимости и разбирайтесь 
во всем сами. А если речь идет о крат-
косрочной аренде, например, в жи-
лых комплексах, расположенных на 
побережье, то идея жить в отдалении 
от них и вовсе отметается: билеты ту-
да-обратно съедят всю прибыль.

Всего этого можно легко избежать, 
если объектом занимается управля-
ющая компания, которая предостав-
ляет услуги по сдаче объектов в арен-
ду. В этом случае владельцу не придет-
ся беспокоиться ни о поиске аренда-
торов, ни о защите своего имущества 
при чрезвычайных происшествиях. 
В некоторых случаях операторы это-
го рынка предлагают и такую опцию, 
как постоянный гарантированный 
доход вне зависимости от того, какое 
на дворе время года и есть ли спрос 
именно на эти апартаменты.

Без издержек
Правда, ставки в этом случае будут 
ниже, чем если бы собственник ре-
шил рисковать и, даже наняв управ-
ляющую компанию, получал день-
ги только в том случае, если его объ-
ект не пустует. «В случае если доход 
не гарантируется, при благоприят-
ной рыночной конъюнктуре собст-
венник может рассчитывать на 5% 
годовых,— считает Ольга Широко-
ва, директор по развитию компании 
State Development.— Если же все ри-
ски берет на себя управляющая ком-
пания, то ставка вряд ли будет выше 
3%, а все, что выше, останется у опера-
тора». Но зато нет и риска недополу-
чения дохода при неблагоприятном 
обстоятельствах, а они случаются, и 
куда чаще, чем полагают покупатели 
недвижимости.

Ситуация здесь очень похожа на 
банковскую, говорит старший парт-
нер, вице-президент по развитию  
Sminex Сергей Свиридов. «Теорети-
чески крупный банковский вклад-
чик мог бы выдавать кредиты и само-
стоятельно,— рассуждает он.— Но в 
этом случае помимо возможной до-
ходности он получил бы и целый ряд 
рисков — издержки, связанные с про-
веркой заемщика, с возвратом займа 
в надлежащие сроки, ведением нало-
гового учета и так далее».

Реальные цифры
При покупке, скажем, квартиры с од-
ной спальней в Лондоне в жилом ком-
плексе Caspian Wharf за £220 тыс., 
можно рассчитывать на ежегодный 
гарантированный доход в разме-
ре 6–8% годовых от сдачи квартиры 
в аренду. В абсолютных цифрах это 
по минимуму получается £13,2 тыс., 
или 762 тыс. руб. в год. При этом рас-
ходы на содержание недвижимости, 
в том числе процент вознагражде-
ния управляющей компании за сдачу 
квартиры в аренду, включены в итого-
вую калькуляцию доходности.

Нетрудно посчитать, что при таком 
раскладе владелец квартиры получа-
ет еженедельно £253, в то время как 
стоимость аренды в этом жилом ком-
плексе, по свидетельству Жанны Ле-
бедевой, руководителя департамен-
та жилой недвижимости компании 
Welhome, стартует от £300 в неделю.

Но зато собственник застрахован 
от любых спадов активности на рын-
ке, снижения цен и прочих малопри-
ятных неожиданностей. Кроме того, 
ему не надо заботиться о сохранности 
имущества, переговорах со страховой 
компанией, если случится что-то не-
предвиденное, а также о том, чтобы 
искать желающих снять его квартиру.

Дешевые билеты
В России услугу по доверительному 
управлению с гарантированным до-
ходом первой предложила ГК «Пио-
нер», которая для этого специально 
вывела на рынок принципиально но-
вый продукт — сеть апарт-отелей YE’S. 
Один из отелей строится в Москве, и с 
момента запуска в эксплуатацию, ко-
торый, как ожидается, произойдет в 

июле 2016 года, собственникам апар-
таментов предлагается получать еже-
месячный доход в размере 40 тыс. руб.

При этом все расходы по содержа-
нию апартаментов и обеспечению га-
рантийных обязательств по недвижи-
мому имуществу, мебели и бытовой 
технике, берет на себя управляющая 
компания. В ГК «Пионер» посчитали, 
что выгодность такого приобретения 
состоит прежде всего в цене «входно-
го билета». Стандартная однокомнат-
ная квартира в Москве, которую мож-
но сдать в аренду за аналогичную 
сумму, стоит в пределах 6–7 млн руб. 
Апартаменты в YE’S предлагаются за 
4,5 млн руб., а доход от аренды одина-
ков, да еще и хлопот никаких.

