
— сотрудничество —

Любимые авторы
В большей степени архитектурная 
составляющая проектов ценится на 
рынке высокобюджетной недвижи-
мости, куда вхожи такие звезды, как 
Филипп Старк, Роберт Стерн, Келли 
Хоппен, Эрик ван Эгераат и др. «В Мо-
скве высокая конкуренция, поэтому, 
чтобы придать проектам индивиду-
альность, девелоперы делают став-
ку на архитекторов мирового уров-
ня»,— комментирует Ирина Могила-
това, генеральный директор агентст-
ва недвижимости Tweed.

Гораздо меньшее значение «имен-
ная архитектура» имеет для покупа-
телей жилья в эконом- и бизнес-сег-
ментах, которые в первую очередь 
ориентируются на стоимость ква-
дратного метра и лишь в последнюю 
рассматривают фишки. «Не нужно 
делать Jaguar тогда, когда трудно най-
ти покупателей даже на Ford,— счи-
тает Дмитрий Котровский, партнер 
девелоперской компании 

”
Химки 

Групп“.— Привлечение зарубежных 
звезд по аналогии с тренерами сбор-
ной по футболу в эконом- и бизнес-
классах невыгодно».

Впрочем, по мере роста конку-
ренции авторские идеи приходят 
и в экономкласс. Например, компа-
ния Urban Group плодотворно со-
трудничает с российским архитекто-
ром Максимом Атаянцем, который 
внедряет нетривиальные решения в 
доступный сегмент жилья. В частно-
сти, в ЖК «Город набережных» пред-
ставлен формат квартир на мосту, а 

также круглое трехуровневое жилье 
с обзором в 360°. «Сделать недорогое 
жилье красивым — социальная по-
зиция нашей компании,— подчер-
кивает Леонард Блинов, заместитель 
генерального директора компании 
Urban Group.— Красота в домострое-
нии выражается в разнообразии фа-
садов, архитектурных решений, от-
сутствии прямолинейности, когда 
из разных уголков жилого комплек-
са открываются лучшие виды. Это то, 

что люди, часто путешествующие, 
видят в европейских городах».

Березки Старка
Надо сказать, что на зарубежных спе-
циалистов у России генетическая па-
мять. Так, под руководством итальян-
ских зодчих во главе с Пьетро Анто-
нио Солари перестраивался в ХIV ве-
ке Московский Кремль. В начале 
XVIII века Петр I приглаcил для рабо-
ты в Санкт-Петербург Карло Растрел-

ли, в конце того же столетия Екатери-
на II выписала Джакомо Кваренги. В 
начале XIX века в Москве работал До-
менико Жилярди, в начале XX века — 
Ле Корбюзье...

В современных реалиях острая 
необходимость в помощи иностран-
цев появилась в начале 1990-х го-
дов, когда на рынке недвижимости 
одновременно появилось большое 
количество неизвестных 
форматов. 

Красивое типовым быть не может, а если красота тиражируется, то она теряет свои свойства. 
Этот тезис девелоперы взяли на вооружение еще лет десять назад, когда по мере «взросления» 
рынка росли и запросы покупателей недвижимости. Сегодня разница между авторскими  
и типовыми проектами очевидна практически всем игрокам сектора, а маркетинговые ходы 
вроде «дизайн от…» являются знаком качества жилых комплексов.

— технологии —

Выбирая между уже готовым до-
мом и точно таким же, который 
еще предстоит возвести, как пра-
вило склоняются ко второму ва-
рианту из желания сэкономить. 
Что кажется вполне разумным, 
ведь по мере строительства лю-
бой объект просто обязан доро-
жать. Но только не сейчас: в Под-
московье есть масса коттеджных 
поселков, опровергающих такую 
логику ценообразования.

Надбавка за спокойствие
То, что готовое жилье должно быть до-
роже еще не готового, интуитивно по-
нятно всем. А тем, кто все-таки сомне-
вается, достаточно взглянуть на ситу-
ацию с городской недвижимостью, 
где цены на квартиры в новострой-
ках при прочих равных условиях бу-
дут ниже, чем на объекты вторично-
го рынка, и чем ниже стадия строи-
тельной готовности дома, тем цено-
вой разрыв больше. Это классическая 
бизнес-модель, построенная на про-
стом для покупателя постулате: чем 
больше рискуешь (а любая стройка — 
это риск), тем больше экономишь. На 
первый взгляд то же самое должно на-
блюдаться и на рынке загородной не-
движимости, причем разница в це-
нах между уже построенным и еще не 
готовым должна быть даже более су-
щественной, ведь и рисков в загород-
ном строительстве больше.

Порой именно так и происхо-
дит. Например, в поселке «Вотчина 
Country Club», что возводится в 140 км 
от Москвы по Ярославскому шоссе не-
подалеку от Юрьева-Польского и где 
продаются участки без подряда (от 50 
соток), а также уже готовые дома. Сре-
ди готовых здесь имеются, например, 
коттеджи от партнера поселка компа-
нии «Домэко». Это двухэтажные до-
ма из оцилиндрованного бревна ди-
аметром 220–280 мм. Как правило, 

на первом этаже в них располагают-
ся кухня-гостиная и санузел, на вто-
ром — две-три спальни или комна-
ты иного назначения. Сейчас в про-
даже два таких: площадью 97 кв. м, 
который без учета стоимости земли 
и коммуникаций стоит 2 млн руб., и 
тот, в котором 247 кв. м — за него про-
сят 2,46 млн руб. При этом возведе-
ние точно таких же домов на участках 
без подряда силами того же самого 
подрядчика покупателю обойдется в 
1 млн руб. и 1,5 млн руб. соответствен-
но. То есть на 39–50% дешевле.

Как поясняет представитель ком-
пании-подрядчика и партнер поселка 
Артем Чернов, основная причина це-
новой разницы вытекает из техноло-
гии строительства. Деревянные дома 
строятся в три этапа: полтора-два ме-
сяца занимает возведение фундамен-
та и собственно коробки дома, год-
полтора требуется на усадку здания (а 
она для домов из оцилиндрованного 
бревна составляет около 6%), и два-три 
месяца приходится на финишную от-
делку. Коттеджи, продающиеся в гото-
вом виде, уже выдержали все необхо-
димые для набора крепости сроки, от-
сюда и более высокая цена.

Время не деньги
В корпорации Good Wood, которая 
специализируется на возведении 
деревянных и комбинированных 
домов, а также в качестве девелопе-
ра ведет несколько коттеджных по-
селков в Подмосковье (например, 
поселок «Фламандия eco village», на-
ходящийся в 28 км от МКАД по Ка-
ширскому шоссе), говорят о более 
скромном ценовом приросте. Ска-
жем, строительство комбинирован-
ного коттеджа площадью 157 кв. м, 
спроектированного в стиле австрий-
ского шале, покупателю обойдется в 
3,59 млн руб. (кстати, до конца сен-
тября на него распространяется ак-
ция: сейчас дом стоит на 
400 тыс. руб. меньше).

Цены вверх тормашками
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— Москва —

Пойдем на север
Появление проекта класса «преми-
ум» в столь нестандартной локации 
на первый взгляд вызывает вопро-
сы. Но только на первый. На самом 
деле, выход жилых проектов вы-
сокого класса за пределы привыч-
ных элитных районов и естествен-
ный вектор развития, и мировая 
тенденция. Новые зоны «элитно-
сти» появляются на престижных (и 
исторически, и с точки зрения эко-
логии и качества жилой среды) на-
правлениях.

В сегодняшней Москве основные 
векторы выхода качественного жи-
лья за пределы ЦАО — запад, юго-
запад, север. Но если запад и юго-
запад уже достаточно раскручены, 
то на севере пока можно говорить 
лишь о единичных и тем более ин-
тересных проектах — им пока до-

стаются самые удачные площадки. 
Один из них — дом «Дыхание».

Ставка на доступность
Несмотря на пока «не звучащее» на 
премиальном рынке местоположе-
ние, дом строится в удачном месте: 
в 150 м вход на станцию метро «Ти-
мирязевская», а с учетом нынешне-
го курса на «деавтомобилизацию» 
всех слоев населения метро рядом 
— громадное преимущество, тем бо-
лее что до Кремля всего шесть оста-
новок. Дмитровское шоссе, с которо-
го самый удобный подъезд к дому, 
пока сложно назвать скоростным, 
но сейчас трасса реконструируется 
и в ближайшее время шоссе долж-
но поехать. Впрочем, и до оконча-
ния обновления автомобильная до-
ступность не так плоха: к дому мож-
но подъехать несколькими дорога-
ми. Что же касается общественного 
транспорта, то, как в любом старом 

районе, тут ходят многочисленные 
автобусы, троллейбусы, трамваи, а 
через дорогу есть даже остановка та-
кого экзотического для Москвы вида 
транспорта, как монорельс, идущий 
до ВДНХ. Ехать до выставки, к слову, 
всего 15 минут.

Ставка на место
Название дома — «Дыхание» — в 
первую очередь отражает красивое 
место, где строится проект: совсем 

рядом расположены большой Тими-
рязевский парк с Академическими 
прудами, парк «Дубки», да и просто 
старые зеленые дворы по соседству. 
Но авторы проекта считают, что смы-
словая нагрузка больше: по их за-
думке легким как дыхание должны 
получиться и внешний облик дома, 
и его интерьерные решение.

Изменения в географических 
предпочтениях покупателей вполне 
прогнозируемы и обоснованы. Поку-

патель, присматривающий себе но-
вое жилье в проектах высокого уров-
ня, делает это не в первый раз и уже 
не смотрит только на «модные и рас-
крученные» места. На первое место 
выходят личные предпочтения и по 
месту, и по соотношению цена-каче-
ство проекта. И качество должно быть 
не хуже, чем за рубежом, тем более 
что современный покупатель там бы-
вает едва ли не чаще, чем дома. А ми-
ровой опыт говорит, что приобретае-
мая квартира должна быть не просто 
с ремонтом, а с дизайном от имени-
тых архитекторов — это норма рын-
ка. Никто в мире не хочет терять вре-
мя на многомесячный ремонт, а хо-
чет сразу получить готовое, качест-
венное жилье. Если говорить о каче-
стве инженерных решений, то тут 
проект на высоте: современные сис-
темы водо- и воздухоочистки, систе-
ма «умный дом», вентилируемые фа-
сады — все продумано. Отдельное 
внимание уделено безопасности зда-
ния, в том числе пожарной. Резерв-
ный дизель-генератор при необходи-
мости обеспечит автономное пита-
ние здания.

Ставка на имя
В этом отношении дом «Дыхание» — 
пионер. Это первый проект такого 
масштаба, где использованы дизай-
нерские идеи одного из ведущих спе-
циалистов в этой области — Филиппа 
Старка — и его архитектурного бюро 

YOO. Мэтр дизайна подготовил кон-
цепцию отделки мест общественно-
го пользования и варианты дизайна 
квартир. Дом «Дыхание» состоит из 
двух блоков переменной этажности 
— от 12 до 28 этажей. Наклонные фа-
сады зданий представляют собой еди-
ный конструктив из алюминиевого 
каркаса и прочного стекла, делая их 
гладкими, без швов. Во внутренней 
отделке входных групп используются 
натуральные отделочные материалы: 
белый мрамор, зеркала, цветное сте-
кло. Покупателям предлагаются квар-
тиры от одной до пяти комнат площа-
дью от 46 до 211,4 кв. м. На верхних 
этажах — двухуровневые кварти-
ры, а также квартиры с эксплуатиру-
емой кровлей. Внутренняя отделка 
квартир продумана Филиппом Стар-
ком в четырех вариантах — Minimal, 
Classic, Culture и Natural — и должна 
удовлетворить взыскательные вкусы 
разборчивых покупателей.

Ставка на инфраструктуру
Отличительной особенностью про-
ектов высокого класса остается раз-
витая инфраструктура самого ком-
плекса. «Дыхание» — достойный 
продолжатель традиции. На терри-
тории комплекса расположатся SPA- 
и фитнес-центр, танцевальная шко-
ла, бизнес-зал, где можно провести 
переговоры или встречу. Здесь же бу-
дет работать ресторан высокой кух-
ни. В общественных зонах комплек-
са вдобавок к обязательным для пре-
миального ЖК «опциям» — ресепшн, 
зона отдыха и т. д.— располагаются 
также библиотека и каминный зал.

Покупатели, выбравшие «Дыха-
ние», вряд ли задумываются, что у их 
нового дома есть и еще одна важная 
миссия, которой они могут хвастать-
ся: дом задает планку дальнейшему 
развитию всей окружающей террито-
рии, повышает престижность и каче-
ство жизни ближайшего окружения. 
И если обратиться к истории форми-
рования элитных районов Москвы, 
миссия совсем не невыполнимая.

Ольга Сторожко

Высокий сегмент на свежем воздухе
Скорее земля налетит на небесную ось, чем жи-
лой проект высокого класса появится за преде-
лами центра или в давно признанных элитными 
районах, еще недавно говорили одни. Мировые 
звезды работают только с клубными домами, на-
стаивали другие. Сегодня все меняется: совре-
менные покупатели все меньше внимания обра-
щают на «признанные географические авторите-
ты» и делают выбор, основываясь на собственных 
представлениях о престижном образе жизни: 
экологии места, удобстве, оригинальности про-
екта, а мировые звезды с удовольствием работа-
ют с масштабными проектами. Новые тенденции 
подтверждает проект ФСК «Лидер» — жилой дом 
«Дыхание» неподалеку от Тимирязевского парка.
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Местонахождение:  ...........................................г. Москва, Дмитровское ш., вл. 13
Сроки строительства:  ....................................... первый квартал 2015 года —  

четвертый квартал 2016 года.
Площадь земельного участка:  ..........................1,191 га
Общая площадь квартир:  .................................40 539,6 кв. м
Количество квартир: .........................................406
Площади квартир (кв. м):  ..................................46–150
Цена (руб./кв. м):  .............................................от 211,5 тыс.
Минимальная стоимость квартиры (руб.):  .........12 млн
Подземный паркинг:  ........................................387 машиномест
Девелопер проекта:  .........................................ФСК «Лидер»
Генеральный подрядчик:  ..................................ООО «Стройарсенал»
Класс объекта:  .................................................премиум

Х А Р А К Т Е Р И С Т И К И

Положительные: яркая архитектура,  
дизайн общественных зон и квартир  
от Филиппа Старка, хорошая экология.
Отрицательные: не слишком раскручен-
ный для проектов подобного класса район, 
загруженное шоссе.
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— Подмосковье —

Вдоль по набережной
Концентрические полукружья жило-
го комплекса «Сколково Парк» вид-
ны со Сколковского шоссе и из Заре-
чья. Они, несомненно, стали одной 
из архитектурных доминант нефор-
мального кластера, который мы на-
зываем «Сколково». Другая доминан-
та агломерации — это, конечно, Мо-
сковская школа управления (МШУ). 
Округлые очертания жилого ком-
плекса как бы сглаживают футури-
стические углы МШУ.

Но давайте взглянем на «Сколко-
во Парк» не со стороны, а глазами 
его будущего жителя. И начать сто-
ит не с жилых корпусов и даже не с 
территории комплекса, а с набереж-
ной реки Сетунь. Да, застройщики 
«Сколково Парка» соорудили насто-
ящую набережную длиной 2 км ря-
дом с комплексом. Сетунь — реч-
ка совсем маленькая, но характер у 
нее, можно сказать, горный: время 
от времени она разливается, и уро-
вень воды поднимается почти на 
метр. Так что берег укрепили, вби-
ли сваи высотой от 2,5 до 6 м и на 
них положили настил из сибирской 
лиственницы. Получившаяся дере-
вянная набережная полностью соот-
ветствует характеру местности. Она 
изгибается, повторяя линию реки, 
и прячется в тени деревьев. В ско-
ром времени здесь появятся фона-
ри и скамейки, и она станет люби-
мым местом прогулок для жителей 
комплекса.

Рельефный ландшафт
Набережную Сетуни можно считать 
прелюдией к ландшафтному дизай-
ну самой территории комплекса. 
Из 8,5 га территории пятно застрой-
ки занимает только 1 га, все осталь-
ное — газоны, кустарники, хвойные 
и лиственные деревья, ну и, конеч-

но, спортивные и детские площад-
ки. И никаких парковок: внутри 
комплекса — зона, свободная от ав-
томобилей. Перед центральным кор-
пусом газон выполнен в виде амфи-
театра. Давно замечено, что разноу-
ровневый рельеф местности привле-
кает взгляд и никогда не надоедает, в 
отличие от ровной поверхности.

Внутреннюю, приватную часть 
территории между корпусами зани-
мают три детские площадки. Они рас-
положены каскадом: от площадки 
для малышей до серьезных спортив-
ных снарядов. На таких можно бы-
ло бы и взрослым заниматься, но для 
них есть полноценная спортивная 
зона с внешней стороны корпусов. 
Там есть и снаряды для тренировок 
на воздухе, и футбольное поле, и тен-
нисный корт, расцветка которого ко-

пирует цвета кортов открытого чем-
пионата США по теннису US Open.

А еще на территории вдоль всех 
дорожек десятки различных деко-
ративных кустарников: бересклет, 
спирея тор, можжевельники, барба-
рисы грин карпет и атро пурпуреа, 
которые цветут в разное время, друг 
за другом, так что цветовая гамма 
территории комплекса постоянно 
меняется. То есть жильцы комплек-
са из своих окон и на прогулках ка-
ждую неделю будут видеть немного 
другой ландшафт.

Кстати, застройщики, создавая 
территорию комплекса, даже вышли 
за его пределы. С внешней стороны 
ограждения вдоль улицы Весенняя 
высадили березовую аллею. Как раз 
по этой аллее дети жильцов «Сколко-
во Парка» будут ходить в Cambridge 

International School — школу, аккре-
дитованную Кембриджским универ-
ситетом. До нее всего 100 м.

На велосипеде и лыжах
Впрочем, березовая аллея — это толь-
ко малая часть обустройства приле-
гающих территорий. Застройщик 
«Сколково Парка» в качестве соци-
альной составляющей проекта бла-
гоустроил находящийся поблизости 
парк «Мещерский». Еще два года на-
зад этот лесной массив площадью 
465 га находился в полузаброшен-
ном состоянии, а в самом центре его 
на берегу пруда «красовалась» город-
ская свалка. За это время парк карди-
нально изменился. От свалки не оста-
лось и следа, на ее месте теперь зеле-
ный холм с березовыми посадками. 
Берега пруда очищены, а сам водоем 

зарыблен. Весь лесной массив очи-
щен от бурелома, проложены гравий-
ные дороги, часть из них — с освеще-
нием (эта работа еще продолжается).

Есть здесь и детские площадки, 
и места отдыха, и самый большой в 
Московской области панда-парк. Ин-
структоры подберут оптимальный по 
сложности и безопасности маршрут 
для всех желающих почувствовать се-
бя в шкуре Тарзана — от дошкольни-
ков до взрослых. И наконец, по сосед-
ству с парком есть большой Мещер-
ский пруд с организованной пляж-
ной зоной (что нечасто встречается в 
ближнем Подмосковье).

Мы уделяем так много внимания 
Мещерскому парку, потому что фак-
тически он является если не частью 
территории «Сколково Парка», то ча-
стью проекта. От жилых домов до 
лесного массива 2–3 км. Можно, ко-
нечно, при желании дойти пешком, 
но лучше — на велосипеде по вело-
дорожке. Застройщик жилого ком-
плекса уже проложил первые 2 км 
велодорожек, а всего их будет по-
строено 26 км. Появится даже вело-
сипедная эстакада над Сколковским 
шоссе, чтобы можно было без помех 
проехать к полю для гольфа. А зимой 
велодорожка естественным образом 
превращается в лыжню.

В общем, можно сказать, что квар-
тиры в «Сколково Парке» предлага-
ются в комплекте со здоровым обра-
зом жизни. Это, пожалуй, то главное, 
что заставляет людей покупать здесь 
квартиры по цене, примерно соот-
ветствующей центру Москвы.

Внутренняя 
инфраструктура
А теперь давайте посмотрим, какую 
инфраструктуру предлагает застрой-
щик внутри комплекса. Пожалуй, 
стоит начать с двухуровневого под-
земного паркинга. Здесь 836 маши-
номест, то есть по 2 на квартиру. Это 
вполне достаточное количество, и бо-
лее того, каждый покупатель кварти-
ры обязан выкупить машиноместо (а 
если квартира трехкомнатная и боль-
ше, то два машиноместа). Цена — от 
1,5 млн до 2,5 млн руб. в зависимости 
от размера. Между прочим в Подмо-
сковье есть проекты даже низкого це-
нового сегмента, в которых действует 
такое же правило. Понятно, что цель 
такой «принудиловки» — исключить 
парковку на территории жилого ком-
плекса. Но если в экономклассе такое 
требование может стать препятстви-
ем для людей, которые не имеют ма-
шин и не собираются иметь, то здесь 
оно вряд ли кого-то смутит.

В одном из корпусов будет откры-
то детское дошкольное учреждение 
— естественно, только для жителей 
«Сколково Парка». Будет работать ре-
сторан, в центральном корпусе рас-
положатся магазин, химчистка, са-
лон красоты, то есть то, что необходи-
мо иметь в шаговой доступности. При 
этом надо иметь в виду, что «Сколко-
во» уже сейчас развитый жилой кла-

стер, где есть богатый выбор и мест 
для занятий спортом, и образователь-
ных учреждений, и качественных ма-
газинов, и заведений общепита высо-
кого уровня. Благодаря этому, конеч-
но, не имело смысла занимать пер-
вые этажи комплекса многочислен-
ными торговыми и сервисными точ-
ками. Поэтому на первых этажах рас-
полагаются квартиры с возможно-
стью выйти на палисадник. Площади 
участков — от 0,5 до 1,5 соток, то есть 
там вполне можно обустроить зону от-
дыха с навесом и столиком для чаепи-
тий. Барбекю, правда, запрещено, как 
и на всей территории комплекса (зо-
на барбекю может быть организована 
за пределами огороженной террито-
рии, например на набережной, если 
этого захотят жильцы комплекса).

Рост капитализации
Два года назад в «Сколково Парке» 
был большой выбор однокомнат-
ных квартир (площадью от 63 кв. м). 
Сейчас в продаже осталась лишь од-
на однокомнатная, зато пока есть вы-
бор остальных — от двух до четырех 
комнат и площадью от 78 кв. м до 
180 кв. м. Все планировки квартир 
получились очень функциональны-
ми, а сами помещения просторны-
ми и светлыми.

При этом окна обработаны спе-
циальным напылением, которое не 
мешает проникать солнечным лу-
чам, зато делает невидимыми вну-
тренности квартиры. Кроме того, эр-
керы и лоджии (они, кстати, есть во 
всех квартирах) спланированы так, 
что окна находятся под углом к сте-
не. Это создает дополнительное ощу-
щение приватности (не говоря уже о 
просторе фантазий дизайнера).

Застройщик уже начал строитель-
ство корпусов бизнес-парка «Скол-
ково», где расположатся обществен-
ные пространства, рестораны, кафе 
и торговая галерея.

И наконец о ценах и их динами-
ке. Два года назад однокомнатная 
квартира стоила 10,5 млн руб., двух-
комнатная — 12 млн руб. Сейчас це-
ны выше в полтора раза, что соответ-
ствует стандартному росту стоимо-
сти по мере завершения строитель-
ства на 25% в год. Очевидно, цены 
продолжат расти по мере того, как 
комплекс будет обживаться, в квар-
тирах будут заканчиваться ремонт-
ные работы, а также по мере строи-
тельства бизнес-парка «Сколково».

Михаил Полинин

Парковая архитектура
Ровно два года назад, в сентябре 2013-го, «Ъ-Дом» писал о проекте «Сколково Парк». Тогда уже 
завершились все монолитные работы и в целом жилой комплекс был «почти готов». А теперь мы 
снова побывали на этом объекте и увидели, чем «почти» отличается от полной готовности.

И Т О Г И  Г О С К О М И С С И И

Обещали и сделали
«Сколково Парк» полностью готов,  
включая ландшафтный дизайн,  
сдан в эксплуатацию в мае.
Обещали, но не сделали
Вместо гранитной набережной построена 
набережная из сибирской лиственницы. 
Не обещали, но сделали
Высадили березовую аллею  
за ограждением жилого комплекса.
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Построили больше...
Последний месяц лета оказался бо-
гат на цифры, которые заставляют 
профессиональных участников сто-
личного рынка жилой недвижимо-
сти задуматься, а то и вовсе пересмо-
треть свои планы на среднесрочную 
перспективу. Например, объем вво-
да в эксплуатацию жилых объектов 
достиг 358,2 тыс. кв. м, и это на 31,3% 
больше, чем в августе прошлого года.

Одновременно число зарегистри-
рованных в августе договоров доле-
вого участия (ДДУ), по данным управ-
ления Росреестра по Москве, снизи-
лось по отношению к июлю на 14%, 
до 1398. Почти настолько же этот по-
казатель ниже прошлогоднего: тог-
да в пиковом отпускном месяце бы-
ло зарегистрировано 1638 ДДУ.

Но самая трудная ситуация скла-
дывается на вторичном рынке, ко-
торый по итогам месяца просел на 
16% по отношению к июлю и на 41% 
— по отношению к августу 2014 го-
да. Объем августовских сделок ку-
пли-продажи готового жилья сопо-
ставим с традиционно низким май-
ским показателем — 7357 и 7316 со-
ответственно.

...продали меньше
Снижение спроса на жилье в авгу-
сте — обычное дело: такое проис-
ходит каждый год, говорят экспер-
ты. Но в нынешнем году свою роль 
в этом сыграл не только период от-
пусков, но и макроэкономическая 
ситуация в стране, замечает Тать-
яна Чернышова, генеральный ди-
ректор «ГВСУ-Риэлти» (входит в хол-
динг ГВСУ «Центр»). «По сравнению 
с прошлогодним августом спрос 
упал на 25%»,— говорит Денис Боб-
ков, руководитель аналитического 
центра ОПИН.

Что касается объема сделок, то 
он по сравнению с прошлогодним 
уменьшился примерно на треть, ут-
верждает Наталья Саакянц, коммер-
ческий директор Rose Group. При-
мерно то же говорят и в других ком-
паниях. На 15% упали продажи на 
объектах «ЛСР. Недвижимость — Мо-
сква», констатирует коммерческий 
директор компании Максим Зорин. 
В «Баркли» отмечают снижение числа 
заключенных договоров на 10–20%.

Правда, у других застройщиков 
результаты августа более обнадежи-
вающие. Если в июле явно просле-
живалась тенденция формирова-
ния отложенного спроса, то затем 
он начал реализовываться, не дожи-
даясь сентября, рассказывает парт-
нер «Химки Групп» Дмитрий Котров-
ский. По количеству сделок август 
текущего года практически иденти-
чен аналогичному месяцу прошлого 
года, который также был достаточ-
но активным, резюмирует эксперт. 
Та же ситуация в Capital Group, при-
чем пик спроса, по словам коммер-
ческого директора компании Алек-
сея Белоусова, пришелся на середи-
ну месяца, когда доллар подошел к 
отметке 70 руб. «В условиях рублево-
го рынка активность покупателя не-
движимости бизнес-класса, который 
хранит деньги, как правило, в валю-
те, напрямую связана с изменения-
ми курса»,— делает вывод эксперт.

В ФСК «Лидер» и вовсе несколь-
ко удивлены итогами месяца: по ко-
личеству сделок он обогнал все пре-
дыдущие месяцы 2015 года, уступив 
лишь февралю, рассказывает Григо-
рий Алтухов, коммерческий дирек-
тор компании. «В сравнении с авгу-
стом прошлого года объемы продаж 
по нашим проектам Московского 
региона увеличились на 20%»,— до-
бавляет эксперт. А самый ощутимый 
в процентном отношении приток 

клиентов в последний месяц лета 
произошел в апарт-комплексе «Лай-
нер». «Было продано 29 апартамен-
тов — это почти вдвое больше, чем 
в августе 2014 года»,— делится на-
блюдениями Ольга Павлова, дирек-
тор департамента продаж компании 
«Магистрат» (входит в ГК «Интеко»).

Полгода в базе данных
Отсутствие доступной ипотеки в сег-
менте вторичного жилья, а также вы-
сокая конкуренция между новыми 
проектами, на которые стал перете-
кать из «вторички» покупательский 
спрос, способствовали тому, что мос-
ковский рынок готовых квартир хо-
тя и не застыл окончательно, однако 
существенно сбавил обороты.

По данным аналитиков «Метри-
ум групп», сейчас объем вторичного 
рынка Москвы составляет пример-
но 112 тыс. квартир. Предложение, 
заметно «похудев» в декабре—янва-
ре в связи с ажиотажем, когда разби-
рали даже неликвид, за первое полу-
годие снова выросло, практически 
сравнявшись по показателям с прош-
логодним. «Вероятно, этому способ-
ствовал повторный выход на рынок 
объектов, снятых с продаж в период 
сильных колебаний курсов валют»,— 
предполагает Мария Литинецкая, 
управляющий партнер компании.

В бюджетном сегменте вторич-
ного рынка сроки экспозиции квар-
тир выросли вдвое, а то и втрое. Если 

год назад жилье экономкласса мож-
но было реализовать за два-три ме-
сяца, то сегодня нередки случаи, ког-
да квартиры висят в базах данных по 
пять-шесть месяцев и дольше. Мария 
Румянцева, руководитель агентства 
Likrealty, объясняет снижение чи-
сла сделок на вторичном рынке из-
менением его структуры: «Многие 
продавцы высоколиквидной недви-
жимости сняли квартиры с прода-
жи, а затоваривание рынка кварти-
рами, расположенными в непривле-
кательных районах, в плохом состо-
янии или с неудачными планиров-
ками продолжается».

Цены сделок при этом плавно сни-
жаются. Мария Румянцева приво-
дит в пример типовые трехкомнат-
ные квартиры в Крылатском: в 2014 
году они продавались в среднем за 
15,5 млн руб. В текущем году цены 
сделок уменьшились на 500–600 тыс. 
руб., при этом цены на рекламных 
площадках практически не измени-
лись. Похожие данные у Александра 
Шибаева, директора департамента 
консалтинга, аналитики и исследо-
ваний Blackwood. И основной объем 
сделок заключается с дисконтом при-
мерно 10%, добавляет эксперт.

Актив в пассиве
Девелоперам, кстати, от такого рас-
клада совсем невесело, а скорее на-
оборот, ведь среди потенциальных 
приобретателей новостроек немало 
тех, кто может купить новую кварти-
ру, только продав старую.

«Около 30% наших клиентов про-
дают имеющийся актив для того, 

чтобы приобрести новостройку»,— 
замечает Алексей Белоусов. А из-за 
увеличения срока экспозиции не-
движимости на вторичном рынке 
время от момента принятия реше-
ния о покупке до подписания кон-
тракта увеличилось в полтора-два 
раза и составляет от шести до вось-
ми месяцев.

В бизнес-классе Московской обла-
сти доля тех, кто продает существую-
щее жилье, чтобы заплатить за но-
вое, удвоилась и теперь составляет 
40%, говорит Дмитрий Котровский. 
По его данным, в более низких цено-
вых сегментах доля таких покупате-
лей достигает 85%.

Вам и не снилось
На этом тревожном фоне предложе-
ние в новых проектах не уменьша-
ется, а, напротив, растет. «Общее ко-
личество корпусов в реализации за 
год выросло на 21% — 336 корпусов в 
реализации в августе текущего года 
против 264 корпусов в августе прош-
лого года»,— рассказывает генераль-
ный директор «Бон Тон» Надежда 
Коркка. Только в прошлом месяце 
на рынок вышли 23 корпуса как в но-
вых, так и уже строящихся объектах.

Некоторые эксперты открыто го-
ворят о затоваривании на рынке, и 
одной из его причин становится вы-
ход в продажу новых крупных объ-
ектов. Жилья в Московском регионе 
и так строится много, так что появ-
ление очередного знакового жило-
го проекта способствует углублению 
дисбаланса между спросом и пред-
ложением, замечает Наталья Саа-

кянц и добавляет, что в перспективе 
все это не создаст условий для увели-
чения продаж и роста цен.

Снижать цены, впрочем, желаю-
щих пока нет. Вместо этого девелопе-
ры предпочитают, например, добав-
лять в новые проекты низкобюджет-
ных сегментов такие опции, кото-
рые раньше их потребителям могли 
разве что присниться. Например, ГК 
«Пионер» недавно вывела в прода-
жу вторую очередь жилого комплек-
са «Life Ботанический сад». Объект 
позиционируется в комфорт-клас-
се, однако для работы над ним бы-
ли приглашены специалисты япон-
ского архитектурного бюро Nikken 
Sekkei. В результате на верхних эта-
жах башен появились видовые квар-
тиры с просторными террасами, ко-
торые в компании уверенно называ-
ют пентхаусами, а также так называ-
емые квартиры премиум увеличен-
ного метража — к примеру, площадь 
«двушки» превышает 68 кв. м.

Есть и другие признаки повыше-
ния класса объекта, так что на рын-
ке заговорили о промежуточном по-
зиционировании. «Безусловно, реше-
ние делать пентхаусы в проекте ком-
форт-класса является нетривиаль-
ным»,— полагает Денис Бобков. «Этот 
проект по своему проектному реше-
нию, местоположению и даже цено-
вой категории скорее можно отнести 
к бизнес-классу,— считает Наталья Са-
акянц.— Возможно, позиционирова-
ние в сегменте комфорт позволило де-
велоперу привлечь тех покупателей, 
которых 

”
бизнес“ мог отпугнуть».

Марта Савенко

Движение по наклонной
Ослабление рубля в августе совпало с пиком се-
зона отпусков, и, возможно, поэтому на рынке но-
востроек не наблюдалось ажиотажа, подобного 
тому, который случился на фоне валютных ралли 
в декабре 2014 года. Но есть и другие причины: 
отложенный спрос одних был реализован в нача-
ле лета, а другие не могут позволить себе купить 
новую квартиру, поскольку сначала надо продать 
старую, а это теперь сделать непросто.

В августе было введено в эксплуата-
цию почти на треть больше жилья, 
чем за тот же период прошлого года
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Новосибирск — город, который 
по многим параметрам выбива-
ется из общего списка россий-
ских городов-миллионников. 
Именно здесь территории рань-
ше других стали осваивать по-
квартально, а не только точеч-
но. Здесь застройщики первыми 
в России ввели практику класси-
ческого трейд-ин с минимальным 
дисконтом. И только, пожалуй, 
здесь на фоне общего, харак-
терного для всех городов стра-
ны падения продаж лидирующий 
застройщик сообщает о беспре-
цедентном их росте.

Районы, кварталы
Комплексное освоение территорий 
в Новосибирске началось еще тог-
да, когда в столице строили жилье 
в основном точечно. Группа «Энер-
гомонтаж» начала застраивать пло-
щадку в 45 га в микрорайоне «Родни-
ки» на севере города в 2004 году. Все-
го здесь запланировано построить 
450 тыс. кв. м жилья и 75 тыс. кв. м 
площадей социального назначения. 
«Эта застройка является знаковой как 
минимум для всей Сибири»,— счи-
тает Сергей Дьячков, управляющий 
партнер DSO Consulting. Так же дей-
ствуют и другие застройщики. И хо-
тя в Новосибирске немало и точеч-
ных объектов, построенных в разное 
время и теперь соседствующих друг с 
другом, преобразование старых квар-
талов с бараками в новые, современ-
ные микрорайоны продолжается.

Независимый аналитик рынка не-
движимости Сергей Николаев гово-
рит, что дома старого фонда, которые 
еще остаются рядом с новыми кварта-
лами, не теряют в цене, как это бывает 
в случае точечного строительства, ког-
да увеличивается нагрузка на дорож-
ную и социальную инфраструктуру. 
«Напротив, они дорожают, поскольку 
в непосредственной близости от них 
расширяются дороги, строятся торго-
вые центры, детские сады».

В текущем году темпы строитель-
ства не замедлились, а, наоборот, воз-
росли. Согласно данным министерст-
ва строительства Новосибирской об-
ласти, за первые шесть месяцев теку-
щего года в регионе введено в эксплу-
атацию 1,1 млн кв. м жилья — почти 
на 39% больше, чем за аналогичный 
период прошлого года. А всего в 2015 
году в городе и области планируется 
ввести 1,9 млн кв. м жилья.

Чтобы не оскорбить 
покупателя
По данным Национального объеди-
нения застройщиков (НОЗА), на пер-
вом месте по объемам текущего стро-
ительства в регионе группа компа-
ний «Стрижи», общий объем теку-
щего жилого строительства которой 
превышает 234 тыс. кв. м. Непосред-
ственно за «Стрижами» в сентябрь-
ском рейтинге, составленном НОЗА, 
следует промышленно-строитель-
ный концерн «Сибирь», который за-
страивает около 206 тыс. кв. м.

Обе компании строят не только 
жилье, но и элементы коммерческой 
инфраструктуры, а также занимают-
ся озеленением. В августе концерн 
«Сибирь» открыл парк с тематически-
ми зонами отдыха в жилом массиве 
«На Фадеева» в Калининском районе 
города, а «Стрижи» в одноименном 
микрорайоне ввели в эксплуатацию 
новый торговый центр общей площа-
дью 3 тыс. кв. м с детским бассейном.

Однако стратегии продаж прин-
ципиально разнятся. Главная страни-
ца сайта «Сибири» изобилует спец-
предложениями. Например, до 10 
августа покупатель двухкомнатной 
квартиры получал в подарок отдых 
на Горном Алтае. Минимальная цена 
студии площадью 23 кв. м в одном из 
домов жилого массива «Радуга Сиби-
ри», который будет сдан в четвертом 
квартале 2017 года,— 934 тыс. руб.

«Стрижи» таких предложений не 
делают. Минимальная цена 24-метро-
вой студии в восьмой очереди микро-
района «Стрижи», который будет вве-
ден в эксплуатацию в четвертом квар-
тале 2016 года,— 1,495 млн руб. Как 
утверждает генеральный директор 
компании Игорь Белокобыльский, 
«компания за всю историю существо-
вания ни разу не выходила на рынок 
с дисконтными предложениями, ко-
торые могут оскорбить покупателя: 
лоджией в подарок или сниженны-
ми ценами на некоторые позиции».

Обжить квартиру  
за два дня
Зато в «Стрижах» вовсю используют 
трейд-ин, причем классический — 
когда застройщик выкупает имеюще-
еся у покупателя жилье. Зачастую, ког-
да говорят о трейд-ин, имеют в виду 
такую его разновидность, как взаимо-
зачет: в этом случае выкуп не проис-
ходит, застройщик только фиксирует 
стоимость на своем объекте, как пра-
вило, на два-три месяца, пока покупа-
тель продает свою старую квартиру.

Дисконт, с которым компания вы-
купает вторичное жилье, поражает 
воображение: всего 5% от суммы, объ-
явленной независимым оценщиком. 

В компании говорят, что для вы-
купа принимаются практически лю-
бые квартиры. «Трудности могут воз-
никнуть разве что в случае, напри-
мер, с неузаконенной планировкой, 
о которой покупатель не сообщил за-
ранее»,— комментирует Игорь Бело-
кобыльский. При этом доля приобре-
тателей жилья в новостройках, кото-
рые пользуются данной услугой, рас-
тет и может достигнуть трети от об-
щего числа. По оценкам Глеба Беке-
това, руководителя аналитического 
отдела компании «Этажи», примерно 
35,7% покупателей первичного рын-
ка в качестве частичной или полной 
оплаты используют средства от про-
дажи имеющейся квартиры.

Кроме того, в компании ввели 
тест-драйв: все желающие могут на 
два дня бесплатно поселиться в спе-
циально для этого отремонтирован-
ной, полностью обставленной квар-
тире в новостройке, чтобы оценить 
достоинства и недостатки прожива-
ния в данном микрорайоне. Кста-
ти, примеру «Стрижей» последовал 
другой девелопер Новосибирска — 
«Сибакадемстрой». Правда, у него 
квартира предоставляется только на 
один день.

Все упали — мы растем
По данным Сергея Дьячкова, объем 
продаж квартир в новостройках Но-
восибирска в июле—августе текуще-
го года снизился по отношению к по-
казателю соответствующего периода 
2014 года примерно на 25%, а по ито-
гам первого полугодия падение было 
меньшим — 15%. А в «Стрижах» лет-
нее уменьшение спроса называют 
«несущественным» и заявляют о ро-
сте продаж на своих объектах на 65% 
по сравнению с прошлым годом.

Если темпы роста не уменьшат-
ся, через несколько лет Новосибир-
ская агломерация вполне может стать 
новым лидером в строительстве жи-
лья. Ресурсы многолетнего хэдлайне-
ра — Подмосковья — уже практиче-
ски исчерпаны, так что шанс у сибир-
ской столицы есть. Особенно если она 
справится с недостроем прошлых лет 
— пока в городе насчитывается около 
50 замороженных строительных объ-
ектов и самое большое среди россий-
ских городов число пострадавших со-
инвесторов.

Марта Савенко

Первый во всех смыслах
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18 млрд за лето
Для тех, кто хранит сбережения в 
иностранной валюте, нынешний ав-
густ оказался весьма соблазнитель-
ным: после резкого подъема курса 
загородные дома, цены на которые 
номинированы в рублях, в очеред-
ной раз стали доступнее. Что же ка-
сается продавцов, которые еще дер-
жат долларовые прайс-листы, то им 
пришлось либо временно снимать 
объекты с продажи, либо снижаться 
в цене, причем существенно. «Цены 
некоторых сделок вторичного рын-
ка в долларах упали до 50–60% по 
сравнению еще с началом лета»,— 
утверждает Алексей Трещев, дирек-
тор по городской и загородной не-
движимости Knight Frank.

Больше всего, как обычно, по-
страдал верхний ценовой сегмент, 
продолжает эксперт. Домовладения, 
выставленные по $20 млн, находи-
ли своего покупателя по цене $11–
12 млн. Но объекты по $2,5–3 млн в 
стоимости потеряли гораздо меньше 
— около 20%. Однако нижняя планка 
совершенно очевидно снова отодви-
нулась вниз.

Минимальная стоимость элит-
ного коттеджа на начало сентября 
на первичном рынке, по данным 
Welhome, составляла 35 млн руб. 
($516 530). Самый бюджетный вари-
ант покупки таунхауса предлагали за 
42 млн руб. ($627 тыс.), а самый деше-
вый участок без подряда — 1,34 млн 
руб. ($20 тыс.) за сотку.

У Ильи Менжунова, директора де-
партамента элитной недвижимости 
«Метриум групп», цифры еще ниже. 

«В элитном сегменте цены на земель-
ный участок начинаются примерно 
от 500 тыс. руб. за сотку, на таунхаус 
— от 15–20 млн руб., на коттеджи — 
от 25 млн руб.»,— заявляет эксперт.

В Penny Lane Realty подсчитали 
сделки: весной в элитном сегменте 
было заключено 279 сделок на об-
щую сумму 19 млрд руб. Из них 210 
прошли на первичном рынке и 69 — 
на вторичном. «Летом наблюдалось 
незначительное снижение, а имен-
но 245 сделок на 18 млрд руб.,— рас-
сказывает директор департамента 
загородной недвижимости компа-
нии Сергей Колосницын.— Из них 
на первичном рынке — 156, а на вто-
ричном — 89».

Анастасия Могилатова, генераль-
ный директор Welhome, уточняет, 
что это лето для девелоперов было 
менее динамичным в плане продаж, 
чем прошлое. В течение трех летних 
месяцев в классе de luxe были заклю-
чены единичные сделки, в элитном 
классе в среднем на поселок прихо-
дилось две сделки против четырех 
летом прошлого года.

Втрое дешевле
В отдельных случаях скидки и во-
все поражают воображение. Евге-
ния Панова, руководитель депар-
тамента загородной недвижимости 
Vesco Realty, приводит пример: «За 
лето ушел великолепный современ-
ный особняк в стиле ар-деко в элит-
ном поселке 

”
Бенилюкс“ за $2 млн. 

Ранее этот дом был выставлен за 
$6 млн».

Если же говорить о рынке недви-
жимости бизнес-класса, продолжает 
Евгения Панова, то он в целом, осо-

бенно Новая Рига, постепенно пере-
ходит полностью в рублевую зону и 
фактически торгуется по «старым» 
рублевым ценам.

Элитный рынок этому процессу 
сопротивляется, как может: по дан-
ным Welhome, лишь в 7 коттедж-
ных поселках из 26 цены номиниру-
ются в рублях. На вторичном рынке 
та же история, и причина, как утвер-
ждает Алексей Трещев, в образе мы-
слей продавцов. «Собственникам 
психологически проще выставить 
цену в долларах и дать хороший ди-
сконт (по сути, на курсовую разни-
цу), чем сразу фиксировать ее в ру-
блях»,— объясняет эксперт. Резуль-
тат тот же самый, но зато потом мож-
но рассказывать, что твой дом про-
дан за валюту.

Дачам — нет
Покупатели же, конечно, не особен-
но интересуются тем, о чем думают 
продавцы. Их вдохновляет одно: 
скидки — чем больше, тем лучше. И 
как раз сейчас больше — вполне ре-
ально. Как замечает Анастасия Мо-
гилатова, на фоне финансового кри-
зиса и проводимых застройщика-
ми акций и скидок наблюдается сме-
щение спроса в так называемый бо-
лее привлекательный бюджет, кото-
рый стартует от $700 тыс. «Годом ра-
нее нижняя планка начиналась от 
$1 млн»,— вспоминает эксперт.

Застройщики такому смещению 
сами же и потворствуют. «Главным 
маркетинговым инструментом вы-
ступают акции и скидки,— делится 
наблюдениями Анастасия Могила-
това.— Если раньше на элитном за-
городном рынке скидки предостав-
лялись исключительно при личной 
встрече в ходе переговоров, то сей-
час девелоперы заявляют о них от-
крыто: объявляют о проходящих ак-
циях в новостной ленте на сайтах 
коттеджных поселков или при звон-
ке в офис продаж».

Само собой, предложениями, вы-
ставленными по акционным ценам, 
покупатель интересуется в первую 
очередь. Поэтому на данный момент 
наибольшим вниманием на первич-
ном рынке пользуются полностью 
построенные дома и таунхаусы без 
отделки, на которые заранее объяв-
лена скидка — как правило, цена 
оказывается на 15–25% ниже своих 
рыночных аналогов, если речь идет 
о самых ликвидных объектах, а на 

отдельные лоты дисконт достигает 
30–50%. Но зато, как говорит дирек-
тор департамента загородной недви-
жимости Kalinka Group Юлия Гроше-
ва, по сравнению с весной за три лет-
них месяца спрос вырос на 35%.