Однако надо отметить, что компа-
ния готова гарантировать именно эту 
доходность в течение трех лет, а за-
тем, вероятно, договоры будут пере-
смотрены. Можно предположить, что 
если схему ведения бизнеса в компа-
нии по какой-либо причине сочтут 
неудачной, то собственникам будет 
предложено либо снизить гарантиро-
ванную сумму дохода, либо занимать-
ся сдачей жилья в аренду самостоя-
тельно. Причем поскольку управля-
ющая компания вряд ли куда-нибудь 
денется, то некоторые из ее услуг, ско-
рее всего, окажутся обязательными. С 
другой стороны, через три года такой 
объект можно и продать или жить в 
нем самому, если местоположение и 
качество сервиса понравятся.

Зачем они это делают
Похожая схема, когда доход гаранти-
руется на первые несколько лет после 
запуска проекта, вовсю используется 
на курортах Вьетнама, рассказывает 
Ольга Широкова. «Покупая виллу и 
вступая в так называемый rental pull, 
собственник первые два, иногда три 
года получает гарантированно 7–8% 
годовых»,— говорит эксперт.

После того как эти два-три года 
истекли, партнеры обычно перехо-
дят на «рыночные отношения», ког-
да между управляющей компанией 
и собственником делится только ре-
ально полученный доход, а иногда и 
полученные убытки компенсируют-
ся совместно. Отличие от традицион-
ной, постоянной схемы здесь в том, 
что гарантированный доход превы-
шает среднерыночный уровень.

Госпожа Широкова полагает, что в 
данном случае речь идет не только и 
не столько об организации постоян-
но действующего бизнеса, но в пер-
вую очередь о стимулировании про-
даж. «Гарантированный доход в дан-
ном случае это бонус покупателю, и 
оплачивать его будет девелопер,— 
говорит она.— Ведь, как это обычно 
бывает, рыночный доход от аренды в 
первые годы если и будет, то сущест-
венно ниже обычной планки».

Другим российским объектом, где 
собственникам будет предложено 
воспользоваться схемой доверитель-
ного управления по сдаче объектов в 
аренду, стал клубный поселок Costa 
Alta, расположенный в поселке Абрау-
Дюрсо в Краснодарском крае. Здесь к 
продаже предлагаются коттеджи пло-
щадью 155 и 184 кв. м, а цены, по сви-
детельству руководителя проекта Та-
тьяны Алексеевой, составляют соот-
ветственно 21,09 млн и 24,79 млн руб.

Как рассказывает госпожа Алек-
сеева, покупателям коттеджей будут 
на выбор предложены две стратегии: 
получение гарантированного дохода 
по фиксированной арендной ставке 
или сверхдохода в соответствии с те-
кущей рыночной конъюнктурой. В 
первом случае риски эксплуатации 
берет на себя управляющая компа-
ния, во втором — часть рисков бе-
рет на себя покупатель. «Мы исполь-

зовали пессимистичный подход, за-
ложив в расчеты стоимость аренды 
$600 в сутки, заполняемость 50% в год 
и выплату вознаграждения управля-
ющей компании»,— поясняет экс-
перт. По ее данным, на выходе по-
лучается 14–16% чистой рентной до-
ходности. Это намного больше, чем 
в остальных рассматриваемых схе-
мах. Например, в случае с апарт-от-
елем YE’S доход равняется 10,6% годо-
вых, а на вьетнамских курортах, как 
мы видели, и того меньше.

Татьяна Алексеева в беседе с кор-
респондентом «Ъ-Дома» пояснила, 
что договор о доверительном управ-
лении с гарантированным доходом 
также будет заключаться на первые 
два либо три года, а затем условия со-
трудничества будут пересмотрены со-
гласно текущей конъюнктуре рынка. 
«Ведь, ко всему прочему, неизвестно, 
как к тому моменту изменятся пла-
ны самого собственника»,— говорит 
эксперт. В любом случае, если владе-
лец коттеджа пожелает сдавать его в 
аренду самостоятельно, не пользуясь 
услугами управляющей компании, в 
Costa Alta возражать не станут.

Девелоперы задумались
Несмотря на то что в России аренд-
ный бизнес куда менее популярен, 
чем на Западе, девелоперы, не уста-
ющие искать новые форматы, посте-
пенно обращаются и к нему. Так, на-
пример, Сергей Свиридов рассказы-
вает, что сейчас в Sminex формули-
руют такое предложение для собст-
венников объектов в комплексах, по-
строенных компанией.

В компании Rossmils корреспон-
денту «Ъ-Дома» рассказали, что в «До-
ме на Красина» управляющая компа-
ния не осуществляет доверительное 
управление имуществом, однако при 
этом осторожно добавили, что арен-
да с гарантированным доходом мо-
гла бы сегодня заинтересовать мно-
гих инвесторов. Логично предполо-
жить, что в дальнейшем, возможно, 
отдаленном будущем компания мо-
жет вывести на рынок продукт для бу-
дущих рантье.