Другую тенденцию в поведении 
покупателей замечает Илья Менжу-
нов. «Сегодня для покупки коттеджа 
клиенты чаще используют средства, 
полученные от продажи городских 
квартир,— рассказывает эксперт.— 
Раньше такую тенденцию мы не на-
блюдали: все же загородный дом 
приобретался в качестве дополни-
тельного жилья». Причиной ново-
го явления он считает стремление 
человека, приобретающего недви-
жимость, оптимизировать расхо-
ды на ее содержание, в том числе за 
счет продажи актива, в котором нет 
острой необходимости.

В комфорт-классе наблюдается 
примерно то же самое. Если до кри-
зиса 2008 года 90% загородных объ-
ектов приобретались как недвижи-
мость для дачного отдыха, то сейчас, 
согласно опросу клиентов, который 
провели в «Региондевелопменте», 
71% покупателей приобретают заго-
родный дом для постоянного прожи-
вания. «Экономические потрясения 
последних пяти месяцев отрезвля-
ют и покупателей, и девелоперов»,— 
рассуждает генеральный директор 
компании Ольга Вальчук. Она увере-
на, что вслед за очередным кризисом 
придет европейское понимание сто-
имости денег, земли, а заодно и нало-
гов на нее, основанных не на инвен-
таризационной стоимости, как рань-
ше, а на кадастровой оценке. «Все это 
нам предстоит ощутить с весны 2016 
года, которую уже назвали 

”
страш-

ной“»,— напоминает эксперт.

Доллар ненадолго
Если не касаться верхних ценовых 
сегментов и сравнить результаты 
остального рынка загородной не-
движимости Подмосковья с прош-
лым годом, то, по данным Андрея 

Кройтора, директора департамента 
загородной недвижимости «Инком-
Недвижимости», на «первичке» па-
дение числа сделок по сравнению 
с концом прошлого года составило 
43%, по сравнению с весной — 8%. а 
на «вторичке» — 46% и 14% соответ-
ственно. «Пик падения пройден»,— 
уверяет эксперт.

В малоэтажном сегменте август 
отличился повышенным спросом на 
ряд наиболее ликвидных объектов, 
утверждает Артур Григорян, гене-
ральный директор «Kaskad Недвижи-
мости». «Мы наблюдали рост числа 
звонков, спрос вырос на 20%, а кон-
версия в сделки увеличилась на 20–
25%»,— приводит данные эксперт, 
связывая происходившее в послед-
нем месяце лета с высокой валют-
ной волатильностью, которая на не-
которое время подняла покупатель-
скую активность. «Однако повторе-
ния этой ситуации в сентябре мы не 
ожидаем»,— оговаривается эксперт.

Неплохо идут дела и в мультифор-
матных поселках. Дмитрий Власов, 
коммерческий директор RDI, гово-
рит, что спрос, снизившийся в нача-
ле сезона, восстановился к концу ле-
та, хотя и не достиг прошлогодних 
показателей. «В августе было заклю-
чено в два раза больше сделок, чем 
в первые два месяца лета, но на 40% 
меньше, чем в августе 2014 года»,— 
резюмирует эксперт.

Дмитрий Гордов, партнер деве-
лоперской группы «Интегра», так-
же рассказывает о приросте сделок 
на 10–15%, об увеличении выручки 
вдвое по сравнению с периодом с ян-
варя по август прошлого года и сред-
него чека — последний вырос на 
5–15% в зависимости от проекта. Но 
причину успеха он видит не в валют-
ных ралли, а в том, что в компании 
были запущены новые проекты. «В 
целом же по рынку мы видим стаг-
нацию»,— замечает эксперт. С кол-
легой согласен Владимир Яхонтов, 
управляющий партнер «МИЭЛЬ—
Загородная недвижимость»: «Как де-

велоперы, так и риэлторы на вторич-
ном рынке ощутили на себе сниже-
ние спроса по сравнению с прош-
лым летом. По разным проектам оно 
составило от 10% до 40% в зависимо-
сти от успешности проекта и его це-
нового позиционирования».

Мы не рабы
В дальнейшем участники загород-
ного рынка ожидают, во-первых, 
всплеск спроса, если доллар будет 
стоить 70 руб. и выше. «Многие ждут 
именно этой планки»,— замечает 
Сергей Колосницын. Но даже если 
валюты будут вести себя спокойно, 
осень будет активной, надеется Ев-
гения Панова. Она обосновывает это 
тем, что многим собственникам сей-
час срочно нужны деньги: одним — 
для поддержания бизнеса, другим — 
для раздачи накопившихся долгов, 
а некоторые просто собираются по-
кинуть страну. «Поэтому появляются 
интересные объекты существенно 
ниже рынка, который и так здорово 
просел»,— отмечает эксперт, добав-
ляя, что на такие объекты есть всегда 
устойчивый спрос со стороны инве-
сторов и долго эти дома и участки на 
рынке не задерживаются.

Андрей Кройтор считает, что за-
городные застройщики, скорее все-
го, придут к тому, чтобы субсидиро-
вать часть ставки по ипотечным кре-
дитам. «Допустим, покупателю да-
ют ипотеку под 12% в год, а застрой-
щик из этих 12% будет готов опла-
тить, взять на себя за счет прибыли, 
скажем, 2%, и, таким образом, ипоте-
ка будет стоить потребителю всего 
10%»,— рассуждает он.

Наконец, тренд снижения площа-
дей домовладений и участков про-
должает усиливаться, считают экс-
перты. «Метражи будут уменьшаться 
до минимально допустимого уров-
ня комфортности»,— предполага-
ет Андрей Кройтор. Покупатель по-
степенно привыкает к мысли о том, 
что дом и участок могут и не быть 
большими, говорит Ольга Вальчук. 
«Надел в 6–8 соток не является при-
знаком бедности или особой скупо-
сти,— считает она,— а наоборот, по-
казывает трезвый подход к тому, чем 
мы можем владеть комфортно, а что 
превратит нас в рабов налоговых ор-
ганов». Похоже, загородный образ 
жизни все больше стремится к ми-
нимализму.

Марта Савенко

Мода на минимализм
Августовский скачок валют, не оказавший за-
метного влияния на рынок городского жилья, 
в элитном загородном сегменте произвел эф-
фект разорвавшейся бомбы. Долларовые цены 
на некоторые объекты вторичного рынка даже 
по отношению к началу нынешнего лета упали 
вдвое, а девелоперы стали открыто объявлять 
о тех скидках, которые раньше становились из-
вестны только в процессе индивидуальных пе-
реговоров. В более низких ценовых сегментах 
ситуация спокойнее, но и там в августе отмеча-
ли рост покупательского интереса к проектам.

Динамика цен на дорогую загородную недвижимость 
Тип недвижимости Бизнес-класс  Премиум-класс 
 Средний бюджет Изменение  Средний бюджет Изменение  
 предложения относительно предложения относительно 
 в августе ($) июня (%) в августе ($) июня (%)
Коттеджи 1,09 млн -14,1 1,8 млн -11,1

Таунхаусы 394 тыс. -38,3 1,6 млн -2,6

Участки 312 тыс. -9,8 2,38 млн -1,4

Источник: IntermarkSavills. 
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дом  инвестиции

— стратегия —

Делай это помедленнее
Спекулятивные инвестиции в недви-
жимость, предусматривающие до-
ход до 50% за сравнительно короткий 
срок, всегда были делом рискован-
ным. Такие вложения не потеряли 
своей актуальности и сейчас, считает 
начальник департамента аналитики 
и маркетинга ИСК «Форт» Юрий Ко-
четков, однако к выбору объекта при-
ходится подходить жестче. «20% скид-
ки, которой раньше хватало для того, 
чтобы придать сделке реактивность, 
уже недостаточно — сейчас ищут ак-
тивы, которые продаются ”в связи с 
обстоятельствами“ с дисконтом 30–
40%»,— замечает эксперт.

Охотников искать даже такие ва-
рианты и рисковать ради сохране-
ния нормы прибыли все меньше, хо-
тя деньги, как утверждают экспер-
ты, у потенциальных инвесторов от-
нюдь не закончились. Просто нынеш-
няя ситуация, когда то и дело загова-
ривают о том, что цены могут упасть, 
ждут повышения налогов на недви-
жимость и отмены госпрограммы по 
поддержке ипотеки, наблюдают па-
дение платежеспособного спроса и, 
соответственно, тревожатся за лик-
видность будущих приобретений, не 
очень способствует позитивным на-
строениям инвесторов.

Пришло время напомнить о том, 
что классические инвестиции в не-
движимость — это всегда длинные 
деньги. Главной их целью является 
не преумножение, а в первую оче-
редь сохранение средств. Рынок не-
движимости цикличен, и его низ-
кие периоды рано или поздно сменя-
ются высокими. Для того чтобы зара-
ботать, что называется, по-быстрому, 
есть рынок Forex, биржи и краткос-
рочные банковские вклады. Недви-
жимость же выбирают те, кто хотел 
бы вспоминать и беспокоиться о сво-
их вложениях пореже, а рисков при 
этом иметь поменьше. Именно поэто-
му во всем мире немного людей, со-
гласных вкладываться в новострой-
ку на стадии котлована, если только 
она не защищена надежно многолет-
ней репутацией успешного застрой-
щика и не расположена в премиаль-
ной локации.

Большая часть инвестиционных 
денег приходит на объекты средней 
и высокой стадии готовности, ког-
да ожидаемый прирост цены мини-

мален, зато появляется обоснован-
ная уверенность в том, что дом бу-
дет достроен и сдан в эксплуатацию. 
Кстати, та же рекомендация действу-
ет для инвесторов на кризисном или 
недостаточно законодательно отре-
гулированном рынке, каким, напри-
мер, сейчас является московский, по 
той простой причине, что чем мень-
ше построено этажей, тем выше веро-
ятность того, что застройщик не смо-
жет исполнить взятые на себя обяза-
тельства в срок. В этом случае деньги 
инвестора могут быть заморожены, а 
в случае банкротства девелопера — и 
вовсе потеряны.

Слишком дешевый сыр
Еще один принцип, который испо-
ведуют инвесторы в кризисные вре-
мена,— настороженное отношение к 
слишком дешевым объектам, даже к 
тем, которые почти готовы. Такие ва-
рианты приобретений и в стабиль-
ные периоды заставляют задумать-
ся хотя бы о том, на чем экономит за-
стройщик в процессе строительства, 
но в кризис этот момент приобрета-
ет особое значение. В условиях паде-
ния платежеспособного спроса и вы-
сокой конкуренции среди девелопе-
ров (именно так ситуация выглядит 
сейчас на московском и подмосков-
ном рынках жилья) акции и скидки 
делают почти все, и отличить дейст-
вительно выгодное предложение от 
опасного становится непросто.

Если говорить о сегодняшнем 
рынке жилой недвижимости в Мос-
ковском регионе, то эксперты сове-
туют сразу отметать предложения, 
которые оценены застройщиком бо-
лее чем на 20% ниже, чем аналогич-
ные. Есть и более жесткие рекомен-
дации. Дмитрий Халин, управляю-
щий партнер IntermarkSavills, счита-
ет, что скидка на объекте не должна 
превышать 15%. «Если дисконт боль-
ше, то застройщик, скорее всего, на-
мерен экономить на качестве строи-
тельства»,— считает эксперт.

Размышляя о том, насколько 
оправданна величина дисконта, важ-
но понимать опять-таки, о какой ста-
дии готовности идет речь. «Скид-
ки, превышающие 10% на ранней 
стадии строительства, являются же-
стом отчаяния,— говорит Дмитрий 
Земсков, генеральный директор 
Strategy & Development.— Они свиде-
тельствуют о нехватке денег в проек-
те и его переоцененности. В лучшем 

случае это заканчивается увеличени-
ем сроков окончания работ». В то же 
время, по его мнению, в случае с квар-
тирами, реализуемыми по договору 
купли-продажи после сдачи в эксплу-
атацию, инвесторов должны интере-
совать скидки не менее 15% и выше. 
Юридические риски в законченных 
проектах минимальны, финансовые 
тоже невелики, замечает эксперт.

Правда, стоит отметить, что мони-
торинг необходимо проводить среди 
тех проектов, которые вышли на ры-
нок примерно в одно время, посколь-
ку в последние месяцы нижняя це-
новая планка в новых домах отодви-
нулась вниз. «Сейчас новые объекты 
выходят с дисконтом к рынку в разме-
ре 10–15%»,— сообщает Мария Лити-
нецкая, управляющий партнер «Ме-
триум групп».

Классический инструмент подго-
товки к серьезному инвестированию 
— мониторинг состояния застрой-
щика. Поскольку публичных компа-
ний в этом секторе рынка единицы, 
а значит, достоверную информацию 
о финансовом положении получить 
будет нелегко, то на повестку дня пер-
вым делом выходит вопрос, сколько 
всего у компании объектов и в какой 
они стадии готовности. Если бы те, 
кто вкладывался в свое время в объ-
екты, которые в кризис 2008 года за-
тевала Mirax Group Сергея Полонско-
го, отнеслись внимательно к общему 
количеству и масштабу его проектов, 
то без труда могли бы понять: риски 
очень велики и несопоставимы с воз-
можной доходностью.

Затем стоит получить информа-
цию о темпе продаж на всех объектах 
застройщика. Если в рассматривае-
мом объекте построены первые эта-
жи, а еще пять-семь площадок только 
ждут серьезных вливаний, то вложе-
ния могут обернуться не прибылью, 
а потерями. И наоборот, если две-
три площадки уже завершены, в них 
идут финальные продажи, то даже 
притом, что объект, в который пред-
лагается вложить средства, находит-

ся на начальной стадии строительст-
ва, риски недостроя не так высоки.

Такое метро нам не нужно
Правило, действующее во все време-
на: удачный объект для инвестиций 
прежде всего должен быть располо-
жен, как любят говорить риэлторы, в 
правильной локации. С одной сторо-
ны, это влияет на его последующую 
ликвидность, поскольку объект с хо-
рошей транспортной доступностью, 
соседствующий с разнообразной ин-
фраструктурой, всегда находится в 
выигрышном положении и востре-
бован на рынке. С другой стороны, 
благодаря высокому интересу как бу-
дущих жильцов, так и инвесторов к 
вышеперечисленным характеристи-
кам такой дом, скорее всего, не будет 
иметь проблем с финансированием, 
его вовремя достроят и быстро рас-
продадут.

Важно помнить, что в мегаполи-
сах и просто крупных городах транс-
портная доступность всегда выходит 
на первый план, расстояние не име-
ет решающего значения, равно как 
и инфраструктура, которая в любом 
случае через непродолжительное 
время подтянется к своим потреби-
телям и транспортному узлу. Именно 
поэтому стоит внимательно изучать 
не только текущее положение райо-
на, но и перспективы его развития. 
Если на ближайшие годы планиру-
ется открытие метро, прокладка ли-
нии скоростного трамвая или уже ве-
дется реконструкция автомагистра-
ли, то такая локация должна в пер-
вую очередь заинтересовать инвесто-
ра. Здесь деньги не только сохранят-
ся, но и преумножатся.

Правда, стоит помнить о том, что 
реализация транспортных замыслов 
городских властей не всегда ведет к 
однозначно положительному резуль-
тату для горожан. Продление некото-
рых линий метрополитена в Москве 
означает последующую давку в ваго-
нах и очереди на вход на тех станци-
ях, которые еще недавно были ко-

нечными. Кроме того, важно, есть 
или планируются в новом районе 
(если речь идет именно о нем) рабо-
чие места, достаточно ли здесь биз-
нес-центров, есть ли технопарк и на-
сколько они заполнены арендато-
рами. Ведь если каждое буднее утро 
больше половины населения отправ-
ляется на работу строго в центр сто-
лицы, то доступность превращается 
в дискомфорт, а жить в дискомфорт-
ном районе мало кому захочется. Так 
что эта проблема напрямую влияет 
на будущую ликвидность сегодняш-
него приобретения.

Кому потом продать
Еще одно предостережение инвес-
торам от соблазнительно дешевых 
предложений, но теперь уже по цело-
му сегменту делает Александр Гали-
цын, руководитель проектного отде-
ла департамента жилой недвижимо-
сти S.A. Ricci. Нет большого смысла 
сейчас вкладываться в объекты эко-
номкласса, говорит он, в первую оче-
редь потому, что около 70% квартир в 
нем приобретается в ипотеку.

С одной стороны, это и неплохо, 
ведь банки всегда будут рады зара-
ботать на массовом потребителе, но 
с другой, сейчас платежеспособный 
спрос основной массы населения 
снижается, число ипотечных кре-
дитов поэтому закономерно падает 
— и когда все это восстановится, не-
известно. А поскольку недавно бы-
ло объявлено о том, что госпрограм-
ма субсидирования ипотеки может 
быть прекращена в ближайшее вре-
мя, то ставки рискуют вырасти до за-
градительных, и тогда иссякнет да-
же тот небольшой поток заемщиков, 
который решается на открытие кре-
дита сейчас.

Наконец, вторичный рынок сей-
час насыщен предложениями до пре-
дела и испытывает большие трудно-
сти с покупателями — в массовом 
сегменте это наиболее заметно. Сле-
довательно, перепродажа квартир, 
купленных в нынешнем деловом се-

зоне в самом низком ценовом сег-
менте, может быть отложена на нео-
пределенный срок.

Единственный  
в своем роде
Еще один важный момент для успеш-
ного «длинного» инвестирования — 
уникальность объекта, отсутствие 
аналогов в рассматриваемой лока-
ции. Единственная новая стройка 
в районе за последние пять лет вме-
сте с отсутствием больших площадок 
для строительства, видовые характе-
ристики квартир на последних эта-
жах, с которых можно запросто обо-
зревать парк в соседнем округе, ар-
хитектурные и планировочные но-
вации — все это стоит недешево, но 
в последующем обернется плавным 
и неуклонным ростом рыночной це-
ны такого жилья. Коротких инвести-
ций на этом не сделаешь, зато можно 
рассчитывать на неплохой, а главное, 
стабильный доход от аренды.

Кстати, об аренде. Тем, кто рассчи-
тывает сдавать свое приобретение, 
следует присмотреться к квартирам 
с отделкой, которых на рынок выхо-
дит все больше. Застройщику, кото-
рый и материалы, и услуги закупает 
крупным оптом, чистовая отделка об-
ходится в разы дешевле, чем тому, кто 
самостоятельно ремонтирует одну 
или даже пять квартир. Поэтому пред-
ложения с отделкой в подарок или по 
низкой цене — скажем, 5–8 тыс. за 
квадратный метр (если только речь 
не идет о верхних ценовых сегмен-
тах, где расценки на порядок выше), 
должны привлечь внимание будуще-
го арендодателя.

Все это время речь шла об инвес-
тициях на первичном рынке, однако 
часть экспертов — в первую очередь 
тех, кто работает в премиальном сег-
менте,— советует присмотреться и к 
вторичному, на котором, как уже упо-
миналось, бал сегодня правит покупа-
тель. «Девелоперы даже в нынешних 
условиях менее склонны гибко подхо-
дить к процессу предоставления ски-
док, чем продавцы вторичных квар-
тир»,— говорит Екатерина Румянце-
ва, председатель совета директоров 
Kalinka Group. Все дело в том, что вла-
делец вторичного жилья зачастую ну-
ждается в деньгах срочно, так что если 
нужно, то он готов продать его даже 
условно дешевле себестоимости. А по-
скольку среди премиальных квартир 
немало таких, которые предлагают-
ся с качественным ремонтом, техни-
кой и меблировкой, то налицо гото-
вый продукт по инвестиционно при-
влекательной цене, который сразу же 
начнет приносить арендный доход.

Инвестировать на сегодняшнем 
рынке можно и даже нужно, если пе-
ред вами удачный объект по привле-
кательной цене. Особенно если речь 
идет о вложении средств в нацио-
нальной валюте — прогнозы анали-
тиков относительно ее устойчиво-
сти нынешней осенью не отличают-
ся оптимизмом.

Марта Савенко

Число инвесторов, готовых вкладывать в столич-
ную недвижимость, за последнее время сократи-
лось в разы. Причин тому много: здесь и подоро-
жавшее содержание жилья, и грядущие новые 
 налоги на квартиры, и сократившийся доход от 
аренды. Но главная причина, конечно же, сниже-
ние цен на квартиры, которое уже происходит, но 
еще больше ожидается. Тем не менее эксперты 
утверждают, что успешные инвестиции в недви-
жимость возможны и сейчас.

— ипотека —

Программу господдержки ипотечно-
го кредитования могут распространить 
на вторичный рынок. Таким образом 
планируется сформировать платеже-
способный спрос на недвижимость, 
которую могли бы продать потенци-
альные покупатели новостроек. Участ-
ники рынка не ждут, что распростране-
ние программы на вторичку раскачает 
стагнирующий с начала года рынок.

Осенний счет
По итогам сентября Минфин примет реше-
ние о возможном распространении програм-
мы субсидирования ипотечных кредитов на 
покупку квартиры в новостройках на недви-
жимость на вторичном рынке. Как сообщил 
заместитель министра финансов РФ Алексей 
Моисеев, после невысоких выдач в июле—
августе сентябрь даст объективное представ-
ление о востребованности программы.

Программа льготной ипотеки на ново-
стройки предполагает предоставление бан-
кам и Агентству по ипотечному жилищному 
кредитованию субсидий на возмещение не-
дополученных доходов по кредитам, выдан-
ным под ставку не выше 12% годовых. Банк 
получает субсидию на возмещение недопо-
лученных доходов до уровня ключевой став-
ки ЦБ, увеличенной на 3,5 процентного пун-
кта. Сейчас ключевая ставка составляет 11%, 
если ставка достигнет 9,5% и ниже, предостав-
ление субсидий прекращается. При этом для 
заемщика ставка остается неизменной на все 
время жизни кредита. Субсидии предостав-
ляются банкам по кредитам, выданным с 1 
марта 2015 года по 1 марта 2016 года, сроком 
до 30 лет, на сумму не более 8 млн руб. для Мо-
сквы и Санкт-Петербурга и 3 млн руб. для ре-
гионов. При этом заемщик должен внести 
первоначальный взнос в размене не менее 
20% от стоимости приобретаемой недвижи-
мости, а также заключить договор комплекс-
ного страхования.

На 1 сентября, по данным Минфина, по 
программе было выдано более 77,9 тыс. кре-
дитов на общую сумму 136,5 млрд руб. При 

этом на 1 августа, по данным ЦБ (данные на 
1 сентября на момент сдачи номера еще не 
были опубликованы), в стране было выда-
но 338,5 тыс. ипотечных кредитов на сумму 
555,3 млрд руб. В июле максимально возмож-
ный объем выдачи кредитов по программе 
был увеличен с 400 млрд до 700 млрд руб.

Альтернативные сделки
Распространение программы субсидирова-
ния на вторичный рынок рассматривается в 
качестве одного из вариантов стимулирова-
ния увеличения выдач кредитов по програм-
ме. По словам Алексея Моисеева, обсуждает-
ся вариант связать покупки на первичном и 
вторичном рынках. В самых общих чертах 
предлагается предоставлять льготные креди-
ты на покупку недвижимости в рамках аль-
тернативных сделок, итог которых покупка 
в новостройке по льготной программе.

Банкиры подтверждают, что темпы выда-
чи кредитов по льготной программе на но-
востройки не соответствуют запланирован-
ным. «Расширение программы господдер-
жки рассчитано на стимулирование спро-
са на первичном рынке,— отмечает дирек-
тор департамента ипотечного кредитования 
ВТБ 24 Андрей Осипов.— По итогам первого 
полугодия выяснилось, что спрос на креди-
ты в рамках этой программы не такой боль-
шой, как ожидался. Он соответствует пер-
воначальным ожиданиям — тем 400 млрд 
руб., которые изначально закладывались в 
программу, но с учетом снижения ключевой 
ставки объемы этой программы уже озвучи-
ваются в районе 700 млрд руб., и, очевидно, 
что эта сумма недостижима при текущих па-
раметрах программы субсидирования».

Одной из причин проседания госпро-
граммы субсидирования новостроек экспер-
ты называют как раз отсутствие у многих же-
лающих приобрести квартиру в строящемся 
жилье средств на внесение первоначально-
го взноса. Учитывая, что максимальная сум-
ма кредита для Москвы и Санкт-Петербурга 
составляет 8 млн руб., то, чтобы рассчиты-
вать на эту сумму, заемщику нужно не менее 
2 млн руб. собственных средств. При этом 
продать, например, уже имеющееся жилье 

потенциальный заемщик не может в связи с 
высокими ставками и низким спросом.

«Сейчас средняя ставка по ипотеке на 
приобретение жилья на вторичном рынке 
14,25%. В январе—феврале ставка была на 
уровне 19%»,— сказала начальник управле-
ния развития залоговых продуктов банка 
«Открытие» Анна Юдина. Схожий уровень 
ставок на вторичном рынке недвижимо-
сти фиксируют и в Райффайзенбанке. «Сей-
час средний рыночный уровень ставок по 
ипотеке на покупку вторичного жилья со-
ставляет порядка 14,5%. В январе, напри-
мер, эта цифра была порядка 19%»,— отме-
тил начальник управления массового рын-
ка и кредитных продуктов Райффайзенбан-
ка Андрей Морозов.

«Получается, что покупателям, которые 
собираются продать имеющуюся недвижи-
мость, чтобы вложить вырученные от ее про-
дажи деньги в первоначальный взнос на по-
купку новостройки, сделать это нелегко из-
за ослабленного спроса»,— поясняет Анна 
Юдина. С банкирами согласны и участни-
ки рынка недвижимости. «С началом дело-
вого сезона постепенно восстанавливает-
ся спрос, однако объем предложения суще-
ственно превышает спрос, поэтому сейчас 
у покупателей пока еще остается возмож-
ность для того, чтобы совершить выгодное 
приобретение»,— констатирует руководи-
тель департамента городской недвижимо-
сти компании «НДВ-Недвижимость» Светла-
на Бирина.

Первичный перекос
Купить в ипотеку квартиру на вторичном 
рынке в нынешнем году было намного труд-
нее из-за выросших ставок и ужесточения 
требований к заемщикам. «В Абсолют-бан-
ке доля кредитов на покупку квартир на вто-
ричном рынке составляет 50% от общего объ-
ема выдаваемых с января по сентябрь ипо-
течных кредитов,— отмечает зампред прав-
ления Абсолют-банка Алексей Елагин.— В 
прошлом году доля таких кредитов составля-
ла 85%». Аналогичную динамику отмечают 
и в банке «Открытие». «В сентябре 2015 года 
доля кредитов на вторичном рынке состав-

ляет 30%,— сказала Анна Юдина.— В сентя-
бре 2014 года ситуация была абсолютно про-
тивоположная: доля кредитов на вторичном 
рынке составляла 70%».

«Один из вариантов расширения програм-
мы — субсидирование ипотечных ставок по 
альтернативным сделкам: по сделкам прода-
жи жилья на вторичном рынке, которые не-
посредственно связаны с покупкой жилья в 
новостройках,— продолжает Андрей Оси-
пов.— Условно говоря, когда у человека нет 
денег на первоначальный взнос, он прода-
ет свою квартиру на вторичном рынке и ис-
пользует вырученные деньги для того, чтобы 
вложиться в новостройку с помощью ипотеч-
ного кредита. Только по таким сделкам и бу-
дет действовать субсидируемая процентная 
ставка. Поэтому, безусловно, основная цель 
— дополнительная поддержка рынка ново-
строек. При этом я не думаю, что такие сдел-
ки составят сколько-нибудь существенную 
долю вторичного рынка недвижимости».

На альтернативные сделки при покупке 
квартиры в новостройке приходится сейчас 
порядка 25–30% от общего объема покупок 
с привлечением кредита по субсидируемой 
программе. «В настоящее время доля сделок, 
проводимых по указанной схеме, составляет 
около 25% от всего объема сделок в рамках го-
сударственной программы субсидирования 
ипотечной ставки»,— отметил Алексей Ела-
гин. Хотя доля взаимозачета является значи-
тельной, составляя около 30%, основная до-
ля рынка не охвачена льготной ипотекой. То 
есть рынок новостроек снова получает под-
держку и клиенты, продающие свои кварти-
ры в обмен на первичное жилье, быстрее най-
дут покупателя на свои квадратные метры. 
Верно и то, что люди, планирующие офор-
мить кредит, будут искать квартиры, реализу-
емые в рамках взаимозачета, чтобы получить 
выгодные ставки по ипотеке. Таким образом, 
данный сегмент будет еще более активным.

Процедурный вопрос
Банкиры считают, что сумма кредита по суб-
сидируемой программе на покупку жилья 
на вторичном рынке недвижимости может 
быть такой же или все же выше, чем для но-

востроек. «Мы считаем, что программа госу-
дарственной поддержки ипотеки на вторич-
ном рынке может ограничить суммы креди-
та теми же значениями, что сейчас действу-
ют на первичном рынке»,— отмечает Анд-
рей Морозов. С ним согласна и Анна Юди-
на. «Максимальная сумма кредита по такой 
программе должна быть как минимум на 
30–40% выше, чем по государственной про-
грамме ипотечного кредитования новостро-
ек»,— уверен Алексей Елагин.

По словам Алексея Моисеева, пока нет 
конкретного проекта, процедуру получения 
кредита на покупку квартиры на вторичном 
рынке по льготной программе можно пред-
ставить лишь примерно. «Схема получается 
сложная, возможно, будет предложена сле-
дующая последовательность действий,— 
предлагает Анна Юдина.— Клиент выбирает 
квартиру в новостройке, если сделка будет 
кредитная, покупатель обращается в банк за 
одобрением кредита и выбранного объекта. 
После получения от банка подтверждение 
об одобрении кредита покупатель выставля-
ет на продажу имеющуюся недвижимость с 
ориентацией на то, что под нее можно вос-
пользоваться льготной ставкой по ипотеке. 
Одновременно покупатель имеющейся не-
движимости получает одобрение на льгот-
ную ипотеку в банке. Организовывается аль-
тернативная сделка, условием выдачи кре-
дита по льготной ставке на 

”
вторичку“ стано-

вится приобретение продавцом недвижимо-
сти в новостройке».

Банкиры считают, что распростране-
ние программы господдержки на вторич-
ный рынок позволит снизить текущий уро-
вень ставок. «В случае запуска обсуждае-
мой программы средняя ставка по креди-
там на покупку жилья на вторичном рын-
ке до конца года может снизиться до уров-
ня 11,5–12,5%»,— предполагает Алексей Ела-
гин. «Очевидно, что с введение госпрограм-
мы ипотечные ставки на вторичном рынке 
жилья понизятся,— уверен Андрей Моро-
зов.— Можно допустить, что их значения бу-
дут идентичны значениям ставок на первич-
ном рынке».

Елена Пашутинская

Помогут ли субсидии вторичному рынку

Длинные деньги
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дом  инвестиции

 
— технологии —

Первый этаж выполняет-
ся из крупноформатного 

керамического блока, второй — из 
клееного профилированного бру-
са сечением 160x140 мм. Этажи со-
единяет однопролетная лестница, 
кровля из металлочерепицы, окон-
ные профили из ПВХ, по всему дому 
разведены инженерные коммуника-
ции. По словам Александра Дубовен-
ко, управляющего партнера Good 
Wood, точно такой же дом в уже по-
строенном виде будет дороже не бо-
лее чем на 10–20%, то есть обойдет-
ся в 3,9–4,3 млн руб. А разница в це-
нах объясняется временем, которое 
сэкономит покупатель.

Но вот что удивительно, времен-
ным фактором можно объяснить и 
диаметрально противоположное су-
ждение: уже готовые дома вовсе не 
обязаны быть дороже еще не постро-
енных. Подобное можно наблюдать, 

например, в поселке «Грибное», что 
возводится в 65 км от МКАД по Ка-
лужскому шоссе и где в продаже име-
ются и участки без подряда, и уже по-
строенные дома. В нем 135-метро-
вые двухэтажные коттеджи из клее-
ного бруса толщиной 230 мм на лен-
точном фундаменте, с черепичной 
кровлей, у которых уже выполнена 
внутренняя отделка, установлены 
металлические входные двери, окна 
из ПВХ, сантехника, а также подклю-
чены коммуникации, продаются за 
5 млн руб. В эту цену включена сто-
имость участка, которая составляет 
1,4 млн руб. То есть чистые затраты 
на коттедж — 3,6 млн руб.

При этом, как утверждает адми-
нистратор поселка «Грибное» Юрий 
Ростовцев, представляющий компа-
нию-застройщика «Технологии раз-
вития территорий», если заказать 
возведение точно такого же дома на 
участке без подряда, он обойдется 
в ту же сумму, а если и дешевле, то 
совсем ненамного — менее чем на 

3% (около 100 тыс. руб.). Отсутствие 
ценовой разницы между готовым и 
еще не построенным, по словам го-
сподина Ростовцева, связано с тем, 
что дома возводились пару лет назад. 
За это время строительные матери-
алы подорожали, поэтому маржа за-
стройщика в цене готового дома все-
таки есть. Другое дело, что она нео-
чевидна для покупателя, потому что 
его личные затраты окажутся одина-
ковыми как при заказе подряда, так 
и при покупке точно такого же, но 
уже готового жилья.

Спрятать в землю
О фактическом отсутствии ценовой 
разницы между готовым и еще не до-
строенным рассказывают и в компа-
ниях, работающих в сегменте более 
дорогостоящих домов из клееного 
бруса. Например, в компании «НЛК 
Домостроение», дома которой пред-
ставлены во множестве коттеджных 
поселков Подмосковья, в частности 
в Vitro Country и Vitro Country 2, рас-

положенных в 45 км от МКАД по Ру-
блево-Успенскому шоссе вблизи Зве-
нигорода. В них продаются участки 
с подрядом на строительство дома. 
Один из самых популярных у поку-
пателей — двухэтажный площадью 
228 кв. м, выполненный из профи-
лированного клееного бруса толщи-
ной 200 мм, где на первом этаже рас-
полагаются кабинет, гостевая спаль-
ня и объединенные в общее про-
странство кухня, столовая и гости-
ная, а на втором — три спальни с от-
дельными санузлами. Обойдется он 
в 11–12 млн руб. (без учета затрат на 
покупку участка).

По словам директора по разви-
тию московского представительства 
компании «НЛК Домостроение» Кон-
стантина Блинова, если точно такой 
же дом возводить на участке без под-
ряда, потрачено будет столько же 
(или даже больше, если строительст-
во затянется). Столько же будет сто-
ить сам коттедж и в том случае, когда 
девелопер поселка предлагает уже 
готовые дома. Эта ситуация объясня-
ется тем, что затраты на строитель-
ные материалы и подрядные работы 
в любом случае будут одинаковые, а 
девелопер поселка имеет иную воз-
можность регулировать стоимость 
готового домовладения, в которое 
включаются и дом, и участок: он по-
вышает цену на землю.

Как рассказывает Константин 
Блинов, сейчас на рынке высоко-
качественных домов из клеено-
го бруса сложилась уникальная си-
туация: из-за значительного роста 
курса валют появился как никогда 
большой разрыв между стоимостью 
комплекта материалов для возведе-
ния домов иностранного производ-
ства (например, финских, эталон-
ных для подобного вида домостро-
ения) и аналогичными по качеству 
и характеристикам коттеджами рос-
сийского производства. «Древесина 
не имеет биржевых котировок, по-
этому валютные колебания в ее це-
не отражаются не сразу»,— поясня-
ет он. Пока она в полной мере отра-
зилась лишь в тех, что производят-
ся за границей. Другое дело, что рос-
сийские производители прекрасно 
знают, как сильно в рублевом вы-
ражении подорожала зарубежная 
продукция. Поэтому в ближайшее 
время ценовую разницу постарают-
ся сгладить, а если внутренний ры-
нок окажется не готов к новым це-
нам, переориентируются на внеш-
ний сбыт. И в том, и в другом случае 
для российского покупателя затра-
ты на возведение дома из клееного 
бруса станут значительно выше ны-
нешних, в связи с чем Константин 
Блинов рекомендует не отклады-
вать покупку в долгий ящик.

Вернуть миллион
Что касается других типов домо-
строения, то для них наличие или 
отсутствие ценовой разницы меж-
ду готовыми и еще не построенны-
ми домами в большей степени зави-
сит не от колебаний рубля и аппе-
титов подрядчика, а от позиции де-
велопера, который ведет коттедж-
ный поселок в целом, или частного 
продавца, если он изначально воз-
водит дом для дальнейшей прода-
жи. В компании «Нанокаркас», ко-
торая специализируется на каркас-
ных домах и в качестве подрядчика 
работает в трех десятках подмосков-
ных коттеджных поселков, нынеш-
нюю рыночную ситуацию объясня-
ют, приводя в пример один из соб-

ственных объектов. Это дом площа-
дью 142,8 кв. м, который по схеме 
«участок с подрядом» возводится в 
организованном коттеджном посел-
ке, расположенном в 63 км от МКАД 
по Новорижскому шоссе.

Чистая стоимость такого дома 
без отделки, не включающая в се-
бя стоимость участка, составляет 
2,484 млн руб. Полный комплект 
(участок плюс подряд на строитель-
ство точно такого же дома в том же 
состоянии) обходится покупателю в 
5,283 млн руб. При этом участок сам 
по себе стоит 1,7 млн руб. То есть ко-
нечная стоимость для покупателя в 
данном случае оказывается почти 
на 1,1 млн руб. выше простой суммы 
стоимости дома и участка по отдель-
ности. ««Лишний» миллион возника-
ет за счет того, что застройщик берет 
на себя ответственность по срокам 
экспозиции домов в поселке и зани-
мается рекламой объектов,— пояс-
няет генеральный директор компа-
нии 

”
Нанокаркас“ Всеволод Баев.— 

Но для конечного покупателя, без-
условно, выгоднее будет приобре-
сти участок и заказать строительст-
во дома, а миллион, если он остает-
ся, потратить на качественную вну-
треннюю отделку».

Доход, да не тот
С сегментом домов из газобето-
на можно ознакомиться на приме-
ре коттеджного поселка «Ла-Манш» 
(проект компании «Сапсан», распо-
ложенный в 54 км от МКАД по Но-
ворижскому шоссе). Здесь предлага-
ются как готовые дома, так и участ-
ки с подрядом (поселок сотруднича-
ет с единственным подрядчиком) и 
без подряда, на которых можно ве-
сти строительство самостоятельно. 
Наибольшей популярностью у по-
купателей здесь пользуется коттедж 
«Паскаль» — двухэтажный дом пло-
щадью 163 кв. м, возводимый из га-
зобетона. В нем на первом этаже рас-
полагаются холл и гостиная, плав-
но перетекающая в кухню, а также 
кабинет, два санузла и топочная, а 
на втором — три спальни и ванная 
комната. Без учета стоимости участ-
ка обойдется такой дом в 5,7 млн 
руб. Причем, по словам директора 
по продажам ГК «Сапсан» Ивана По-
тапова, цена фактически не зависит 
от схемы, по которой он приобрета-
ется, и разница в затратах на гото-
вый дом и строительство точно та-
кого же с подрядом если и будет, то 
совсем незначительная.

О том, удастся ли сэкономить 
на возведении кирпичного дома, 
рассказывают в компании Vesco 
Construction — структурном подра-
зделении Vesco group, занимаю-
щемся строительством домов «под 
ключ»: от проекта до его воплоще-
ния. В качестве примера они при-
водят собственный проект «Тиф-
фани» — двухэтажный дом площа-
дью 219 кв. м, возводимый из пу-
стотелого кирпича, в котором в ка-
честве элементов фасадной отдел-
ки используется фигурная глянце-
вая мозаика. Строительство такого 
дома (без учета внутренней отдел-
ки) обойдется покупателю в 8 млн 
руб. В готовом виде такие дома мож-
но встретить в коттеджных поселках 
бизнес-класса, находящихся на рас-
стоянии 20–30 км от МКАД по Ново-
рижскому шоссе. Те из них, что рас-
положены на участках в 10 соток и 
подключены ко всем коммуникаци-
ям, сейчас продаются за 15–17 млн 
руб. (еще год назад за них проси-
ли 18–20 млн руб., но из-за отсутст-
вия спроса цены снизили). Сейчас 
в этой же локации участок разме-
ром в те же 10 соток с учетом затрат 
на коммуникации тянет на 5–7 млн 
руб. То есть ценовая разница меж-
ду уже готовым домом и строитель-
ством аналогичного все-таки име-
ется и составляет среднем 2–3 млн 
руб. «Но если учитывать стоимость 
денег во времени (а строительство 
дома занимает около года плюс еще 
один год, в течение которого объект 
уже находится в экспозиции), то в 
лучшем случае девелопер выйдет в 
ноль, а скорее всего, продаст с убыт-
ком для себя»,— говорит генераль-
ный директор Vesco Construction 
Вадим Ивкин.

Затраты на завтра
Таким образом, практически во всех 
сегментах загородного рынка — от 
самого недорогого до уверенного 
бизнес-класса — сложилась одна и та 
же ситуация: готовый коттедж любо-

го конструктивного типа оказывает-
ся не дороже того, который еще толь-
ко предстоит возвести. А если разни-
ца и присутствует, то связана она не 
со стоимостью дома как такового, а с 
затратами на участок и коммуника-
ции. В связи с этим возникает резон-
ный вопрос: имеет ли смысл заказы-
вать подряд на строительство, если 
за те же деньги можно приобрести 
готовое жилье и не тратить время на 
ожидание? Во многих случаях смысл 
все же есть и, как ни парадоксально, 
именно по финансовым причинам.

Во-первых, затраты на дом — это 
плата не только за строительство, но 
и за устранение недоделок, которые 
могут обнаружиться лишь во время 
эксплуатации. А недоделки бывают 
самыми разными: есть и общие для 
всех типов домов, и такие, что наи-
более опасны лишь для некоторых 
конструкций. Скажем, в деревянных 
домах недопустимо делать скрытую 
электропроводку. В них же, по сло-
вам Артема Чернова из поселка «Во-
тчина Country Club», нельзя сразу 
начинать финишную отделку и уста-
новку окон и дверей: нужно дождать-
ся, пока дом даст усадку. Что же каса-
ется общих ошибок, по словам Ива-
на Потапова из компании «Сапсан», 
существует распространенное заблу-
ждение, что фундаменту любого до-
ма сперва нужно дать отстояться. На 
самом деле оставлять его без нагруз-
ки, то есть без возведенного на нем 
дома, нежелательно, особенно в пе-
риод, когда происходят циклы замо-
раживания и размораживания грун-
товых вод, иначе коттедж сразу по-
лучится перекошенным. Если же в 
работах по фундаменту допущены 
иные ошибки, то, по словам Всево-
лода Баева из компании «Нанокар-
кас», стены могут поехать не сразу, а 
через несколько лет. Как утверждает 
Вадим Ивкин из Vesco Construction, 
бюджет устранения таких строитель-
ных ошибок непредсказуем и может 
оказаться сопоставим со стоимостью 
нового дома.

В процессе строительства все 
эти моменты отследить несложно, 
если привлечь в качестве внешне-
го контролера специалиста по тех-
надзору. По словам Александра Ду-
бовенко из компании Good Wood, 
средние цены на подобные услуги 
по Подмосковью — 5–10 тыс. руб. 
за каждый выезд на объект, и мож-
но обойтись визитами на прием-
ку четырех-шести ключевых этапов 
стройки. Кроме того, подрядчики да-
ют гарантию на произведенные ра-
боты, причем разброс на сегодняш-
нем рынке колоссальный — от 2 до 
15 лет, в течение которых все про-
блемы они устраняют за свой счет. 
А вот в доме, покупаемом уже гото-
вым, дефекты, особенно скрытые, 
заметить почти невозможно. И не 
вполне понятно, за чей счет они бу-
дут ликвидироваться и кому предъ-
явить претензии. «Был в нашей пра-
ктике случай, когда недобросовест-
ный подрядчик, который делал раз-
водку отопления внутри дома, уста-
новил тонкие пластиковые трубы, 
предназначенные для холодной во-
ды и непригодные для высокой тем-
пературы,— рассказывает Юрий 
Ростовцев из поселка 

”
Грибное“.— 

Трубы порвало, когда дом уже был 
куплен и жильцы включили котел. 
К тому времени двухлетний гаран-
тийный срок, данный подрядчи-
ком, уже истек, поэтому пришлось 
решать вопрос своими силами и сво-
им кошельком».

О второй причине, по которой 
строить дом выгоднее, чем поку-
пать готовый, напоминает Алек-
сандр Дубовенко. По его словам, 
при строительстве дома можно сэ-
кономить на стоимости привлече-
ния денег: кредиты брать поэтапно 
— отдельно под каждый цикл воз-
ведения дома. Проценты по таким 
кредитам окажутся меньше, чем в 
случае с кредитом суммарно тако-
го же размера, но взятым единовре-
менно на покупку готового дома. Та-
ким образом, даже несмотря на вро-
де бы благоприятную для покупки 
готового дома рыночную ситуацию, 
сразу отказываться от самостоятель-
ного строительства все же не стоит. 
И решение стоит принимать, вни-
мательно просчитав не только се-
годняшние, но и возможные буду-
щие расходы.

Наталия Павлова-Каткова

Цены вверх тормашками

Газобетонный дом в поселке  
«Ла-Манш» стоит в среднем  
5,7 млн руб. — как готовый, так и тот,  
который еще предстоит построить

Комбинированный дом в поселке 
«Фламандия» стоит менее 4 млн руб.
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Все по программе
Столичные девелоперы ведут ак-
тивное освоение набережных Мо-
сквы-реки. В настоящее время у во-
ды строится больше десятка элит-
ных жилых комплексов, включая та-
кие проекты, как «Котельнический», 
Art-House, «Кленовый DOM», «Него-
циант», Balchug Residence, Balchug 
Viewpoint, «Царев град», Savvin River 
Residence и др. В рамках ММДЦ «Мо-
сква-Сити» квартиры и апартаменты 
с видом на Москву-реку предлагаются 
в небоскребах «Город столиц», «Око», 
«Башня 

”
Федерация“», «IQ Квартал» и 

«Меркурий Сити Тауэр». А на вторич-
ном рынке элитного жилья подобное 
предложение встречается, например, 
в ЖК «Баркли Плаза», «Аквамарин», 
«Четыре солнца», River House и пр.