Риэлторы к новому формату отно-
сятся по-разному: одни высказывают 
оптимистичные оценки, другие вы-
ражают сомнение. «Количество про-
ектов подобного рода однозначно бу-
дет расти,— говорит Мария Литинец-
кая, генеральный директор компа-
нии 

”
Метриум Групп“. Уже сейчас из-

вестно, что несколько объектов, ана-
логичных апарт-отелю YE’S, готовит-
ся к выходу на рынок». 

Пока еще мало кто покупает не-
движимость именно с целью получе-
ния дохода от сдачи в аренду, говорит 
заместитель генерального директора 
по продажам компании «НДВ-Недви-
жимость» Яна Сосорева. «Люди пред-
почитают сдавать свободную кварти-
ру (или ее часть), а поиск жильца осу-
ществляют через агентство или само-
стоятельно».

Конечно, успех таких проектов бу-
дет зависеть от самих застройщиков и 
от того, насколько интересные проек-
ты они предложат рынку, продолжа-
ет госпожа Литинецкая, одновремен-
но выражая уверенность в том, что 
подобная недвижимость точно будет 
пользоваться спросом. Ведь прожи-
вание в апартаментах, где арендато-
рам и собственникам предоставляет-
ся полноценный гостиничный сер-
вис,— это совсем иной, более высо-
кий уровень комфорта по сравнению 
с обычной съемной квартирой.

С точки зрения арендаторов, опро-
шенных корреспондентом «Ъ-Дома», 
появление нового формата — шаг 
вперед. Наконец-то и в комфорт-клас-
се за дело возьмутся профессионалы, 
рассуждают они. Ковры на стенах и 
бабушкина мебель в качестве обяза-
тельных атрибутов аренды всем, кто 
снимает квартиры, изрядно надоели.

Марта Савенко

Доход на доверии
Имея вторую недвижимость, которую в ближайшее время нет резона про-
давать, любой здравомыслящий собственник не откажется от дополнитель-
ного дохода, который она могла бы принести. Однако арендный бизнес — 
дело хлопотное, а если объект к тому же расположен в другом городе, то это 
и вовсе представляется нереальным. На этот случай управляющие компа-
нии в России и за рубежом предоставляют такую услугу, как доверительное 
управление. А некоторые из них даже берутся гарантировать определенный 
уровень денежных поступлений вне зависимости от спроса на объект.

Апарт-отели YE’S впервые в России 
предложили услугу доверительного 
управления с гарантированным  
доходом
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дом проекты

— Москва —

Классика жанра
Событие более чем десятилетней 
давности запомнилось многим мос-
квичам. Недалеко от метро «Щукин-
ская» было настоящее столпотворе-
ние, а такого количества роскош-
ных лимузинов не видели никог-
да в этих местах. Презентация но-
вого жилого комплекса «Алые пару-
са» удалась на славу: над бывшим Ту-
шинским аэродромом кружили па-
рашютисты, по Москве-реке вели-
чаво плыли дорогие яхты, на обо-
рудованной сцене выступали отече-
ственные звезды, а по завершении 
концерта небо расцвело празднич-
ным салютом.

Конечно, можно говорить о том, 
что все это стало итогом мощной ре-
кламной кампании. Масштабное 
строительство на берегу Москвы-ре-
ки начиналось в 1999 году, и по мере 
приближения сдачи первой очере-
ди все активнее и активнее по всем 
радиостанциям звучал глубокий ба-
ритон Сергея Чонишвили: «Жилой 
комплекс 

”
Алые паруса“. Кварти-

ры с видом на реку!», а по телевизо-
ру крутили яркие рекламные роли-
ки с участием знаковых актеров. На-
пример, Гарик Сукачев выходил на 
берег в одеянии пирата, а сидящий 
на его плече попугай выкрикивал: 
«Пиастры, пиастры…»

Однако девелоперская компания 
«ДОН-Строй» в то время задала вы-
сокую планку не только по продви-
жению своего проекта. Да, роман-
тическая история, которую описал 
в свое время Александр Грин, легко 
ложилась в концепцию появления 
новостройки у живописной пой-
мы, но ведь важно было и непосред-
ственно создать высококачествен-
ный продукт.

В этом отношении «Алые пару-
са» сразу же стали флагманом элит-
ной недвижимости Москвы. При-
чем, находясь ни на «золотой» или 
«серебряной» милях, ни в пределах 
Бульварного или Садового кольца! 
Оказалось, что фраза «с видом на 
Кремль» не так важна для состоя-
тельных людей, когда из панорам-
ных окон просторных апартамен-
тов, с террас пентхаусов открыва-
ется неповторимая панорама с вод-
ной гладью, зелеными оазисами, а 
внизу, у причала, ждет собственная 
яхта. И транспортная доступность 
— это не обязательно «пять минут 
до центра», а удобный выезд на ос-
новные трассы — Звенигородское 
и Строгинское шоссе, Волоколамку, 
МКАД и Рублевку.

Гармония и красота проявились 
и в архитектурных решениях жило-
го комплекса, представляющего со-
бой единый ансамбль, выполнен-
ный в одной стилистике и цветовой 

гамме. Все корпуса словно напол-
нены свежим ветром, они легки и 
воздушны. В отделке фасадов были 
применены клинкерный кирпич и 
плитка теплых оттенков, натураль-
ный камень, природный гранит шо-
коладных тонов. В любое время су-
ток здания играют множеством цве-
тов, но, конечно же, преобладают 
алый, розовый, персиковый, крас-
ный. Впечатляюще смотрится ком-
плекс на закате дня, когда уходящее 

за горизонт солнце отражается в ок-
нах, а также ночью, когда включает-
ся подсветка и иллюминация.

Настоящим украшением стала 
набережная, которую обрамляют 
высокие липы и серебристые ивы, 
с действующим маяком на смотро-
вой площадке и пристанью для яхт 
на 50 мест, мостками из тикового де-
рева, ротондой, прогулочной зоной. 
На придомовой территории площа-
дью 15 га светомузыкальный и ка-
скадные фонтаны, альпийские лан-
дшафты, крупномерные хвойные де-
ревья, экзотические растения и иде-
альный травяной газон. Широко ис-
пользована художественная ковка: 
массивные светильники, ажурные 
ворота, гербы и другие элементы 
уличного декора. Перечислять дос-
тоинства жилого комплекса можно 
бесконечно.

Прибрежная территория
Сейчас кажется, что «Алые пару-
са» «причалили» в этот район очень 
давно. Настолько основательно они 
бросили якорь. Видимо, это ощуще-
ние складывается от того, что ново-
стройка сразу стала знаковым объ-
ектом не только района Щукино, 
но и всей Москвы. Теперь уже и не 
перечесть игровых фильмов, музы-
кальных клипов, рекламных роли-
ков, где великолепные строения 
стали не просто фоном, но и одним 
из «героев» съемок. А в «ДОН-Строе» 
наверняка уточнят, в каких видо-
вых пентхаусах организовывались 
киносъемки, кто из популярных ак-
теров там засветился.

Фирменный знак «Алых парусов» 
— роскошная отделка внутренних 
интерьеров. Входные группы, лиф-
товые холлы и галереи-переходы 
оформлены по авторским дизайн-
проектам с применением натураль-
ных материалов — ценных пород 
дерева, итальянского мрамора, при-
родного камня. Широко использо-
ваны панорамное остекление и зер-
кала, визуально расширяющие и 
без того просторные общественные 
помещения.

Входные группы корпусов укра-
шают картины, а элегантная мягкая 
мебель создает атмосферу домашне-
го уюта.

За десять с лишним лет сложил-
ся и свой социум, однородная жилая 
среда. Старожилы привыкли к тому, 
что все у них устроено. Продуманная 
квартальная планировка образовала 
идеальный мир — уютный и самодо-

статочный, наполненный зеленью, 
тишиной и свежестью. Есть где про-
вести свободное время.

Отсутствие автотранспорта объ-
ясняется тем, что под всей террито-
рией комплекса находится простор-
ный четырехуровневый подземный 
паркинг, дополненный пунктами 
автомоек и шиномонтажа. Выезд ма-
шин организован таким образом, 
чтобы не занимать общественное 
пространство. Все башни объедине-
ны пышными оранжерейными пе-
реходами, поэтому в любое место об-
ширного комплекса можно попасть, 
не выходя на улицу.

Для жителей предусмотрена са-
мая разнообразная структура. В пер-
вом корпусе — клуб «Дон Сорт» пло-
щадью более 5,5 тыс. кв. м с аква-
парком, оборудованным водными 
горками, 25-метровым бассейном с 
вышкой для прыжков и бассейном с 
искусственной волной. В зоне SPA — 
три турецкие бани и три финские са-
уны, низкотемпературные австрий-
ские бани (минеральная Steinbad и 
травяная Kraxen), купель с ледяной 
водой. Великолепный фитнес-центр 
оборудован качественными трена-
жерами Technogym.

Во втором корпусе устроен ресто-
ран премиального класса, в треть-
ем разместился детский развиваю-
щий центр. Четвертый корпус отдан 
в распоряжение любителей тенниса 
— два корта для взрослых, один корт 
для детей. К слову, спортсменов ждет 
и открытое футбольное поле с тра-
вяным покрытием «Гольфмастер», 
применяемым обычно на полях для 
гольфа. По периметру проложена бе-
говая дорожка из ригупола. Зани-
маться там можно и ночью, так как 
спортивное ядро освещается совре-
менной системой Simes slot vela.