По словам экспертов, городская 
программа развития прибрежных 
территорий дала мощный толчок 
развитию девелопмента этих участ-
ков. В XVIII–XIX веках предприятия 
традиционно строились вдоль реч-
ных транспортных артерий для удоб-
ства доставки грузов. «Сегодня в связи 
с программой правительства Москвы 
по выводу промышленных зон за 
пределы города застройщики начали 
строить на этих площадках элитное 
жилье. Раньше элитные дома на на-
бережных строились в гораздо мень-
шем объеме. В основном они возводи-
лись на свободных участках либо на 
местах старых построек»,— говорит 
Ольга Богородицкая, директор по ра-
боте с ключевыми клиентами депар-
тамента элитной жилой недвижимо-
сти Knight Frank.

Помимо этого долгое время права 
на земли, примыкающие к водному 
бассейну Москвы-реки, не были раз-
граничены между городскими и фе-
деральными властями, что тормози-
ло возможность освоения таких тер-
риторий, поскольку согласование ра-
бот оказывалось крайне сложным и 
длительным. «Неурегулированность 
прав приводила к тому, что часть объ-
ектов, которые должны были возво-
диться на месте бывших промышлен-
ных зданий, не могли быть согласова-
ны, поскольку находились на земле, 
где не были четко определены грани-
цы водоохранных зон»,— вспомина-
ет Сергей Свиридов, старший парт-
нер, вице-президент по развитию 
компании Sminex.

Сейчас ситуация в корне иная, а 
количество проектов дорогого жилья 
у воды заметно увеличилось. «Совре-
менные красивые фасадные жилые 
дома — одна из важнейших составля-
ющих программы качественной сре-
ды вдоль Москвы-реки. И, кроме то-
го, застройщики понимают, что про-
екты, расположенные у реки, изна-
чально имеют конкурентные преи-
мущества по местоположению. Соот-
ветственно, даже в кризис такое жи-
лье будет продано с большей вероят-
ностью, чем квартиры в других райо-
нах с менее живописными видами и 
менее однозначным окружением»,— 
уверен Дмитрий Халин, управляю-
щий партнер IntermarkSavills.

Водные особенности
Архитектура, инфраструктура и ди-
зайн элитных жилых комплексов, 
строящихся рядом с водой, имеют 
свои уникальные особенности. Бли-
зость воды архитекторы и проекти-
ровщики стараются задействовать в 
полном объеме. Так, «Алые паруса» 
располагают собственной двухуров-
невой набережной с полукилометро-
вой прогулочной зоной и яхт-клубом 
с причалом на 50 яхт.

«Сам жилой комплекс обладает ав-
торским дизайном и отделкой вну-
тренних общественных интерьеров, 
а также условиями для активного до-
суга и семейных развлечений. Спорт-

клуб с бассейном и аквапарком, фут-
больное поле, боулинг, тренажерные 
залы, крытые теннисные корты, дет-
ский сад, ресторан и прочее — все это 
выгодно отличает комплекс от кон-
курирующих объектов»,— рассказы-
вает Екатерина Румянцева, председа-
тель совета директоров Kalinka Group.

ЖК «Утесов» на Карамышевской на-
бережной помимо своеобразной ар-
хитектурной концепции в нью-йорк-
ском стиле, спортивно-оздоровитель-
ной, развлекательной и бытовой ин-
фраструктуры предлагает жителям 
просторную зону отдыха на крыше 
девятиэтажного корпуса с кафе и иг-
ровой площадкой летом и катком зи-
мой. Клубный особняк «Кленовый 
DOM» на Пречистенской набережной 
может похвастаться собственным 
зимним садом. А в жилом комплек-
се бизнес-класса ЗИЛАРТ будут рабо-
тать музейный центр «Эрмитаж-Мо-
сква», театры, концертные залы, все-
возможные арт-галереи, а также обра-
зовательные учреждения.

Директор департамента элитной 
недвижимости Capital Group Ирина 
Рогачева отмечает, что любая терри-
тория, граничащая с большой водой, 
интересна для покупателей, поэтому 
такие участки всегда будут востребо-
ваны. «Соседство с Москвой-рекой да-
ет такие преимущества, как видовые 
характеристики, возможность поль-
зоваться прибрежной зоной, а так-
же расположенными на ней ресто-
ранами или рекреацией»,— добавля-
ет она. Конечно, видовые квартиры 
встречаются не только в домах на на-
бережных. Но, как правило, в кварти-
рах с видом на реку пространство пла-
нируется таким образом, чтобы пано-
рамный вид на набережную откры-
вался сразу из нескольких комнат: го-
стиной, столовой, кухни, кабинета. 
При этом спальня должна выходить 
окнами во внутренний двор.

Девелоперы стараются сделать так, 
чтобы максимальное число квартир 
и/или апартаментов имело вид на на-
бережную. В плане проектирования 
такие комплексы схожи с курортной 
недвижимостью, где вид на море сто-
ит первым в списке требований поку-
пателей. «Мы приложили много уси-
лий, чтобы 70% квартир в ЖК 

”
Утесов“ 

имели вид на реку. Нужно предста-
вить, как будет расположено здание, 
и фактически смоделировать вид из 
каждого окна. Это требование нарав-
не с инсоляцией создает сложную и 
многоплановую форму здания. Зато 
теперь в объекте есть угловые квар-
тиры, из которых открываются па-
норамные виды на воду сразу из не-
скольких окон»,— подчеркивает Петр 
Кирилловский, директор по стратеги-
ческим коммуникациям ГК ГРАС.

И по фэншуй хорошо,  
и для глаз приятно
Но самой важной видовой характе-
ристикой, влияющей на стоимость 
элитной недвижимости, является 
вид на знаковые объекты, такие как 
Кремль, сталинские высотки, храм 
Христа Спасителя и т. д. Такого ро-
да квартиры стоят на 20–30% дороже 
аналогичных предложений, но вы-
ходящих окнами в другие стороны. 

«Сложилось несколько типов так на-
зываемых видовых квартир: с пер-
спективой на город и неограничен-
ный горизонт, с видом на историче-
ские или знаковые объекты, пейза-
жи, парки, реки. Такое разделение ха-
рактерно и для Европы, и для России. 
Среди них трудно выделить один на-
иболее популярный тип, так как тре-
бования к видовым характеристикам 
квартир очень индивидуальны»,— 
считает Игорь Быченок, директор де-
партамента продаж недвижимости 
компании «Галс-Девелопмент».

В случае с квартирами и апарта-
ментами, выходящими окнами на на-
бережную, ситуация аналогичная. По 
словам Ольги Богородицкой, жилпло-
щадь с видом на Москву-реку может 
стоить на 15–40% дороже, чем квар-
тира в том же комплексе, не обладаю-
щая такими видовыми характеристи-
ками. «Расположение на берегу Мо-
сквы-реки или в непосредственной 
близости от нее — это, безусловно, 
конкурентное преимущество, кото-
рое позволяет девелоперу устанавли-
вать цены на жилье выше среднеры-
ночных. Элитная квартира в комплек-
се у воды в принципе стоит на 10–20% 
дороже, чем в аналогичном проекте, 
но с другим местоположением. Кроме 
того, ценник на такое жилье повыша-
ется еще на 5–15% за счет улучшенных 
видовых характеристик»,— дополня-
ет Илья Менжунов, директор департа-
мента элитной недвижимости компа-
нии «Метриум групп».

«Экономическая ситуация здесь не 
играет такой большой роли, как в це-
лом на рынке недвижимости. Место 
на берегах Москвы-реки весьма ог-
раничено, в связи с чем спрос на по-
добное предложение выше средне-
го по рынку. Особенно если это дей-
ствительно грамотные проекты, где 
есть возможность организовать тер-
расу или большой балкон»,— рассу-
ждает Алексей Могила, глава предста-
вительства Rossmils в России. Поэто-
му эксклюзивная недвижимость, осо-
бенно клубного формата, а тем более 
у воды, всегда находит покупателей.

Доставка воды на дом
По заверениям экспертов, собствен-
ники жилья на набережной уже име-
ют опыт владения высококлассной 
недвижимостью. «Чаще всего кварти-
ра в доме у реки является не первой 
покупкой. Кроме традиционных при-
оритетов — престижного района и ка-
чества жилья — состоятельный чело-
век хочет иметь дополнительные бо-
нусы: виды на знаковые столичные 
объекты, речной и парковый пейзаж. 
У таких покупателей нет необходимо-
сти уложиться в ограниченный бюд-
жет, у них есть желание приобрести 
жилье по душе»,— делится опытом 
Екатерина Румянцева.

У многих покупателей есть свои 
плавсредства, и им надо где-то парко-
вать свои яхты. К тому же если цены 
адекватные и репутация застройщи-
ка хорошая, то продажи таких объек-
тов более устойчивы. «Недвижимость 
— это эмоциональная покупка, поэ-
тому живописный природный объ-
ект является существенным факто-
ром при выборе. Некоторые, побы-

вав на 30-м этаже с видом на воду, уже 
не рассматривают жилые комплек-
сы вдалеке от воды»,— подтверждает 
Петр Кирилловский.

Возможно, со временем подобное 
предложение даже будет выведено в 
отдельный сегмент. «Элитное жилье 
у воды может стать новым отдельным 
форматом недвижимости. Например, 
если оно будет располагаться, как ЖК 
«Город яхт», на берегу широкой части 
реки и не отделяться проезжей ча-

стью либо если оно располагается в 
престижной локации вне пределов 
столицы»,— рассуждает коммерче-
ский директор «ЛСР. Недвижимость 
— Москва» Максим Зорин.

Другими словами, в среднесроч-
ной перспективе количество жилых 
проектов у воды должно увеличиться. 
Причем это касается не только элит-
ного сегмента, но и жилья более низ-
кого ценового диапазона. В прошлом 
году в Москве прошел международ-

ный конкурс проектов развития при-
брежных территорий Москвы-реки, 
победителем которого стало архитек-
турное бюро «Проект Меганом». Сей-
час, когда определена стратегия раз-
вития набережных на ближайшие 
два десятка лет, компаниям, которые 
захотят застраивать территории у во-
ды, будет проще получить разреше-
ния градостроительных органов и 
поддержку общественности.

Георгий Береговой

Стоящие на берегу
После принятия город-
скими властями про-
граммы развития при-
брежных территорий 
московские девелопе-
ры стали более активно 
застраивать набереж-
ные элитной недвижи-
мостью. Жилые ком-
плексы, расположенные 
у Москвы-реки, стоят 
дороже аналогичных 
объектов в среднем на 
20%, но ввиду уникаль-
ных видовых характери-
стик пользуются устой-
чивым спросом даже 
в кризисное время. 
В среднесрочной пер-
спективе количество 
подобных объектов 
должно увеличиться.

Из апартаментов «Москва-Сити» виден весь город, но близость реки — главное достоинство местоположения Строительство фасадных домов на набережных – часть программы развития территорий вдоль Москвы-реки

Набережная напротив Киевского вокзала – одна из самых престижных в Москве

Д
М

И
ТР

И
Й

 Д
У

ХА
Н

И
Н

ГЕ
Н

Н
А

Д
И

Й
 Г

У
Л

Я
Е

В
ГЛ

Е
Б

 Щ
Е

Л
К

У
Н

О
В



22     Четверг 24 сентября 2015 №175     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

дом  архитектура

 
— сотрудничество —

В частности, это относит-
ся к небоскребам, к ко-

торым советская школа архитекту-
ры не привыкла. «В проектирова-
нии практически каждой башни 

”
Москва-Сити“ принимали участие 

иностранцы,— рассказывает Дмит-
рий Халин, управляющий партнер 
IntermarkSavills.— Большинство на-
ших даже самых именитых архитек-
торов никогда не проектировало не-
боскребы. Поэтому для разработки 
идеи и концептуального облика вы-
соток широко привлекались опыт-
ные зарубежные проектировщики».

Так, для работы над МФК ОКО 
компания Capital Group пригласи-
ла Skidmore Owings and Merrill, кото-
рая трудилась над знаковыми небо-
скребами Нью-Йорка, Чикаго и дру-
гих американских городов. Проекты 
этой мастерской реализованы в 28 
странах, в том числе самое высокое 
здание в мире Burj Khalifa в Дубае. 
«Имя основоположников мирового 
небоскребостроения, которое мы ак-
тивно использовали в маркетинго-
вом продвижении, добавило объекту 
ликвидности»,— считает Ирина Ро-
гачева, директор департамента элит-
ной недвижимости Capital Group.

Для многих элитных девелоперов 
сотрудничество с мировыми звезда-
ми — осознанный выбор, что, напри-
мер, демонстрирует компания «Барк-
ли». Дизайн-концепцию Barkli Virgin 
House разработала знаменитая Кел-
ли Хоппен, дизайн-концепцию про-
екта, а также четыре варианта отдел-
ки одной из башен Barkli Park выпол-
нил Филипп Старк, в проекте Barkli 
Residence участвовал Роберт Стерн 
(концепция, дизайн помещений).

Девелоперы жилых комплексов 
такого уровня не скупятся на доро-
гую отделку вроде натурального кам-
ня, мозаики, редких пород дерева и 
прочего. Так, облицовочная плитка 
фасадов Barkli Park — точная репли-
ка декоративного кирпича, который 
использовался при строительстве ко-
ролевского дворца в Версале. Инте-
рьерные фишки здесь тоже самые-са-
мые. Предмет особой гордости — лю-
стры эксклюзивного дизайна общей 
стоимостью более $800 тыс. Но осо-
бый шик все-таки русские березки 
(идея Старка), которые тиражируют-
ся буквально везде: на тюле, отделяю-
щем лифтовые холлы от зоны лобби, 

настенных панно в лобби и в нату-
ральном виде во внутреннем дворе.

Ставку на западных архитекто-
ров делает и группа ПСН. Напри-
мер, к работе над элитным проектом 
«Полянка/44» привлечено междуна-
родное архитектурное бюро John 
McAslan + Partners, британские зве-
зды. А проектом премиум-класса I’M 
занимаются два архитектурных бюро 
с мировым именем — David Walker 
Architects и MLA+. «Мы изначально 
решили для себя, что будем работать 
только с западными архитектора-
ми,— говорит Екатерина Тейн, дирек-
тор департамента розничных продаж 
группы ПСН.— Международная пра-
ктика позволяет консолидировать в 
проекте лучшие архитектурные, фа-
садные, инженерные решения».

Мы дорисуем!
И все-таки ни один, даже самый про-
западный, проект в России не обхо-
дился без участия российских зодчих. 
На практике получается так, что ино-
странные звезды рисуют красивые 
эскизы, но адаптацией их идей к рос-
сийской действительности и проект-
ной документацией занимаются на-
ши специалисты. «Видение проекта 
независимым архитектором, тем бо-
лее с именем и собственным почер-
ком, не всегда совпадает с представле-
ниями застройщика,— комментиру-
ет Григорий Алтухов, коммерческий 
директор ФСК 

”
Лидер“.— Обеим сто-

ронам необходимо быть готовыми к 
компромиссам и многочисленным 
согласованиям». Например, в рам-
ках реализации Barkli Residence взаи-
модействием с архитектурным бюро 
Robert A.M. Stern Architects занима-
лись департамент проектирования, 
архитектурное и дизайнерское по-
дразделения «Баркли». Как рассказал 
Вячеслав Казунин, старший руково-
дитель проекта «Резиденция МОНЭ» 
(дома премиум-класса в центре Мо-
сквы), для адаптации иностранных 
проектных решений его компания 
также привлекала профессионально-
го российского генпроектировщика.

«Для того чтобы строить в России, 
нужно знать наши нормы и СНиПы, 
поэтому архитектору легче играть на 
своем поле,— комментирует Ирина 
Могилатова.— Многие клиенты, ко-
торых мы консультировали, пыта-
лись делать проекты с иностранцами, 
но часто результат был далек от жела-
емого — потом приходили наши ар-
хитекторы и все переделывали».

Дорабатываются не только архи-
тектурные решения, но и квартиро-
графия, планировки будущего жи-
лого комплекса. Не исключено, что 
проект может быть удешевлен за 
счет замены дорогостоящих импорт-
ных элементов на российские ана-
логи. А иной раз съедающий бюджет 
балласт вообще исключают. По мне-
нию Марии Литинецкой, управля-
ющего партнера «Метриум групп», 
как раз сокращение расходов нере-
дко служит поводом для «частично-
го» привлечения звезды, ведь кури-
рование от и до стоит баснословных 
денег. «В итоге дизайнерского оста-

ется в проекте меньше, чем хотелось 
бы самим архитекторам, но резуль-
татом становится продукт, в котором 
учтены потребительские характери-
стики и градостроительные требо-
вания»,— говорит Дмитрий Котров-
ский. Между тем далеко не все «нов-
шества» можно рассматривать со зна-
ком «плюс». «Обидно, когда архитек-
турной концепцией подразумева-
лось одно, а девелопер в погоне за 
длинным рублем построил совер-
шенно иное, исказив авторский за-
мысел»,— сетует Ирина Могилатова.

Импортозамещение
Наконец, существует мнение, что 
привлекать зарубежных звезд в Рос-
сию было целесообразно лет 20 на-
зад, в эпоху формирования рынка, 
и уж тем более не сегодня, когда в 
результате девальвации рубля гоно-
рары иностранцев выросли вдвое. 
Так, согласно информации «Метри-
ум групп», за период с лета 2014 го-
да по настоящий момент на первич-
ный рынок недвижимости вышли 
единичные проекты, в которых при-

няли участие зарубежные специа-
листы. В их числе ЖК «Полянка/44», 
чей архитектурный облик разрабо-
тан британцем Эйденом Поттером, и 
ЖК «Дыхание», интерьеры которого 
создал Филипп Старк.

Есть девелоперы, которые сотруд-
ничают принципиально только с оте-
чественными мэтрами. Например, 
это относится к Rose Group, во многом 
сформировавшей облик современ-
ной Остоженки и придумавшей бо-
лее десяти лет назад дома «на вырост», 
стоимость которых сегодня опережа-
ет средние цены на вторичном элит-
ном рынке. «Даже при сильном рубле 
мы ни разу не нашли повод пригла-
шать иностранцев в проекты,— рас-
сказал Сергей Крючков, директор по 
проектированию Rose Group.— Ком-
пания всегда старалась работать с рос-
сийскими архитекторами первого ря-
да: Юрием Григоряном, Сергеем Ску-
ратовым, Владимиром Плоткиным, 
Сергеем Чобаном и Сергеем Кузнецо-
вым, Борисом Левянтом».

Дмитрий Халин считает, что само 
по себе участие зарубежной звезды 
отнюдь не является гарантией хоро-
ших продаж. Бывает, из-за завышен-
ных ценовых ожиданий и просчетов 
в формировании продукта продажи 
идут гораздо хуже, чем у ближайших 
конкурентов, которые проектирова-
ли отечественные мэтры. По словам 
эксперта, для покупателей фамилии 
Скуратова и Григоряна сегодня зву-
чат не менее громко, чем Филиппа 
Старка и Келли Хоппен. «Им на смену 
уже приходят молодые и талантли-
вые архитекторы,— добавляет Ири-
на Могилатова.— Например, Алек-
сандр Цимайло и Николай Ляшенко, 
которые участвовали в проектирова-
нии ряда элитных проектов».

Красота требует средств
Об экономике проектов звезд архи-
тектуры говорить не принято. Тем 
не менее некое представление о фи-
нансовой составляющей получить 
можно. «Разработка проекта концеп-
ции и дизайна элитного дома в ме-
ждународном архитектурном бюро 
с привлечением иностранных кон-
сультантов занимает примерно пол-
года, стоимость работы подрядчи-
ков составляет при текущем курсе 
валют около 1,5 тыс. руб. за квадрат-
ный метр»,— рассказал Вячеслав Ка-
зунин, основываясь на опыте «Ре-
зиденции МОНЭ». Умножив 1,5 тыс. 
руб. на 36 тыс. кв. м (площадь дома) и 
получив 54 млн руб., можно прибли-
зительно понять размер гонорара в 
валюте, который получили подряд-
чики — в данном случае британская 
компания Aukett Swank. Для сравне-
ния: средняя цена квартир в ЖК «Ре-
зиденция МОНЭ» сейчас составляет 
40,497 млн руб. А самый дорогой лот 
— пентхаус на 17-м этаже площадью 

267 кв. м с террасой с видом на «Мо-
сква-Сити» — стоит 193 625 750 руб.

В компании «Баркли» рассказа-
ли, что зарубежные звезды дизайна 
и архитектуры обходятся девелопе-
рам примерно в полтора-три с поло-
виной раза дороже отечественных 
зодчих. Но вложения себя оправды-
вают: в отдельные периоды фактиче-
ские темпы продаж по объекту пре-
вышали плановые на 200–300%. Ин-
тересно, что темп продаж квартир с 
отделкой от Старка в «Белой башне» 
Barkli Park был в полтора раза выше, 
чем в «Терракотовой», где жилье про-
давалось без отделки. На данный мо-
мент все квартиры в обеих башнях 
проданы. «Сложно вычислить, ка-
кой именно вес имело здесь имя из-
вестного на весь мир архитектора, 
однако по обратной связи от клиен-
тов мы понимаем, что его участие в 
проекте воспринимается с интере-
сом»,— пояснили в пресс-службе.

Согласно расчетам аналитиков 
МИЭЛЬ, в экономклассе премия за хо-
рошую архитектуру стремится к ну-
лю. В себестоимости проекта эта циф-
ра не превышает 4–5%, и столько же 
она добавляет к стоимости квадрат-
ного метра. Зато в два раза повышает-
ся и скорость продаж, квартиры про-
даются по рыночной цене, но быст-
рее, чем у конкурентов, возражают в 
Urban Group. В бизнес-классе добавоч-
ная стоимость тоже невелика — не бо-
лее 1–1,5%. В премиальном сегменте 
эта цифра может достигать 5–7%.

«Наценка идет скорее даже не за 
имя, а за качество, так как в любом 
случае участие в проекте професси-
онала с мировым именем подтяги-
вает до заданного уровня все харак-
теристики жилья»,— объясняет Гри-
горий Алтухов. «Ни один известный 
архитектор не поставит свое имя в 
проекте, который реализован с на-
рушениями,— соглашается Екатери-
на Тейн.— Для покупателя это допол-
нительный знак качества. Он получа-
ет архитектурные решения, инжене-
рию, соответствующие последним 
мировым требованиям, которые еще 
долго не потеряют актуальность. Се-
годня в конкурентном рынке все эти 
факторы невероятно важны».

Есть и еще одно важное обстоя-
тельство. Как выразился Григорий 
Алтухов, самый серьезный страх по-
купателя, приобретающего кварти-
ру в кризис,— заморозка строитель-
ства. А если в трудные периоды на 
рынок выходят авторские проек-
ты, значит, положение застройщика 
устойчивое и его продукт, в отличие 
от рубля, не девальвируется…

Наталья Денисова

Именной 
девелопмент

Интерьер общественной зоны  
от Филиппа Старка в Barkli Park 

Дизайн клубного дома «Mon Cher» на Якиманке выполнил французский декоратор Жак Гранж

Британское бюро Aukett Swank  
создавало «Резиденцию МОНЭ»  
под чутким руководством  
российского генподрядчика
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— отделка —

Чей интерес
Девелоперы недорогого (что совершенно не 
синоним некачественного) жилья единодуш-
ны: наличие отделки ускоряет и активизиру-
ет продажи, это практически рецепт выжива-
ния на неактивном рынке, а значит, в проекте 
если не все, то уж процентов 30 квартир точно 
должны быть с отделкой.