И корабль плывет
«Алые паруса» не только обжива-
лись и наполнялись все новыми и 
новыми жителями. Все это время 

они росли за счет возводимых друг 
за другом корпусов. Это нисколько 
не мешало тем, кто уже приобрел 
здесь недвижимость, ведь развитие 
проекта предполагало очередность 
сдачи следующих зданий. Ну, на-
пример, вслед за первой очередью, 
состоявшей из трех зданий и обра-
щенных к Москва-реке, появилась 
четвертая башня, потом еще два 
строения, а сегодня достраивают-
ся самые последние корпуса. И спе-
циалисты высоко оценивали каж-
дый «шаг»: стала ходить шутка, что 
донстроевцы специально на отно-
сительно длительное время растя-
нули сроки реализации, чтобы как 
можно чаще получать награды про-
фессионального, в том числе между-
народного, сообщества. Но никуда 
не деться — награды даются дейст-
вительно достойным.

Кстати, компания «ДОН-Строй» 
успешно реализовывала и другие 
интересные проекты, в числе ко-
торых «Триумф-Палас», «Дом в Со-
кольниках», «Воробьевы горы», «Но-
вая звезда», «Дом на Мосфильмов-
ской», «Дом на Смоленской набе-
режной», «Новая Остоженка» и так 
далее. Однако именно «Алым па-
русам» изначально выпала судьба 
стать своего рода визитной карточ-
кой компании.

Срок завершения всего проек-
та обозначен концом будущего го-
да. Это значит, что вскоре все семь 
корпусов образуют единую картину 
— огромный корабль с семью пару-
сами. Сейчас ведутся работы на за-
ключительном этапе. «ДОН-Строй» 
не изменил своим принципам: жи-
лье отвечает самым взыскательным 
требованиям класса premium. Пло-
щади квартир варьируются от 51,4 
до 252,9 кв. м, высота потолков — 
3,13 м. Просторные гостиные, при-
ватные зоны спален с отдельными 
санузлами, удобные балконы при 
спальнях и, конечно же, эркеры, 
угловое остекление «в пол», пано-
рамные окна от пола до потолка. Сре-
ди самых вкусных предложений — 
квартиры с зимними садами, апар-
таменты с открытыми террасами, а 
также двухуровневые квартиры на 
верхних этажах, откуда открывают-
ся лучшие виды.

Инженерия жилого комплекса 
включает в себя самые современ-
ные технологические разработки 
в области обеспечения комфорта 
и безопасности жителей. В частно-
сти, имеются комплексная система 
видеонаблюдения, система контр-
оля доступа, видеодомофон. Все си-
стемы функционируют в автомати-
ческом режиме под круглосуточ-
ным онлайн-контролем единой ди-
спетчерской.

Инфраструктура всего жило-
го комплекса будет расширяться за 
счет реализации расположенных в 
новых корпусах нежилых помеще-
ний, где предполагается открытие 
новых сервисных служб. Надо ска-
зать, что эксплуатацией комплекса 
занимается собственная професси-
ональная управляющая компания. 
Ждать, когда «Алые паруса» отпра-
вятся в полноводное плаванье, оста-
лось не так долго.

Александр Шевчук

На всех парусах
Жилой комплекс «Алые паруса» строится почти полтора десятилетия. Но вряд ли этот извест-
ный всем москвичам объект можно назвать долгостроем: все эти годы здесь происходит по-
следовательное развитие территории и строительство новых корпусов. И вот сейчас проект 
близок к полному завершению.

Ж и л о й  к о мп  л е к с  « А л ы е  па  р у с а »  ( к о р п у с  5 ,  б л о к  3 )

Местоположение.....................................СЗАО, район Щукино
Адрес...................................................... ул. Авиационная, д. 77–79
Площадь участка......................................15 га (территория жилого комплекса)
Количество жилых зданий........................ 2
Этажность домов.....................................32–33 (первые этажи — лобби), плюс 4 подземных
Количество квартир.................................563
Средняя площадь квартир (кв. м).............125
Цена ($/кв. м)..........................................8280, машиноместо в пакете с квартирой
Срок окончания строительства................. четвертый квартал 2015 года
Застройщик.............................................ЗАО «ДОН-Строй Инвест»

Х а р акт   е р и с тики     п р о е кта 

Положительные: расположение в экологически чистом районе столицы на берегу Москвы-
реки; большая придомовая территория с пешеходной набережной и яхт-клубом, высококаче-
ственная архитектура в едином стиле; разнообразный выбор формата и площадей квартир; 
полный набор уже действующей спортивной и рекреационной инфраструктуры.
Отрицательные: неоднородная окружающая застройка; высокая транспортная нагрузка 
при выезде из комплекса на основные магистрали.