Надо отметить, что интерес покупате-
лей обусловлен не столько ленью отделы-
вать квартиру самостоятельно, сколько из-
менившимися экономическими условиями. 
Во-первых, сегодня уже почти не покупают-
ся квартиры «на перспективу», просто пото-
му, что у покупателя вдруг оказались «лиш-
ние» деньги и он их решил вложить в недви-
жимость, которая, возможно, и не нужна, но 
«пусть будет про запас». Большинство сегод-
няшних покупателей решают свой актуаль-
ный сиюминутный жилищный вопрос — и 
все чаще с помощью ипотеки. И вот тут гото-
вая отделка — несомненное подспорье, так 
как в этом случае отделка входит в стоимость 
квартиры и ипотечный кредит дается из рас-
чета общей стоимости. «Если владелец ипо-
течного жилья возьмет квартиру без отдел-
ки и попробует сделать ремонт своими сила-
ми, скажем, за счет средств потребительско-
го кредитования, ремонт ему обойдется по 
ставке в среднем 20%. Гораздо дешевле взять 
ипотечный кредит на квартиру с отделкой 
по ставке 11–13%»,— приводит пример гене-
ральный директор компании Navis (Санкт-
Петербург) Александр Львович.

«Интересно предложение жилья с отдел-
кой и инвесторам, которые стали активно ос-
ваивать для себя арендный бизнес,— допол-
няет портрет аудитории квартир с отделкой 
коммерческий директор компании Capital 
Group Алексей Белоусов.— С точки зрения от-
дачи средств им важно, чтобы срок от вхожде-
ния в проект до получения арендного дохода 
был минимальным».

Таблица умножения
Второй существенный аргумент, который 
оценили умеющие считать покупатели: от-
делка от застройщика дешевле, чем само-
стоятельная. Да, покупая квартиру с отдел-
кой, приходится платить сразу, а при само-

стоятельных ремонтных работах есть иллю-
зия того, что финансовую нагрузку можно 
растянуть на длительный период, но подсче-
ты не в пользу последней. Правда, заложен-
ная стоимость отделки тут тоже имеет зна-
чение. «Стабильным спросом за последний 
год пользовалась чистовая отделка в цено-
вом диапазоне до 5 тыс. руб. за 1 кв. м,— го-
ворит заместитель директора департамента 
новостроек компании Est-a-Tet Алексей Оле-
нев.— Такая цена позволяет покупателям, не 
удорожая значительно конечную стоимость 
объекта, получить квартиру, готовую к засе-
лению, и значительно сэкономить. Все пони-
мают, что сейчас ремонт своими силами — 
это сложно прогнозируемая с точки зрения 
расходов история, которая в конечном сче-
те может вылиться в сумму большую, чем бы-
ло рассчитано изначально. Самый простой 
и 

”
минимальный“ ремонт собственными 

силами клиенту обойдется примерно в 12–
13 тыс. руб./кв. м. Так, например, за трехком-
натную квартиру площадью 80 кв. м за от-
делку от застройщика покупатель заплатит 
400 тыс. руб., за ремонт своими силами — 
960 тыс. руб. Когда люди видят такую очевид-
ную выгоду, квартиры с отделкой расходят-
ся как горячие пирожки, если же ценник на 
отделку выше, то тут людям гораздо сложнее 
принять решение, ведь за примерно сопоста-
вимые деньги можно сделать ремонт на свой 
вкус, а не типовой. В массовом сегменте во-
прос востребованности квартир с отделкой 
зависит исключительно от цены вопроса».

Впрочем, опыт коммерческого директора 
компании Rose Group Натальи Саакянц гово-
рит, что и бОльшие суммы, заложенные в от-
делку, не пугают покупателя, особенно если 
ему предоставить возможность минимально-
го самовыражения: «В 

”
Микрогороде «В ле-

су»“ 1 кв. м отделки обходится ориентировоч-
но в 10 тыс. руб. Будущие жители 

”
Микрого-

рода“ могут выбрать один из базовых вариан-
тов отделки либо создать свой собственный 
стиль, опираясь на представленную застрой-
щиком широкую палитру красок и матери-
алов». «Квартира с отделкой обойдется поку-
пателю немного дороже — примерно на 10–
12%, но эти затраты ниже, чем если бы он де-
лал ремонт собственными силами,— поддер-
живает коллегу Александр Львович.— Имен-
но повторяемость процесса позволяет опти-

мизировать расходы. Оптовые поставки тех 
же строительных материалов дают возмож-
ность значительно сэкономить — до 30%. И, 
конечно же, время: опыт профессиональ-
ных строителей позволяет избежать исправ-
лений ошибок и реализовать проект в крат-
чайшие сроки».

Либо так, либо этак
И все же, как бы привлекательно ни выгля-
дело предложение с отделкой, аргумент «без 
отделки дешевле» остается крайне веским. 
И если в проекте есть выбор, с отделкой при-
обретать квартиру или без, покупатели до-
вольно часто выбирают без, что, по мнению 
экспертов, портит экономику проекта, не да-
вая девелоперу рассчитывать на прибыль, 
так как разница в квартирах с отделкой и без 
должна быть сведена к минимуму. В некото-
рых ситуациях, чтобы не упустить покупате-
ля, застройщики предлагают «льготные» ва-
рианты. Например, притом, что ГК «Пионер» 
предлагает квартиры с полностью завершен-
ным ремонтом «под ключ», который уже вхо-
дит в стоимость, собственник может отказать-
ся от отделки полностью либо частично, что 
документально фиксируется. При этом, го-
ворят в «Пионере», покупатель может зака-
зать минимальную отделку квартиры (стяж-
ка полов, разводка электричества, выравни-
вание и подготовка стен, потолков и т. п.). На 
практике это единичные случаи, так как по-
купатель видит существенные преимущест-
ва в предлагаемых вариантах от застройщи-
ка. На рынке существует и еще один «лайт-ва-
риант» — отделка от застройщика как допол-
нительная услуга. То есть у клиента есть вы-
бор: приобрести квартиру без ремонта или 
заказать его дополнительно на любом этапе 
строительства дома. «В наших проектах око-
ло 30% покупателей заказывают отделку от за-
стройщика. На сегодняшний день это четы-
ре ценовые категории и семь вариантов сти-
лей — от эконом до люкс»,— рассказывает за-
меститель генерального директора компа-
нии Urban Group Леонард Блинов. Такой под-
ход, по мнению эксперта, позволяет решить 
несколько маркетинговых задач: формиру-
ет дополнительный покупательский поток, 
расширяет воронку продаж, сокращает сро-
ки принятия решения о покупке квартиры у 
покупателя, косвенно влияет на увеличение 
скорости продаж в проекте.

А вот заработать на отделке девелопер 
вряд ли сможет, единодушны участники 
рынка — хорошо, если отделка хотя бы оку-
пится, а не пойдет в убыток. «Затраты на от-
делку, безусловно, закладываются в стои-
мость квартиры, что приносит определен-
ный процент дохода застройщику,— напо-
минает Наталья Саакянц.— Тем не менее го-
ворить о каком-то существенном приросте 

прибыли только благодаря отделке нельзя, 
так как ремонт является частью всего ком-
плекса дополнительных опций и интерес-
ных характеристик проекта. В данном слу-
чае наличие чистовой отделки влияет не на 
увеличение прибыли, а на повышение об-
щей ликвидности проекта».

Выше, дороже
Но чем выше сегмент, тем сомнительнее вы-
года от готовой отделки. Покупатели каприз-
ны, отделочные материалы попадают в зону 
валютных рисков, да и выбор подрядчика — 
настоящий challenge. «На сегодняшний день 
на рынке элитной и премиальной недвижи-
мости появляются единичные проекты, в ко-
торых застройщик предлагает несколько ва-
риантов внутренней отделки с возможно-
стью выбора стилистических и цветовых ре-
шений внутри каждого из них. Такая опция 
реализуется с переменным успехом,— отме-
чает коммерческий директор группы компа-
ний Insigma Екатерина Батынкова.— Боль-
шей популярностью пользуется предложе-
ние 

”
белого купола“, когда в помещении про-

водятся все черновые работы, а дальнейшие 
дизайнерские работы клиент производит са-
мостоятельно. У некоторых застройщиков 
предварительное проведение работ до уров-
ня 

”
белый купол“ является обязательным 

условием продажи, от которого клиент не 
может отказаться». С точки зрения застрой-
щика, считает эксперт, имеет смысл предла-
гать готовые решения в отдельных корпусах 
или секциях, чтобы избежать пересечений 
клиентов, приобретших квартиру с отдел-
кой, с теми, кто желает выполнить ее само-
стоятельно». Минус предложений с готовой 
отделкой для девелопера объектов высокого 
сегмента заключается и в валютных рисках. 
Директор по маркетингу управления недви-
жимости компании Millhouse Станислав Ло-
банов считает, что в сложившейся эконо-
мической ситуации законтрактованная па-
ру лет назад в начале строительства отделка 
сейчас может стать для девелопера большой 
проблемой, так как стоимость импортных от-
делочных материалов выросла в разы, а ни 
клиенты, ни поставщики свои запросы сни-
жать не хотят. «Так что при реализации про-
екта 

”
под ключ“, девелоперу необходимо за-

пастись терпением и хорошей финансовой 
подушкой. На своем опыте можем отметить, 
что решение о строительстве квартир с отдел-
кой могут приниматься и на завершающем 
этапе строительства. В связи с тем что к нам 
обращались клиенты с вопросами по отдел-
ке или просили порекомендовать подрядчи-
ка (на момент сдачи объекта в эксплуатацию 
на сотню обращений от реальных клиентов 
половину интересовала возможность отдел-
ки), было принято решение организовать от-

делку секции в одном из корпусов жилого 
комплекса 

”
Сколково Парк для Жизни“»,— 

рассказывает Станислав Лобанов. Более то-
го, высокий сегмент требует и юридических 
гарантий. «При согласии клиента с одним из 
дизайнерских решений, предлагаемых за-
стройщиком, возникает вопрос по формиро-
ванию сметы и дальнейшему приему работ, 
ведь речь идет о высококачественных ма-
териалах, и получение неудовлетворитель-
ного результата повлечет за собой дополни-
тельные временные и финансовые затраты 
на его корректировку,— говорит Екатерина 
Батынкова.— Для развития услуги по предо-
ставлению готовых отделочных решений в 
сегменте 

”
элит“ и 

”
премиум“ застройщикам 

еще предстоит преодолеть ряд трудностей 
и разработать понятный юридический ме-
ханизм, который будет защищать интересы 
обеих сторон».

Чьими руками?
Еще одна проблема «элитки» — подрядчики. 
«Девелоперу крайне сложно найти ответст-
венного подрядчика на большой объем»,— 
сетует Алексей Белоусов. В настоящее время 
этот сегмент услуг не развит. Его типичные 
представители — мелкие компании-брига-
ды, которые не смогут принять участие даже 
в преквалификационных этапах тендерных 
конкурсов, проводимых девелоперами. Не-
большая доля рынка принадлежит органи-
зациям, услуги которых ориентированы на 
частных клиентов.

«Данный факт подтвердился в рамках не-
скольких наших проектов,— рассказывает 
управляющий партнер компании Pridex Сер-
гей Кудрявцев.— Крупная иностранная ком-
пания пригласила Pridex в тендер на ком-
плекс работ по отделке корпоративных апар-
таментов площадью более 1 тыс. кв. м, зани-
мающих этаж в ММДЦ 

”
Город столиц“. Сре-

ди участников конкурса не было ни одной 
компании, специализирующейся на отделке 
премиальной жилой недвижимости, что под-
тверждает низкую степень развития данно-
го рынка. В результате конкурс выиграла на-
ша компания, специализирующаяся на офис-
ных интерьерах в бизнес-центрах классов А 
и В. Ситуация повторилась, когда мы участ-
вовали в тендере на отделку апартаментов в 
комплексе St. Nickolas».

В невысоких сегментах страх испортить 
дорогую отделку все же не столь велик, да и 
переделать, если уж появился безусловный 
брак, не столь накладно и сложно. Так что, по-
хоже, рынок жилья в ближайшие годы будет 
развиваться в двух направлениях: бюджетная 
его часть будет склоняться к готовому типи-
зированному продукту, а высокобюджетная 
продолжит искать свою индивидуальность.

Оксана Самборская

Заезжай и живи
Зачем делать отделку в квартире, если покупатель ее все 
равно переделает? С такой установкой рынок прожил пол-
тора десятка лет. Но время диктует свое: предпоследний 
кризис 2008 года поумерил пыл индивидуалистов, и на ры-
нок в массовом порядке стали выходить готовые квартиры. 
Оказалось, что это эффективная антикризисная мера.
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коммерческая недвижимость

— стрит-ритейл —

Одно из первых начинаний Сергея 
Собянина на посту мэра Москвы — 
запрет на парковку машин на Твер-
ской улице. Эту идею в штыки вос-
приняли владельцы помещений на 
первых этажах жилых домов на Твер-
ской, где располагались флагманские 
магазины крупных одежных ритей-
леров. С запретом парковок у мага-
зинов на Тверской на треть сократил-
ся поток покупателей. В конце кон-
цов крупные сети, как, например, 
Zara, закрыли свои флагманские точ-
ки продаж. По разным подсчетам, от 
10 тыс. до 12 тыс. кв. м на Тверской 
владеют структуры Якова Якубова, 
которого на рынке считают владель-
цем уже закрытого казино «Корона». 
Структурам группы «Бин» семьи Гуце-
риевых—Шишхановых на Тверской 
принадлежит более 170 тыс. кв. м, но 
это в основном крупные отели, вклю-
чая «Националь», InterContinental 
Moscow и два Marriott. В этих здани-
ях, по подсчетам консультантов, на 
помещения стрит-ритейла приходит-
ся чуть более 5 тыс. кв. м. Но вряд ли 
господина Якубова и владельцев «Би-
на» можно считать пострадавшими. У 
каждой из них есть другие активы в 
сегменте стрит-ритейла.

Так, семьей Гуцериевы—Шишха-
новых контролируется в Москве боль-
шая часть помещений, находящихся 
в аренде у продуктовой сети «Седьмой 
континент». По данным участников 
рынка, с Яковом Якубовым аффили-
ровано ООО «Капиталрент». Хотя в ба-
зе «СПАРК-Интерфакса» формальным 
учредителем значится Федор Крав-
цов. На сайте «Капиталрент» 

”
Ъ“ на-

считал объекты стрит-ритейла общей 
площадью около 10 тыс. кв. м не толь-
ко на Тверской, но и на Арбате, Цвет-
ном бульваре, Большой Дмитровке, 
Ленинском проспекте. В Столешни-
ковом переулке рантье владеет зда-
нием, где находится культовый бар 
Denis Simachev. По данным консуль-
тантов, в список крупных владельцев 
московских помещений стрит-ри-
тейла, в частности, входят Realty4Sale 
(до кризиса компании принадле-
жало, по экспертным оценкам, до 
30 тыс. кв. м), First Line, Estate Capital, 
«Аренда-Да». Определить конечных 
бенефициаров этих компаний не уда-
лось: информация о них отсутствует 
в «СПАРК-Интерфаксе» и Kartoteka.ru. 
Консультанты на рынке недвижимо-
сти также не стали раскрывать эту ин-
формацию.

Рынок стрит-ритейла в Москве со-
вершенно не консолидирован, отме-
чает гендиректор Astera/ BNP Paribas 
Real Estate Алексей Филимонов. В Мо-
скве много помещений, принадлежа-
щих сразу нескольким владельцам, 
часть объектов такого формата контр-
олируют розничные сети, как, напри-
мер, «Дикси», X5 Retail Group, и банки, 
включая Сбербанк и Газпромбанк, до-
бавляет управляющий партнер DNA 
Realty Антон Белых. Рынок стрит-ри-
тейла, продолжает эксперт, начал 
формироваться в конце 1990-х годов в 
основном за счет приватизации поме-
щений, принадлежавших городским 
и федеральным унитарным предпри-
ятиям, ведомствам и НИИ. На долю 
таких объектов приходится около 
50% помещений подобного формата 
в пределах МКАД. Кроме того, рынок 
стрит-ритейла формировался за счет 
перевода в нежилой фонд квартир на 
первых этажах давно построенных 
жилых домов: на такие объекты при-
ходится 30%. Еще 20% — это площади 
на первых этажах и цокольные поме-
щения новых жилых комплексов.

До начала 2000-х годов столич-
ный рынок стрит-ритейла был сти-
хийным, делится своими наблюде-
ниями Антон Белых. «Многие объек-
ты переходили в частные руки с дис-
контом, и сделки по купле-продаже 
были непрозрачными,— продолжает 
эксперт.— После введения обязатель-
ной продажи принадлежащих городу 
помещений на аукционах рынок стал 
цивилизованным». В 1990-е годы в 
Москве предприниматели получали 
в аренду городские помещения под 
небольшие пекарни, кафе и рестора-
ны. Многие из них воспользовались 
преимущественным правом выкупа 
у мэрии этих объектов. «Таким обра-
зом, сформировался пул небольших 
рантье, которые зарабатывали на сда-
че своей недвижимости розничным 
сетям»,— поясняет господин Белых.

Что же касается нового строитель-
ства, то здесь тоже очень мало круп-
ных владельцев помещений стрит-
ритейла. Застройщики, построив жи-
лые дома, предпочитают быстрее рас-
продать и нежилые помещения. Так, 
по данным DNA Realty, например, по-
ступили ФСК «Лидер», реализовав не-
жилые площади в своем комплексе 

«М-хаус» на улице Академика Янгеля, 
и СУ-155 (группа продала всю недви-
жимость стрит-ритейла в новом ком-
плексе на улице Новинки). Исключе-
ние составляет группа ПИК, владею-
щая солидным объемом нежилых по-
мещений в собственных комплек-
сах, добавляет Антон Белых. А вот вла-
дельцы бизнес-центров, где на пер-
вых этажах также имеются площади 
под торговлю и общепит, предпочи-
тают оставлять такие активы в своей 
собственности, отмечает эксперт.

Между тем крупные владельцы 
объектов стрит-ритейла, как, впро-
чем, и девелоперы, работающие в 
других сегментах, сегодня остро ощу-
щают кризисные явления. За первую 
половину 2015 года средний уровень 
вакантных помещений стрит-ритей-
ла по основным торговым улицам 

Москвы в пределах Садового кольца 
вырос до 11%, указывается в исследо-
вании «Магазина магазинов». Если в 
первом квартале текущего года еще 
можно было говорить о замедлении 
роста уровня свободных площадей, 
то итог первого полугодия оказался 
неутешительным: с конца 2014 года 
уровень вакансии увеличился более 
чем на треть, подсчитали консультан-
ты компании. Рост вакантных площа-
дей в этом сегменте продолжится по 
объективным причинам, убежден 
Антон Белых. По его словам, сейчас 
освободились площади, которые за-
нимали структуры Анатолия Моты-
лева — М-банк, банк «Российский кре-
дит» и «Тульский промышленник» (у 
этих банков отозваны лицензии). Из-
за массового отзыва банковских ли-
цензий пострадало большинство вла-
дельцев объектов стрит-ритейла, ску-
павших эти объекты специально для 
сдачи их в аренду кредитно-финан-

совым учреждениям, констатируют 
в DNA Realty. Если в общей структу-
ре арендаторов в 2013 году 8% прихо-
дилось на банки, то в первой полови-
не 2015-го — всего 2%, приводят свои 
данные эксперты «Магазина магази-
нов». Спрос на объекты стрит-ритейла 
есть у рестораторов, на долю которых 
приходится почти треть всех сданных 
в аренду площадей.

Средние ставки аренды помеще-
ний стрит-ритейла также заметно 
снизились, подсчитали в DNA Realty. 
Так, площади от 30 кв. м до 50 кв. м 
около станций метро можно снять за 
6–15 тыс. руб. за 1 кв. м в месяц. Такие 
же объекты вдали от метро — за 1,5–
3,5 тыс. руб. за 1 кв. м в месяц. В цен-
тре Москвы аренда помещений от 
50 кв. м до 200 кв. м у метро обойдется 
в 7–15 тыс. руб. за 1 кв. м в месяц, вда-
ли от метро — 2–6 тыс. руб. за 1 кв. м 
в месяц.

Халиль Аминов

Хозяева московских улиц
Столичный сегмент недвижимости стрит-ритейла, который начал формироваться в конце 1990-х го-
дов, по-прежнему остается неконсолидированным. Среди крупных игроков этого рынка не только 
основатель уже не существующего казино «Корона» Яков Якубов, чьи структуры владеют большей 
частью магазинов на Тверской улице, но и семья основного акционера «Русснефти» Михаила Гуцери-
ева, девелоперская группа ПИК и целая армия мелких собственников. ”Ъ“ разбирался, как помеще-
ния стрит-ритейла достались их нынешним владельцам. 

Рынок стрит-ритейла в Москве  
по-прежнему не консолидирован

— разбор полетов —

Двукратный рост курса доллара 
в декабре прошлого года притор-
мозил развитие столичного офис-
ного рынка. Девелоперы строят 
в два раза меньше, а уже готовые  
объекты сдаются на треть дешев-
ле. Улучшение наступит через 
год-два после первых положи-
тельных сигналов — стабилиза-
ции цен на нефть, динамики ВВП. 
Участники рынка неохотно делят-
ся прогнозами, приводя в пример 
декабрьский валютный кризис, 
которого никто не ждал.

Без будущего
«Никто вам не скажет, что может быть 
через три года. Даже в начале прош-
лого года мы не знали, что может 
произойти то, что случилось в декаб-
ре»,— недоумевает директор отдела 
офисных помещений CBRE Елена Де-
нисова. Ни один из опрошенных 

”
Ъ“ 

консультантов и девелоперов не стал 
рассуждать, каким может стать офис-
ный рынок в среднесрочной пер-
спективе. «Спонтанность экономиче-
ских событий отучает делать прогно-
зы»,— пояснил один из собеседни-
ков. «Пять лет назад мы просто счита-
ли объем строительства, заявленные 
проекты. Никто даже не думал, что 
рынок вышел из кризиса 2008–2009 
годов, все только приспособились к 
новым условиям. О переходе в расче-
тах ставок на рубли, который мы ви-
дим сейчас, точно никто не думал»,— 
рассуждает Елена Денисова. 

В декабре прошлого года рубль 
обвалился на 45%, доллар вырос с 
37 руб. до 67,7 руб. В начале 2015 го-
да курс удалось стабилизировать, 
в период отскока доллар падал до 
49,1 руб. Но сейчас американская ва-
люта снова подорожала. 