Р. МОСКВА
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Идея социума
Традиция создания больших общест-
венных пространств относится к на-
чалу XX века. В 20-е годы прошлого 
века архитекторы-конструктивисты 
стали создавать дома-коммуны, в ко-
торых объединялись квартиры и об-
щественные зоны. В качестве приме-
ра можно привести дом Наркомфи-
на. Затем эта идея нашла продолже-
ние в строительстве московских вы-
соток в конце 1940-х — начале 1950-х 
годов прошлого века. Например, зда-
ние на Кудринской площади, д. 1 по 
проекту архитекторов М. В. Посохина 
и А. А. Мндоянца может похвастаться 
огромным холлом на первом этаже с 
паркетными полами, лепниной, ко-
лоннами, зеркалами и люстрами. В 
настоящий момент эта традиция воз-
вращается в измененном виде.

«Сегодня на рынке недвижимости 
наблюдается переход от точечной за-
стройки к квартальной. В силу мас-
штаба в подобных проектах покупа-
тели наряду с традиционными тре-
бованиями по транспортной доступ-
ности, социальной инфраструктуре, 
нарезке все чаще интересуются нали-
чием в проекте общественных про-
странств. Эта тенденция все больше 
набирает оборот, и сегодня в каждом 
крупном проекте девелопер пытается 
в том или ином формате реализовать 
идею социума»,— говорит коммерче-
ский директор Capital Group Алексей 
Белоусов. По его словам, сегодня поку-
патели готовы платить за обществен-
ное пространство, причем наличие в 
проекте разнообразных обществен-
ных зон является скорее инструмен-
том, повышающим ликвидность про-
екта и лишь в редких случаях коррек-
тирующим не только класс, но и сто-
имость самой недвижимости. «Сегод-
няшний покупатель даже в эконом и 
комфорт-классах уже давно не готов 
платить только за метры. Важно все: 
инфраструктура, архитектура и об-
щественные территории как внутри 
домов, так и в рамках проекта — дво-
ры, дорожки, места отдыха, организа-
ция движения и прочее»,— согласна 
заместитель генерального директора 
ОПИН Наталья Картавцева. По ее сло-
вам, дворовые территории, друже-
любная среда для пешеходов, велоси-
педистов и роллеров, места для отды-
ха, спортивные и детские площадки 
— все это важно изначально предус-
мотреть, спланировать и интегриро-
вать в жилую застройку.

Например, как отмечает управля-
ющий партнер IntermarkSavills Дмит-
рий Халин, учитывая тот факт, что 
большинство квартир в элитных до-
мах сегодня сдаются без отделки, то, 
по сути, входная группа и другие об-
щественные зоны являются единст-
венной частью здания, которая при-
звана произвести первое неизглади-
мое впечатление на потенциального 
покупателя.

«Самая популярная точка зрения 
на входную группу элитного дома: 
она должна по качеству не уступать 
лобби фешенебельного пятизвездно-
го отеля. Поэтому застройщики уде-
ляют оформлению входных групп 
большое внимание и часто пригла-
шают для этого звезд мирового дизай-

на из Лондона, Нью-Йорка, Парижа. 
Как правило, здесь используются на-
иболее дорогие отделочные материа-
лы»,— говорит эксперт. Более того, за-
частую здесь предусмотрены функци-
ональные зоны, отвечающие потреб-
ностям богатой аудитории: зона ре-
сепшн, диванная группа, нередко сов-
мещенная с камином, различные по-
мещения для встреч с гостями, кото-
рые могут быть представлены как си-
гарные комнаты или небольшие ба-
ры, также зона для корреспонденции.

Впрочем, с такой точкой зрения со-
гласны далеко не все эксперты. «Если 
мы говорим об общественных зонах 
внутри самого здания, то увеличение 
их площади не способствует повыше-
нию привлекательности комплекса 
в глазах потребителей. Большие об-
щие зоны в самом комплексе отъеда-
ют площадь от квартир, а значит, стои-
мость жилья будет расти, чтобы деве-
лопер мог окупить свои расходы»,— 
говорит Владимир Богданюк, руково-
дитель аналитического и консалтин-
гового центра Est-a-Tet. По его словам, 
в этом не заинтересованы ни покупа-
тели, ни застройщики, поэтому по-
следние, напротив, стремятся сокра-
тить площадь общественных зон без 
ущерба для комфорта, перераспреде-
ляя ее в пользу жилых помещений. 
«Однако расширение дворового про-
странства и его благоустройство — 
это действительно тренд на первич-
ном рынке»,— говорит эксперт. Бо-
лее того, как говорит председатель со-
вета директоров компании «БЕСТ-Но-
вострой» Ирина Доброхотова, в про-
ектах с развитыми общественными 
пространствами зачастую действи-
тельно представлены квартиры не-
больших площадей, например од-
нушки или студии 27 кв. м.

«В проектах с масштабной инфра-
структурой покупатель приобретает, 
по сути, качество жизни, а размер са-
мой квартиры может быть совсем не-
большим»,— говорит управляющий 
директор ZIP Realty Евгений Скомо-
ровский. По словам генерального ди-
ректора «Новых Ватутинок» Алексан-
дра Зубца, особенно это заметно на 
примере проектов, где строятся па-
нельные серийные дома.

Добавленная стоимость
По результатам маркетинговых ис-
следований, проведенных по заказу 
Фонда РЖС в 2013 году в 15 россий-
ских субъектах, за расположение ря-
дом со своим будущим жильем мар-
шрутов общественного транспорта 
потенциальные покупатели жилья 
экономического класса в среднем го-
товы доплачивать от 3% до 5% к его сто-
имости. В свою очередь, за близость 
школы, поликлиники и детского сада 
они заплатят от 2% до 3% к стоимости. 
За наличие рядом с домом автостоян-
ки для личного транспорта потенци-
альные покупатели также готовы до-
платить около 2–3% к стоимости буду-
щего жилья экономического класса. В 
результате наличие развитой инфра-
структуры может прибавить к стои-
мости жилья около 10%. По словам Бо-
риса Азаренко, создание качествен-
ных общественных пространств уве-
личивает себестоимость строительст-
ва, а следовательно, и конечную сто-
имость для покупателей примерно 

на 15–20%, но владельцы жилья стои-
мостью в несколько миллионов дол-
ларов готовы платить за высокое ка-
чество и эстетичность жилого объек-
та. По оценке Натальи Картавцевой, 
для девелопера организация общест-
венного пространства между здания-
ми увеличивает стоимость недвижи-
мости в коммерческих проектах жи-
лых комплексов минимум на 5–10%, 
а в некоторых случаях проект от орга-
низации общественных территорий 
позволяет даже повысить класс объ-
екта, например от комфорта до биз-
нес, от бизнес до премиум. «Общест-
венная среда поднимает проект в це-
не еще минимум на 5–10%. Причем в 
Подмосковье добавочная стоимость 
может достигать 15% и выше. Тогда 
как в границах старой Москвы в си-
лу исторически сложившегося стиля 
и образа жизни каждого столичного 
района, который в Подмосковье нуж-
но создавать практически с нуля, при-
рост будет на уровне 10%»,— отмеча-
ет эксперт.

В первую очередь именно обще-
ственные зоны могут отличать ком-
форт-класс от экономкласса. «Имен-
но покупатель жилья комфорт-клас-
са готов переплачивать за обществен-
ные зоны. Большие входные группы 
с качественной отделкой в проектах 
комфорт-класса компаний, исполь-
зующих зарубежный опыт, повыша-
ют ликвидность квартир»,— говорит 
руководитель департамента анали-
тики и консалтинга компании «НДВ-
Недвижимость» Елизавета Гудзь. По 
ее словам, цена 1 кв. м в таких про-
ектах до10% выше цены в рядом рас-
положенных аналогичных объектах. 
Впрочем, по словам руководителя от-
дела новостроек ГК МИЦ Александ-
ра Энгеля, если говорить о сегмен-
те бюджетных новостроек, то здесь 
по-прежнему определяющим фак-
тором является цена. К существен-
ным переплатам за общественные 
пространства покупатель здесь не го-
тов. Однако если речь идет о нацен-
ке в пределах 10%, то для большинст-
ва покупателей это будет вполне при-
емлемо, считает эксперт.

Иерархия пространств
На сегодняшний день на российском 
рынке достаточно много объектов, 
которые могут похвастаться больши-
ми общественными пространствами. 
«Пять лет назад, когда мы начинали 
строить семейный спортивно-обра-
зовательный кластер в Новогорске, 
многие наши коллеги по рынку кру-
тили пальцем у виска. Нам говори-
ли разное — от 