Рынок коммерческой недвижи-
мости отреагировал моментально. 
На собственников посыпались обра-
щения арендаторов о пересмотре ус-
ловий ранее заключенных догово-
ров, из которых 90% было номини-
ровано в долларах. Не все арендода-
тели восприняли ситуацию серьез-
но, и в первое время на уступки со-
глашались немногие. Офисы стали 
освобождаться. Из-за девальвации и 
роста объема свободных площадей 
ставки упали на 25–30% от уровня 
2014 года. Оценив возникшие труд-
ности, девелоперы стали пересма-
тривать планы: вместо бизнес-цент-
ров они захотели строить жилье, ко-
торое до сих пор пользуется спросом. 
По подсчетам руководителя Моском-
стройинвеста Константина Тимофе-
ева, с декабря 2014 года по февраль 
2015 года власти Москвы повторно 
согласовали около 50 проектов, где 
вместо бизнес-центров инвесторы 
решили построить жилье или торг-
центры. Еще 30 проектов находятся 
на стадии согласований, уточнил чи-
новник. «В Москве жилье — наибо-
лее выгодный сегмент с рентабель-
ностью в зависимости от территории 
30–50%»,— объясняет господин Тимо-
феев. На жилье стали обращать вни-
мание компании, никогда ранее им 
не занимавшиеся, например турец-
кая Enka. Так, оставшуюся свобод-
ную площадку на западе Москвы со-
бирается застроить апартаментами 
Central Properties. Девелопер бизнес-
центров Storm Properties переформа-
тирует под жилье участок, где плани-
ровалось строить бизнес-центр «Фи-
ли-Плаза» на 20 тыс. кв. м.

Прошлые рекорды
Инвесторы с рынка пока не ушли. 
Директор отдела продаж и приоб-
ретений офисной недвижимости 
Col liers International Кермен Масти-
ев утверждает, что интересанты есть, 
сделки идут по всем направлениям: 
аренде, покупке под собственные 
нужды, инвестиционные. «Их прав-
да немного»,— уточнил он. В нынеш-
нем году крупнейшей пока остается 
совместная покупка двух офисных 
башен «Метрополис» чешской PPF 
Real Estate и американской Hines: 
эта сделка оценивалась в $350 млн. 
В списке крупных приобретение 
инвесткомпанией «Регион» бизнес-
центра «Мерседес-Бенц плаза» (око-
ло $90 млн). O1 Properties Дмитрия 
и Бориса Минцев, в 2012–2013 го-
дах купившая четыре бизнес-цент-
ра на общую сумму $2,34 млрд, в те-
кущем году приобрела офисный ком-
плекс «Заречье» у одного из своих ак-
ционеров — ICT Holding, рассчитав-
шись за него акциями. ICT Holding 
получил 4,5%, что увеличило его па-
кет в O1 Properties до 29%. Пока круп-
нейшей на офисном рынке остает-
ся сделка по продаже бизнес-цент-
ра «Белая площадь» рядом с Белорус-
ским вокзалом: в 2013 году его купи-
ла O1 Properties за $1 млрд.

В рублевом эквиваленте этот ре-
корд может быть побит, если «Транс-
нефть» закроет сделку по покупке 
башни «Эволюция» в деловом цен-
тре «Москва-Сити». Стоимость баш-
ни оценивается в $900 млн, но ито-
говая цена может оказаться меньше. 

По словам господина Мастиева, сей-
час размер запрашиваемого покупа-
телем дисконта вырос почти в три ра-
за. «Когда ситуация на рынке была 
благоприятной, дисконт при покуп-
ке офисов под собственные нужды 
составлял 5–10%, сейчас — в среднем 
15–25%»,— поясняет он.

Арендаторы  
вспомнили про рубль
На момент валютного коллапса 
арендные ставки в московских офи-
сах класса А составляли $850 за 1 кв. м 
в год, класса В — $600 за 1 кв. м. Ког-
да доллар подорожал почти в два ра-
за, деловая активность замедлилась: 
компании, получающие выручку в 
рублях, были вынуждены сокращать 
расходы, в том числе на аренду, и об-
ращаться к собственникам за измене-
нием условий договоров. В течение 
квартала после исторического паде-
ния рубля в декабре прошлого года 
рынок изменился. По данным реги-
онального директора и главы груп-
пы офисных площадей JLL Алексея 
Ефимова, аренда в бизнес-центрах 
класса А с прошлого года подешеве-
ла до $650 за 1 кв. м в год, класса В — 
до $480 за 1 кв. м. «Кроме того, появи-
лись ставки, зафиксированные в ру-
блях, чего раньше практически не 
было, а также варианты ограничения 
ставок в валюте»,— добавляет госпо-
дин Ефимов. 

Привязанными к доллару став-
ки остаются в ряде крупных бизнес-
центров класса А, так как у их соб-
ственников валютные обязатель-
ства перед банками, рассказыва-
ет директор отдела исследований 
Cushman & Wakefield Юлия Бого-
мол. По ее словам, в офисах класса В 
ситуация противоположная: все до-
говоры зафиксированы в рублях. Но 
действие рублевых ставок ограни-
чено по времени, это необходимо 
из-за инфляционных рисков. Рубле-
вые ставки обычно индексируется 
на уровень инфляции, которая, как 
прогнозирует ЦБ, по итогам будуще-
го года составит 11–12%. Но у участни-
ков рынка свои ожидания. «Есть опа-
сения, что инфляция может подско-
чить до 15%, хотя даже при 10% эко-
номика многих арендаторов уже не 
страдает»,— объясняет госпожа Бого-
мол. В долгосрочной перспективе в 
ряде случаев надежнее иметь аренд-
ные контракты, номинированные в 
долларах, обсуждая по необходимо-
сти с собственниками офисных пло-
щадей смягчение условий. «Лучший 
вариант — определение валютного 
коридора и введение арендных ка-
никул в действующих договорах»,— 
считает Юлия Богомол. Гендиректор 
Central Properties (владеет бизнес-
центрами «Двинцев», «Павловский») 
Сергей Егоров говорит, что договоры 
аренды в офисах компания сохраня-
ет в долларах. «Не более чем в 5% кон-
трактов курс зафиксирован на один 
год»,— рассказал он.

По словам директора отдела иссле-
дований CBRE Валентина Гаврилова, 
сейчас арендаторы чаще всего запра-
шивают качественные офисы клас-
са В с невысокой рублевой ставкой 
и удобным расположением, напри-
мер рядом со станцией метро. «Со-
отношение сделок с офисами клас-
сов В и А составляет 2,5 к 1»,— уточ-
няет он. Более половины сделок про-
ходит в зоне между Третьим транс-
портным кольцом (ТТК) и МКАД. Го-
сподин Гаврилов говорит, что среди 
тех, кто ищет новый офис, много ком-
паний, нацеленных не на экономию 
любой ценой, а на улучшение усло-
вий размещения. «Они предпочита-
ют переезд в качественные здания 
классов А и В+ в центре»,— рассказы-
вает эксперт, добавляя, что подобное 
решение может оказаться дальновид-
ным с учетом перспектив восстанов-
ления рынка в будущем году. По дан-
ным Knight Frank, сейчас офис в зоне 
от Садового кольца до ТТК в зависи-
мости от класса объекта можно най-
ти за 20–30 тыс. руб. за 1 кв. м в год, у 
МКАД — за 14–15 тыс. руб. за 1 кв. м.

Сейчас на рынке заключаются 
в основном сделки по продлению 
и перезаключению договоров, но 
их недостаточно для поддержания 
ключевых показателей рынка. В Мо-
скве пустых офисов класса B гораздо 
больше допустимого уровня в 15–
17%. В классе A доля вакантных биз-
нес-центров по итогам первого полу-
годия достигала 27,4%.

По мере снижения объема нового 
предложения и восстановления спро-
са доля вакантных площадей будет со-
кращаться. Девелоперы уже снизили 
темпы строительства. По расчетам JLL, 
в первом полугодии в Москве введено 
224 тыс. кв. м качественных офисных 
площадей, что на 58% меньше, чем за 
аналогичный период прошлого года. 
В целом по итогам нынешнего года на 
рынке может появиться 830 тыс. кв. м 
новых офисных площадей — это на 
41% меньше, чем в 2014-м. Прошлый 
год, когда было введено в эксплуата-
цию 1,4 млн кв. м, стал рекордным по 
объему ввода офисных пло-
щадей с 2010 года.

Бизнес-центры 
встроились в кризис
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коммерческая недвижимость

— будущее —

Развлечения  
вместо торговли
В конце лета из Европы поступил 
тревожный сигнал для россий-
ских девелоперов, работающих в 
сегменте торговой недвижимости. 
По данным Colliers International, в 
странах Центральной и Восточной 
Европы ожидается рост продаж ри-
тейлерами своей продукции че-
рез интернет с нынешних 5,7% до 
20%. Увеличение доли электрон-
ной коммерции уже вызвало серь-
езные проблемы у владельцев торг-
центров. В отличие от России, где 
арендаторы платят фиксирован-
ную таксу, в европейских странах 
для розничных компаний аренд-
ная ставка давно привязана к вы-
ручке конкретно взятого магази-
на. Но при буме интернет-торговли 
арендодатель не может полностью 
проконтролировать оборот своего 
контрагента. Например, до сих пор 
остается неясным, как правильно 
учитывать прибыль от онлайн-про-
даж в обороте оператора. Кроме то-
го, сейчас активно развиваются 
смешанные каналы продвижения, 
когда покупатель выбирает товар в 
магазине, но приобретает его через 
интернет. В результате возникла 
правовая коллизия, поскольку по-
ка нет механизмов отслеживания 
или законодательного регулирова-
ния интернет-продаж, отмечает ре-
гиональный директор департамен-
та аналитики Colliers International 
в Центральной и Восточной Европе 
Дамиан Харрингтон.

Европейский сценарий почти 
со стопроцентной вероятностью 
может повториться и на россий-
ском рынке. По подсчетам Data 
Insight, по итогам прошлого го-
да рост заказов через интернет в 
России увеличился почти на 40% 
по сравнению с позапрошлым го-
дом. В текущем году темпы роста 
замедлились: так, по итогам вто-
рого квартала количество заказов 
увеличилось только на 4%, что счи-
тается минимальным с 2010 года. 
«Впрочем, даже этот скромный 
рост намного превосходит пока-
затели традиционного ритейла, 
где обороты заметно снижают-
ся»,— отмечает сооснователь Data 
Insight Борис Овчинников. Сни-
жение темпов роста интернет-тор-
говли — временное явление, выз-
ванное девальвацией рубля. Кур-
совые колебания привели к ро-
сту потребительских цен и, как 
следствие, снижению покупатель-
ской активности. Как только эко-
номика восстановиться, россияне 
опять займутся шопингом через 
интернет. Так что российские де-
велоперы получили лишь времен-
ную передышку.

Крупные владельцы торгцент-
ров неохотно публично обсужда-
ют свои планы на будущее с учетом 
роста электронной коммерции. Да-
же если собственники таких объ-
ектов прямо сейчас захотели бы 
продать свою недвижимость, у них 
вряд ли это получилось бы: спрос 
среди потенциальных инвесторов 
минимален. Между тем девелопе-
ры торговой недвижимости без 
лишнего шума пытаются диверси-

фицировать свой портфель проек-
тов. Так, группа «Ташир», развива-
ющая сеть торгово-развлекатель-
ных центров (ТРЦ) «Рио», старается 
заполучить на тендерах строитель-
ные контракты в том числе по за-
казу московских властей. Группа 
«Регионы», владеющая сетью ТРЦ 
«Июнь», приступила к реализации 
проекта по созданию в России не-
скольких крытых тематических 
парков развлечений.

Одежда и телевизор  
в один клик
В России, по некоторым оценкам, 
на интернет-продажи приходит-
ся примерно 2% общего торгового 
оборота, отмечает коммерческий 
директор City & Malls PFM (управ-
ляет мебельным центром Roomer и 
центром дизайна и интерьера «Экс-
построй на Нахимовском») Сергей 
Шиферсон. По его мнению, в сег-
менте традиционных каналов про-
даж мебели и товаров для ремон-
та электронная коммерция вряд 
ли станет конкурентом. У Бориса 
Овчинникова из Data Insight дру-
гое мнение: средние темпы приро-
ста электронной коммерции имен-
но в сегменте товаров для ремон-
та существенны — 25–30%. «Элек-
тронная торговля лишь в неболь-
шой степени регулируется зако-
нодательством, и этим пользуются 
интернет-продавцы, которые зача-
стую пренебрежительно относят-
ся к своим покупателям, не выдер-
живают сроков доставки либо во-

все не исполняют заказ»,— наста-
ивает господин Шиферсон. Объем 
офлайн-ритейла в соотношении с 
другими сегментами рынка будет 
составлять более значительную 
цифру, соглашается гендиректор 
онлайн-ритейлера товаров из Ки-
тая TradeEase Кино Квок.

Сейчас рост электронной тор-
говли наблюдается в первую оче-
редь среди торговцев электрони-
кой и бытовой техникой, делится 
своими наблюдениями директор 
по управлению BlackStone Keeping 
Company (управляет региональ-
ными торгцентрами) Ольга Што-
да. «В перспективе,— не исключа-
ет она,— для некоторых специали-
зированных ритейлеров магазины 
будут выполнять в основном функ-
цию шоу-румов». Топ-менеджмент 
сети по продаже бытовой техники 
и электроники «Эльдорадо» не раз 
заявлял о росте своих продаж че-
рез интернет. Пресс-служба ритей-
лера в течение двух недель не смо-
гла предоставить 

”
Ъ“ комментарии 

на эту тему.
Рост продаж через интернет 

также характерен для fashion-ри-
тейлеров, добавляет директор по 
электронной коммерции ювелир-
ной сети «Адамас» Алексей Ручкин. 
«Сейчас в России есть много логи-
стических компаний, оказываю-
щих быстрые и качественные ку-
рьерские услуги,— продолжает 
топ-менеджер 

”
Адамаса“.— У них 

широкая сеть пунктов самовывоза, 
что удобно, в частности, для одеж-
ных ритейлеров». Онлайн-ритей-
леры действительно активно раз-
вивают свою логистическую ин-
фраструктуру. По словам директо-
ра по капитальному строительст-
ву «Юлмарт девелопмент» (входит 

в группу компаний «Юлмарт») Ев-
гения Иванченко, сегодня систе-
ма логистики интернет-ритейле-
ра включает три пригородных цен-
тра распределения и исполнения 
заказов, 32 городских центра ис-
полнения заказов и 400 пунктов 
выдачи заказов «Юлмарт Outpost». 
У Wikimart, по словам его генди-
ректора Андрея Кленина, есть своя 
сеть небольших пунктов заказа и 
выдачи товаров с возможностью 
примерки, которые имеют удоб-
ную локацию — рядом с остановка-
ми транспорта и станциями метро.

Кто останется на рынке
Как события будут развиваться 
дальше? При создании концеп-
ции новых торговых объектов де-
велоперам придется учитывать, 
что со временем такие центры все 
больше будут становиться местами 
приятного проведения времени, а 
не только местами покупок, про-
гнозирует госпожа Штода. Такая 
перспектива вполне возможна, со-
глашается Кино Квок. На самом де-
ле пустующие огромные торгцен-
тры — это апокалипсис рынка не-
движимости. Но в девелопменте 
ничего нового не придумано: пу-
стующие торгцентры пройдут про-
цесс редевелопмента, как это про-
исходит с промышленной недви-
жимостью в центре Москвы. «Если 
девелоперы хотят интегрировать-
ся в общий тренд развития интер-
нет-торговли, то имеет смысл им 
задуматься об организации круп-
ных серьезных пунктов самовыво-
за под управлением одной из ло-
гистических компаний,— счита-
ет Алексей Ручкин.— Это увели-
чит поток людей разного достатка 
и потребностей и может положи-

тельно сказаться на выручке арен-
даторов торговых комплексов».

Пока традиционный ритейл ис-
пытывает проблемы из-за падения 
объемов продаж, а владельцы торг-
центров — отток арендаторов, та-
кие крупные игроки онлайн-тор-
говли, как «Юлмарт» и Wikimart, 
напротив, открывают свои оф-
лайновые торгцентры. «Наш торг-
центр — это узловой пункт,— объ-
ясняет Андрей Кленин.— При этом 
площадь торгового зала всего око-
ло 300 кв. м, все остальное — склад, 
то есть это не классический торг-
центр, а (распределительный.— 

”
Ъ“) хаб компании в центре горо-

да. Это позволяет нам существенно 
сократить расходы на доставку». У 
TradeEase, по словам Кино Квока, в 
России нет офлайн-магазинов и от-
крытие таких объектов не плани-
руется. «В октябре мы начнем про-
давать российские товары в Китае, 
там будет открыт и офлайн-мага-
зин»,— говорит он, добавляя, что 
китайские покупатели выбирают 
традиционные магазины по не-
скольким причинам: возможность 
потрогать товар, померить вещь и 
персональное обслуживание.

Натиск интернет-ритейлеров не 
смогут выдержать некачественные 
торговые комплексы, предрека-
ет гендиректор Astera/ BNP Paribas 
Real Estate Алексей Филимонов. По 
данным Knight Frank, в Москве, на-
пример, много объектов, постро-
енных 10–15 лет назад, большин-
ство из них морально устарело и 
нуждается в реконцепции или ре-
конструкции. По подсчетам компа-
нии, доля таких комплексов дости-
гает 49 объектов общей арендопри-
годной площадью 815 тыс. кв. м.

Халиль Аминов

Инвесторы запутываются в сети
Рост продаж товаров через интернет — страшный сон для владельцев торговых центров. Многие девелоперы  
осознают, что их бизнес может погубить электронная коммерция, но пока не готовы кардинально менять свои планы.

Покупатели выбирают традиционные 
магазины по нескольким причинам: 
возможность потрогать товар, поме-
рить вещь и оценить персональное 
обслуживание
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— тенденция —

В условиях падающего потреби-
тельского спроса розничные сети 
стали тщательнее выбирать пло-
щади для своих магазинов. Ри-
тейлеры уже не готовы приводить 
своих покупателей в только-толь-
ко открывшиеся торговые центры, 
а хотят получить доступ к раскру-
ченным объектам. Тем продав-
цам, которые не отказались от 
планов по развитию, вполне уда-
ется это сделать, так как доля пу-
стующих площадей в торгцентрах 
выросла примерно в три раза.

Свято место
Спрос на аренду торговой недвижи-
мости падает с 2014 года — тогда но-
вые объекты стали открываться пра-
ктически полупустыми, чего, на-
пример, в Москве никогда не было. 
В «Магазине магазинов» посчитали, 
что во введенных в эксплуатацию в 

первой половине 2015 года торго-
вых центрах (ТЦ) доля арендаторов, 
работающих в момент открытия, со-
ставляла в среднем 60%. Для сравне-
ния: в 2010–2013 годах этот показа-
тель находился на уровне 70–80%.

Многие ритейлеры в кризис отда-
ют предпочтение уже раскрученным 
торговым центрам с более высоким 
трафиком, признаются участники 

рынка. Например, «Детский мир» в те-
кущем году около половины магази-
нов открыл не в новых ТЦ, как в пре-
дыдущие годы, а в уже действующих, 
рассказал заместитель гендиректора 
розничной сети Вячеслав Хван. В ны-
нешнем году ритейлер запланировал 
открыть около 80 магазинов, доба-
вил он. Коммерческий директор об-
увной сети Ralf Ringer Игорь Камель-
ков говорит, что в кризис компания 
также скорректировала параметры 
при выборе объектов для новых ма-
газинов и отказалась от их открытия 
в торговых центрах, запущенных по-
сле 2013 года. Другой обувной ритей-
лер, Alba, признает, что пока открыва-
ет магазины только в давно действую-
щих торговых центрах. «В новых ТЦ 
мы рассматриваем площади только 
на перспективу открытия через два 
года, когда центры выйдут на опти-
мальную заполняемость и потреби-

тельское настроение вернется на до-
кризисный уровень»,— объяснили в 
пресс-службе сети.

«Нам необходимо увеличить про-
ходимость в своих магазинах, а на-
ша целевая аудитория, молодые се-
мьи с детьми, в первую очередь хо-
дит в раскрученные торговые цент-
ры»,— объясняет гендиректор Modis 
Андрей Котов. Тем более что в кри-
зис стало проще получить лучшие 
точки в известных ТЦ, подчеркива-
ет он. Места в торговых комплексах 
освобождаются, несмотря на то что 
существенного перераспределения 
долей российского fashion-рынка 
из-за ухода некоторых зарубежных 
и отечественных ритейлеров не про-
изошло, подтверждает гендиректор 
«Мэлон Фэшн Груп» (одежные сети 
befree, Zarina, Love Republic) Кесту-
тис Саснаускас.

Чем старше, тем лучше
В «Магазине магазинов» отмечают, 
что с конца прошлого года площади 
стали освобождаться и в торговых 
центрах, введенных в эксплуатацию 
до 2014 года: «В новых ТЦ показатель 
доли нефункционирующих площа-
дей со временем сокращается, так 
как объекты привлекают арендато-
ров и заполняются, а в объектах, ко-
торые уже давно на рынке, вакант-
ные помещения понемногу увели-
чиваются». Аналитики подсчитали, 
что сейчас в торгцентрах, открытых 
до 2014 года, пустует около 6% пло-

щадей, тогда как на конец прошло-
го года этот показатель составлял 4%.

Рост доли пустующих площа-
дей на рынке торговых центров Мо-
сквы спровоцирован двумя причи-
нами, считают в «Магазине магази-
нов». Во-первых, рекордными объ-
емами ввода площадей: в период 
с января 2014 года по июль 2015 на 
рынке появилось 19 объектов сово-
купной арендопригодной площа-
дью 996 тыс. кв. м. Во-вторых, мно-
гие розничные сети на фоне макро-
экономической и внешнеполити-
ческой нестабильности и сокраще-
ния потребительского спроса при-
остановили развитие. Так, Inventive 
Retail Group (управляет, в частности, 
сетями Re:Store, Nike, Lego) сократи-
ла планы по развитию до 20 магази-
нов в 2015 году: в прошлом году сеть 
увеличилась на 59 магазинов.

Один из крупнейших ритейлеров 
в непродовольственном сегменте — 
«Обувь России» — и вовсе отказался 
от открытия новых магазинов в 2015 
году. В 2014 году розничная сеть уве-
личилась более чем на 200 магазинов 
за счет открытия 120 торговых точек, 

а также приобретения в Урало-сибир-
ском регионе крупной обувной ком-
пании, в управлении которой было 
более 80 магазинов. «В этом году мы 
пересмотрели программу развития, 
что связано в том числе с ситуаци-
ей на финансовом рынке, посколь-
ку расширение сети финансирова-
ли как за счет собственных, так и за-
емных средств. Новые магазины не 
открываем, сделали ставку на повы-
шение эффективности уже работаю-
щих торговых объектов, которые бы-
ли запущены в 2014 году»,— поясни-
ли в пресс-службе ритейлера.

Наибольшее число своих точек 
продаж закрыли обувные ритейле-
ры. По данным сервиса «2ГИС», с ян-
варя 2014 года по август 2015 года в их 
базу данных в Москве было добавле-
но 1193 магазина обуви, а удалено (то 
есть закрыто или перепрофилирова-
но) — 1579. В январе 2014 года в столи-
це насчитывалось 4148 магазинов об-
уви, а в августе 2015 года — уже 3762. 
Таким образом, количество обувных 
магазинов с начала 2014 года по ав-
густ 2015 года сократилось на 386.