”
зачем вам это нужно, 

столько общественных пространств с 
инфраструктурой“ до 

”
ребята, вы не 

потянете“, но именно инфраструкту-
ра помогает продавать наши жилые 
метры, несмотря на то что цена вы-
ше среднерыночной в данной лока-
ции, но покупатель понимает, за что 
платит»,— говорит Дмитрий Котров-
ский, вице-президент девелоперской 
компании «Химки Групп». В частно-
сти, по его словам, в Новогорске мно-
го покупателей однокомнатных квар-
тир от 42 кв. м, которые приобретают 
их как входной билет, возможность 
доступа к инфраструктурным объек-
там. По словам директора по проек-
тированию Rose Group Сергея Крюч-
кова, концепция микрогорода «В ле-
су» предполагает создание иерархии 
пространств: от личного пространст-
ва квартиры через ограниченно-до-
ступные подъезд и двор к общим в 
полном смысле слова пространствам 
улицы, площади, парка. «На замок в 
буквальном смысле запираются толь-
ко квартира и подъезд, контроль до-
ступа во двор осуществляется 

”
мягки-

ми“ архитектурными и ландшафтны-
ми средствами»,— говорит эксперт.

Наиболее популярен такой под-
ход в сегменте бизнес-класса. «Идея 

социума на базе современных техно-
логий была положена в основу арх-
проекта 

”
Лица“. В 

”
Лицах“ приватная 

территория, поднятая по отношению 
к улице на 15 м, занимает площадь 
7,5 тыс. кв. м»,— объясняет Алексей 
Белоусов. По его словам, на этой тер-
ритории расположены такие обще-
ственные зоны, как приватное кафе 
с летней террасой, Wi-Fi кинотеатр 
под открытым небом, мультимедий-
ная детская игровая зона на платфор-
ме и многое другое. Яркий пример, по 
словам гендиректора компании «Ме-
триум Групп» Марии Литинецкой, ЖК 
«Сколково Парк», где помимо смелого 
вызывающего архитектурного реше-
ния застройщик предусмотрел лан-
дшафтный дизайн от английского бю-
ро H.E.D. «Общественные пространст-
ва формируют уникальный микро-
климат внутри дома и позволяют 
увеличить зону комфорта для жиль-
цов за пределами квартиры. Учиты-
вая эту тенденцию, мы привлекли ан-
глийское бюро Scott Brownrigg к раз-
работке дизайн-проекта обществен-
ных пространств ЖК премиум-клас-

са 
”
Сколково Парк для жизни“ — лоб-

би, вестибюлей, лифтовых холлов»,— 
рассказывает руководитель отдела де-
велопмента компании Millhouse Ста-
нислав Лобанов.

Однако такие примеры есть и на 
рынке элитной недвижимости. Од-
ним из удачных примеров руково-
дитель отдела городских продаж де-
партамента жилой недвижимости 
Knight Frank Ольга Тараканова на-
зывает ЖК «Парк Палас» в Хилко-
вом пер., 1, где есть небольшие квар-
тиры площадью от 87 кв. м и качест-
венная инфраструктура: под спор-
тивный клуб в комплексе отведено 
4 тыс. кв. м, и пользоваться им мо-
гут как резиденты, так и нерезиден-
ты комплекса на платной основе по 
своему желанию. «К примеру, в клуб-
ном доме 

”
Булгаков“ мы сделали для 

жильцов каминный зал и библиоте-
ку с дизайном от международного ар-
хитектурного бюро Swanke Hayden. 
Такое общественное пространство 
идеально соответствует потребно-
стям жильцов премиального клуб-
ного дома на 12 квартир, а участие 

в разработке дизайна иностранных 
специалистов может стать дополни-
тельным фактором в пользу впечат-
ления о проекте и принятия положи-
тельного решения о покупке»,— го-
ворит Борис Азаренко, генеральный 
директор компании Vesper.

В целом, по словам директора ин-
вестиционного департамента Tekta 
Group Романа Семчишина, эффек-
тивный подход заключается в том, 
что 80% общей площади комплекса 
приходится на жилые зоны, а 20% — 
на общественные. «Будущий собст-
венник никогда не покупает просто 
квартиру. Его интересует концепция 
комплекса в целом. Таким покупате-
лям важно то, что внутренняя терри-
тория благоустроена, закрыта от по-
сторонних и охраняется, что общест-
венные зоны имеют дорогую дизай-
нерскую отделку, есть парковка, дет-
ская площадка, зеленые рекреацион-
ные зоны, арт-объекты»,— говорит 
Анастасия Малкова, руководитель де-
партамента продаж инвестиционно-
го фонда Stone Hedge.

Алексей Лоссан

Общее пользование

Покупатели жилья предъявляют все более 
серьезные требования к качеству, особенно 
в сегменте комфорт- и бизнес-классов. Однако 
сами квартиры в большинстве случаев пред-
ставляют собой полуфабрикаты с бетонными 
стенами. А общественные пространства — это 
то, что клиент получает в готовом виде. Именно 
их в борьбе за покупателя застройщики и нача-
ли улучшать в первую очередь.
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