Анастасия Дуленкова

Кто на новеньких
Пустующие площади в торговых центрах Москвы

Период Доля вакантных площадей (тыс. кв. м) Доля вакантных площадей (%)
Июль—декабрь 2012 года 119,69 3

Июль—декабрь 2013 года 103,85 2,5

Июль—декабрь 2014 года 411,28 8,5

Январь—июнь 2015 года 519,45 10

Источник: «Магазин магазинов».

— наблюдатель —

Президент Watcom 
Group РОМАН СКО-
РОХОДОВ о падении 
активности потре-
бителей и торговых 
 центрах будущего.

Чувствовать кризис 
владельцы и арендато-
ры торговых центров начали с 12-й недели 
2014 года (то есть 24–30 марта). Тогда посе-
щаемость впервые оказалась ниже показа-
телей 2013 года, и вернуть положительную 
динамику не удалось до сих пор. Рынок мол-
ниеносно отреагировал на события, связан-
ные с проведением референдума в Крыму, 
и последующую за ним девальвацию рубля: 
ритейлеры стали менять ценники, а потре-
бители — отказываться от покупок. Еще од-
ним фактором риска для девелоперов стал 
головокружительный успех последних лет. 
Рост ввода торговых площадей в Москве за 
январь—июнь текущего года почти на 40% 
превысил рекордные показатели прошло-
го года. На рынок вышли крупные игроки 
Colambus и «Авиапарк», которые просто от-
тянули на себя часть посетителей. Немного 
отыграться ритейлерам удалось только в де-
кабре. Во время рождественских распродаж 
посещаемость, например, магазинов быто-
вой техники увеличилась на 57%. Но крат-
косрочный тренд имел ярко выраженный 
социальный характер: пытаясь спасти обес-
ценивающиеся сбережения, люди начали 
массово скупать бытовую технику и другие 
товары. Спустя пару недель большинство из 
этих покупок начали продаваться на ресур-
се Avito. Так что ждать повторения подобно-
го ажиотажа вряд ли стоит.

По нашим расчетам, за год посещаемость 
торговых центров снизилась на 3–16% в за-
висимости от их формата. Падение за два 
года составило 28% — это печальный ре-
корд. Такого обвала рынка невозможно бы-
ло представить в кризис образца 2008–2009 
годов. Первыми начали страдать среднефор-
матные объекты, где арендопригодная пло-
щадь составляет 40–80 тыс. кв. м, но сейчас 
падение наблюдается и практически во мно-
гих крупных объектах. Единственные, кому 
пока удается обойтись без потерь,— неболь-
шие районные торговые центры, которые, 
наверное, представляют собой формат буду-
щего. Эти объекты удовлетворяют в основ-
ном базовые потребности населения и нахо-
дятся в пешей доступности от крупных жи-
лых массивов. В числе их арендаторов пра-
ктически всегда находятся крупные продук-
товые ритейлеры, продавцы детских това-
ров, компании сферы услуг — это единст-
венные представители бизнеса, которые в 
России традиционно не страдают в период 
экономических потрясений.

Резкий спад покупательской активности в 
любом случае сменится ростом. Люди не пе-
рестанут покупать, просто изменится стиль 
покупок, и подход станет более рациональ-
ным и продуманным. Кроме того, на рынке 
появилась серьезная конкуренция, борьба за 
покупателя. Компании, управляющие торго-
выми центрами, должны очень хорошо знать 
своего покупателя, чтобы точечно строить 
свои коммуникации, направленные на удер-
жание и привлечение клиентов. И маркетин-
говые исследования, и Wi-Fi технологии по-
могают понять, кто является лояльным кли-
ентом и как его удержать, какие бонусные 
программы предложить, как устранить ба-
рьеры на пути к покупке, чем мотивировать. 
Главное, необходимо учитывать покупатель-
ские тренды, ведь мир стал цифровым и вре-
мя стало более ценным, чем деньги.

«Люди  
не перестанут 
покупать,  
просто изменится 
стиль покупок»
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коммерческая недвижимость

— транспортные узлы —

Зов властей
В нынешнем году городские власти 
начнут проводить открытые аукци-
оны по привлечению инвесторов к 
строительству ТПУ. До конца года 
чиновники готовы предложить как 
минимум три объекта — переса-
дочные станции «Сити», «Ботаниче-
ский сад» и «Новохохловская», заяв-
лял ранее вице-мэр и глава столич-
ного стройкомплекса Марат Хуснул-
лин. Согласно решению Градостро-
ительно-земельной комиссии (ГЗК), 
в ТПУ «Сити» помимо транспортной 
инфраструктуры возможно стро-
ительство 200 тыс. кв. м недвижи-
мости на 28 га. Вместе с пересадоч-
ным узлом «Ботанический сад» пла-
нируется построить 141,3 тыс. кв. м. 
из которых 45 тыс. кв. м — торго-
вый центр, 44,6 тыс. кв. м — офи-
сы, 51 тыс. кв. м — гостиница. В 
ТПУ «Новохохловская» под застрой-
ку отойдут 33,2 га, прилегающих к 
будущему узлу (проект планиров-
ки этой территории еще не согла-
сован). Москомстройинвест уже 
назвал претендентов на эти про-
екты. Интерес к «Сити» проявля-
ют «Русский монолит», «Ташир» и 
Renaissanse Construction. Проек-
том «Новохохловская» интересуется 
чешская PPF Real Estate, а «Ботани-
ческим садом» — группа «Пионер».

Программа создания сети ТПУ 
была заявлена в 2011 году. В планах 
было 273 объекта, которые предпо-
лагали поделить между собой под-
контрольное городу АО «Мосинж-
проект», ОАО МКЖД (совместное 
предприятие мэрии и ОАО РЖД) и 
«дочка» железнодорожной монопо-
лии ОАО «РВ-Метро». Но в конце ию-
ня стало известно, что последний 
участник программы исключен из 
списка и все объекты будут разделе-
ны между ОАО МКЖД, ГУП «Москов-
ский метрополитен» и «Мосинжпро-
ектом». Глава Москомстройинвеста 
Константин Тимофеев ранее оцени-

вал строительство одного крупно-
го ТПУ без недвижимости прибли-
зительно в 3–5 млрд руб., а при уче-
те расходов на возведение коммер-
ческой части — до 50 млрд руб., а со-
здание одного небольшого узла — 
как минимум в 300–500 млн руб.

Чиновник пояснял, что предме-
том городских торгов могут стать 
либо земельные участки, либо ак-
ции проектных компаний, в ка-
питал которых внесены объекты и 
площадки. Но в итоге мэрия, похо-
же, сделает ставку на последний ва-
риант. Как заявил на бизнес-бранче, 
организованном 

”
Ъ“ для девелопе-

ров, советник начальника «Москов-
ского метрополитена» по вопросам 
капитального строительства Влади-
мир Моисеев, по действующему за-
конодательству передавать объекты 
метро в собственность иных струк-
тур нельзя. По его словам, сейчас у 
ГУПа существует только одна рабо-
чая схема: после подготовки и со-
гласования всей необходимой до-
кументации проект и вся стройка 
будут передаваться дочерней струк-
туре АО «Мосинжпроект», акции ко-
торого город и предложит на тор-
гах. Но участие в таких проектах в 
любом случае риск для девелопера, 
полагает директор отдела исследо-
ваний рынка CBRE Валентин Гаври-
лов: «Позиция города по тому или 
иному проекту всегда может изме-
ниться, но, возможно, это станет ес-
тественным фильтром: строить бу-

дут только сильные игроки, кото-
рые находятся в хороших отноше-
ниях с мэрией».

Кому это нужно
Директор по инфраструктурным 
проектам NAI Becar Константин Ко-
ролев условно разделяет проекты 
ТПУ на три типа. К первому отно-
сятся крупные объекты с внутрен-
ней нормой доходности (IRR) выше 
18%, и они будут интересны круп-
ным девелоперам. У второго типа 
транспортно-пересадочных узлов 
IRR составляет 12–18%, и такие про-
екты власти могут предложить ком-
паниям при наличии адресной ин-
вестпрограммы. Третий тип ТПУ по-
дразумевает доходность ниже 12%. 
«На такие проекты вряд ли удастся 
найти интересантов,— считает го-
сподин Королев.— Такие ТПУ мож-

но возвести либо без коммерческой 
составляющей, либо передав го-
родской структуре». Руководитель 
направления консалтинга в сфере 
торговых площадей JLL уточняет, 
что точно оценить нормы доходно-
сти таких проектов пока невозмож-
но, поскольку окупаемость ТПУ бу-
дет напрямую зависеть от цены, ко-
торую за проект установит город. «В 
целом она сопоставима со стоимо-
стью любого другого девелоперско-
го проекта с хорошей локацией, но 
это будет справедливо только для 
корректно оцененных городом про-
ектов»,— поясняет он.

Но с тем, что интересовать за-
стройщиков в любом случае будут 
скорее крупные проекты, с некото-
рыми оговорками соглашаются по-
чти все консультанты. «Например, 
пассажиропоток в районе Белорус-
ского вокзала составляет 0,5 млн 
человек в день — построить здесь 
пересадочный узел априори инте-
ресно инвестору, а на станции ме-
тро 

”
Партизанская“, где бывает 

100–150 тыс., интересантов найти 
уже сложнее»,— поясняет Вален-
тин Гаврилов. По его мнению, глав-
ной сложностью при вхождении в 
ТПУ для девелопера будет необхо-
димость договориться с городом о 
соотношении социальной инфра-
структуры и коммерческих площа-
дей. Чтобы получить доходность 
на уровне 20–30%, на метр площа-
дей социального назначения долж-
но приходиться не меньше 2,5 кв. м 
коммерческой недвижимости, оце-
нивает господин Гаврилов. Он до-
бавляет, что проект сбалансирован-
ного ТПУ включает в себя 20–30% 
транспортно-социальных объек-
тов, а все остальное разделено меж-
ду офисами, гостиницами и ритей-
лом, оптимальная доля последне-
го при этом составляет 10–30%. Но в 
этом случае инвестор может столк-
нуться с третьей проблемой, пре-
дупреждает он: нужно сразу прос-
читать, какие именно объекты бу-

дут востребованы на этом узле. «На-
пример, гостиницы больше подой-
дут для ТПУ, соседствующих с же-
лезнодорожными вокзалами, офи-
сы класса В лучше размещать на за-
паде или юго-западе города»,— рас-
суждает он.

Сами же потенциальные инвес-
торы об участии в проектах ТПУ по-
ка говорят с опаской. Гендиректор 
«НДВ-Групп» Александр Хрусталев 
на бизнес-бранче 

”
Ъ“ заявлял о сво-

ем интересе к проектам строитель-
ства ТПУ в Москве и Подмосковье. 
В частности, бизнесмен говорил о 
ТПУ «Саларьево» или объектах на 
Ленинградском шоссе. Но опреде-
ленного инвестиционного плана у 
господина Хрусталева пока нет: не-
доработанные проекты строитель-
ства ТПУ не дают возможности оце-
нить объем затрат и уровень доход-
ности. «У нас много неизведанного: 
выходишь на проект, и начинаешь 
смотреть, что же на тебя свалится — 
именно в этом сложность»,— объяс-
нил Александр Хрусталев.

В пресс-службе группы «Инте-
ко» указывают, что компания в пер-
вую очередь рассматривает возмож-
ность участия в строительстве ТПУ, 
где предполагается возведение жи-
лья, апартаментов или коммерче-
ской недвижимости. По словам 
представителя компании, основная 
проблема этих проектов заключа-
ется в сложности прогнозирования 
стоимости строительства: в ходе ре-
ализации цена возведения техноло-
гической части может существенно 
вырасти, а объем коммерческой за-
стройки — оказаться меньше утвер-
жденного ГЗК. Проблемой отдель-
ных проектов может стать большой 
объем обременений, уточняют в 
«Интеко». Для повышения интере-
са инвесторов целесообразно изме-
нить функциональное назначение 
части объектов с торговой и общест-
венной на жилую, полагает предста-
витель компании.

Александра Мерцалова

Девелоперы готовятся к пересадке
Мэрия Москвы объявила о начале тендеров по привлечению инвесторов к строительству транспортно-пересадочных узлов (ТПУ),  
стоимость возведения каждого из которых может достигать 50 млрд руб. Чиновники утверждают, что участвовать в этих проектах готовы  
практически все крупные девелоперы. Но сами застройщики думают о ТПУ пока с опаской: у дорогих проектов слишком мало юридических 
гарантий. А консультанты предостерегают от участия в этих стройках небольшие компании: получить от города выгодные условия смогут 
только действительно значимые игроки.

Чиновники рассчитывают,  
что девелоперам будет выгодно 
строить транспортно-пересадочные 
узлы, но сами застройщики думают 
о таких проектах пока с опаской

— технополисы и технопарки —

Власти Москвы заявили о под
держке инновационного биз
неса, что, вероятно, приведет 
к увеличению спроса на техно
парки и технополисы. Этот сег
мент коммерческой недвижи
мости, где пока нет особой 
конкуренции, могут занять 
 крупные девелоперы, пытаю
щиеся адаптироваться к новым 
экономическим реалиям.

Власти формируют спрос
На прошлой неделе мэр Москвы Сер-
гей Собянин утвердил порядок пре-
доставления субсидий из городско-
го бюджета на возмещение части 
затрат для представителей малого 
и среднего бизнеса из числа рези-
дентов технопарков и технополи-
сов. Как утверждают в мэрии, разви-
тие таких объектов — инициатива 
московского правительства. В кон-
це прошлого года был принят феде-
ральный закон «О промышленной 
политике». В этом документе описа-
ны только такие понятия, как инду-
стриальный, или промышленный, 
парк и промышленный кластер. Сто-
личные власти решили развить эту 
тему и подготовили свой законопро-
ект, где дополнительно закрепляют-
ся такие понятия, как технопарки и 
технополисы. Законопроект направ-
лен в Мосгордуму и уже прошел пер-
вое чтение. Кроме того, московское 
правительство меняет требования 
к самим технопаркам и технополи-
сам: минимальная площадь участка, 
где могут располагаться такие объ-
екты, уменьшена с 2 до 1 га. Это об-
условлено тем, что в условиях огра-
ниченности в столице земельных ре-
сурсов и высокоплотной застройки 
многие производители вынуждены 
размещаться более компактно.

Статус управляющей компании 
(УК) технополисов, технопарков и 
индустриальных парков позволя-
ет получить налоговые льготы: пер-
вые десять лет ими выплачивается 
только 0,7% земельного налога (для 
технополиса или технопарка), 20% 
от суммы земельного налога (для 
индустриальных парков). Техно-
парки и технополисы также на де-
сять лет освобождаются от уплаты 
налога на имущество, а индустри-
альные парки перечисляют 50%. 
Компании, управляющие технопар-
ками и технополисами, могут рас-
считывать на льготные ставки при 
аренде находящегося в собствен-
ности Москвы земельного участка 

— 0,01% от кадастровой стоимости 
первые десять лет. Для УК индустри-
альных парков этот размер установ-
лен в пределах 0,3%.

Говоря о развитии технопарков и 
технополисов, власти города подра-
зумевают поддержку производите-
лей, работающих, в частности, в сфе-
ре IT или выпускающих космиче-
ское, телекоммуникационное и ме-
дицинское оборудование. По заявле-
ниям столичных властей цели этой 
поддержки — обеспечить горожан 
рабочими местами, а также нала-
дить выпуск продукции, которая ра-
нее завозилась из-за рубежа, что ста-
ло актуальным из-за санкций в отно-
шении России и контрмер со сторо-
ны российских властей.

Первые технопарки и технополи-
сы в Москве стали открываться еще 
в 2012 году. Сейчас, по данным де-
партамента науки, промышленной 
политики и предпринимательст-
ва, официальный статус имеют де-
вять технопарков и два технополи-
са, среди таковых «Москва» и «Скол-
ково». Действующие объекты зани-
мают около 500 га, резидентами чи-
слится более 1,3 тыс. компаний. Со-
здание еще восьми таких специали-
зированных территорий было одо-

брено межведомственной комисси-
ей: как только мэр подпишет соот-
ветствующий документ, эти объек-
ты официально получат статус тех-
нопарков и технополисов. В итоге 
в Москве будет 19 новых объектов 
(см. таблицу).

Сейчас пять проектов реализу-
ются с государственным участием, 
включая технополис «Москва», воз-
никший на площадке АЗЛК «Моск-
вич». По состоянию на июнь инвес-
тиции в технополис «Москва» соста-
вили 13,6 млрд руб., из которых 8 мл-
рд руб.— инвестиции арендаторов, 
еще 5,6 млрд руб.— средства управ-
ляющей компании. В столице суще-
ствуют и частные технополисы и тех-
нопарки, включая объект в Сколко-
во, «Элма» в Зеленограде. Большая 
часть действующих технопарков и 
технополисов создавалась на месте 
промзон, оставшихся в наследство 
от советской индустриализации.

Если обещанная московскими 
властями резидентам технопарков 
и технополисов поддержка будет 
действительно заметна и, что самое 
важное, результативна для бизне-
са, то спрос на такие объекты будет 
ощутимым, прогнозирует управля-
ющий партнер Blackwood Констан-

тин Ковалев. Иначе говоря, продол-
жает эксперт, действия властей мо-
гут сформировать практически но-
вый сегмент коммерческой недви-
жимости. Это только на руку деве-
лоперам, которые при нынешней 
экономической конъюнктуре ищут 
альтернативные пути развития сво-
его бизнеса, отмечает исполнитель-
ный директор, руководитель депар-
тамента рынков капитала Colliers 
International Станислав Бибик.

Среда для резидентов
Технопарк «Отрадное» в одноимен-
ном районе Москвы, где якорным 
арендатором является производи-
тель софта ABBYY,— один из первых 
в Москве частных проектов. «Со-
здать технопарк нам предложили 
городские власти»,— рассказывает 
совладелец «Отрадного» Александр 
Рубин. Частным инвесторам такие 
проекты сулят стабильную выручку. 
Ставка аренды в технопарке состав-
ляет около 10 тыс. руб. за 1 кв. м в год, 
говорит господин Рубин. Это мень-
ше тех ставок, которые сформирова-
лись на офисном рынке с началом 
текущего экономического кризиса. 
Для сравнения: средняя ставка в мо-
сковских технопарках, по данным 

их управляющих компаний, состав-
ляет 9,2 тыс. руб. за 1 кв. м в год, в то 
время как в бизнес-центрах можно 
найти площади за 11,5–12 тыс. руб. 
за 1 кв. м в год. Но арендные ставки 
еще полдела. «Чтобы привлечь в тех-
нопарк такого крупного разработчи-
ка софта, как ABBYY, нам пришлось 
создавать среду, предлагая бесплат-
ный тренажерный зал или велопар-
ковку»,— говорит совладелец «От-
радного». Это не прихоть арендато-
ра, а необходимость: IT-компаниям, 
работающим в России, важно удер-
жать сотрудников. «А этому может 
способствовать комфорт на работе, 
где программисты проводят боль-
шую часть времени»,— продолжает 
Александр Рубин.

Еще одним решающим фактором 
для будущих резидентов технопар-
ков и технополисов являются предо-
ставляемые льготы, считает госпо-
дин Рубин. Резиденты освобожда-
ются от выплаты налога на имуще-
ство и перечисляют в бюджет толь-
ко 13,5% от общей суммы налога на 
прибыль. «Как показывает опыт, по-
мощь властей также должна заклю-
чаться в подключении к инженер-
ным сетям. Зачастую без участия чи-
новников инвесторам трудно само-
стоятельно решить эту проблему»,— 
отмечает старший юрист коллегии 
адвокатов «Юков и партнеры» Ма-
рина Краснобаева. Без поддержки 
государства окупаемость проектов 
по созданию технополисов и техно-
парков может превышать 20–30 лет, 
добавляет коммерческий директор 
Glincom Иван Татаринов. Вернуть 
затраты, направленные на девелоп-
мент промышленных площадок, 
возможно минимум за семь лет, по-
ясняет заместитель директора отде-
ла исследований рынка CBRE Окса-
на Николаева. «Такие проекты могут 
иметь рублевую доходность в диапа-
зоне 20–30% годовых»,— предполага-
ет Станислав Бибик. Но это слишком 
оптимистичный сценарий.

Риски и планы
Проекты по созданию тенопарков и 
технополисов могут быть успешны, 
если девелопер, инвестирующий в 
создание подобного рода объектов, 
добивается синергии с управляю-
щей компанией. Но сейчас в России 
только единичные компании спо-
собны выступить в роли професси-
ональных управляющих, которым 
под силу запустить профессиональ-
ные площадки, особенно в сфере вы-
соких технологий, убеждена госпо-
жа Николаева. Могут ли сами девело-

перы взять на себя функции управ-
ляющих? «Едва ли,— продолжает 
эксперт.— После запуска технопарка 
и технополиса необходимо решать 
целый ряд вопросов, связанных, в 
частности, с промышленной, сани-
тарной и экологической безопасно-
стью, правом водопользования, по-
требления опасных веществ». Поэ-
тому, отмечает Оксана Николаева, 
количество успешно запущенных и 
действующих промышленных пло-
щадок может оказаться на порядок 
меньше, чем анонсированных.

«Перечень будущих резидентов 
парка ограничен его специализаци-
ей, что необходимо для создания си-
нергии и инкубационного эффек-
та,— делится своим мнением Иван 
Татаринов.— И есть риск, связанный 
не только со сложностью первично-
го наполнения подобного проекта, 
но и с ограниченной возможностью 
диверсификации». Согласно дейст-
вующим правилам, управляющая 
компания должна привлечь в техно-
парки и технополисы не менее 75% 
резидентов из числа профильных 
компаний и сохранять этот процент 
в течение всего оговоренного срока. 
Подобные ограничения, продолжа-
ет он, не способствуют увеличению 
ликвидности объекта, а вложения в 
такие проекты становятся рискован-
ными по сравнению с классически-
ми вариантами инвестиций, напри-
мер в строительство торговой недви-
жимости. Скорее всего, прогнозиру-
ет господин Татаринов, в этом сег-
менте рынка список крупных инве-
сторов возглавят госкорпорации и 
госкомпании.

Впрочем, такие предостереже-
ния не отпугивают девелоперов. 
Развитие технопарков и технополи-
сов может позволить инвесторам-за-
стройщикам диверсифицировать 
портфель проектов, считает прези-
дент ПСН Максим Гасиев. «Мы сей-
час просчитываем экономику воз-
можного размещения технопарка в 
нашем офисно-складском комплек-
се на Котляковской улице,— расска-
зывает топ-менеджер.— По предва-
рительным подсчетам, затраты на 
проект составят 50–100 млн руб.— 
Это средства на реновацию и созда-
ние инженерной инфраструктуры». 
И ПСН не единственная девелопер-
ская компания, которая в условиях 
кризиса пытается диверсифициро-
вать свой бизнес, рассматривая та-
кие альтернативные возможности, 
как открытие технопарков или со-
здание промышленных кластеров.

Антон Боровой

Особо производственные территории
Технополисы и технопарки Москвы
Название 
площадки 

Статус Форма  
собственности

Специализация

«Москва» Технополис Государственный Современные материалы и нанотехнологии,  медицинские технологии, оборудование и биофармацевтика,  
микроэлектроника, оптика, робототехника и т. д. 

«Сколково» Технополис Частный Центр инноваций, технологические сервисы для стартап компаний и для R&D подразделений крупных компаний

«Слава» Технопарк Государственный Биомедицинские технологии, фармакология, медицинская техника и материалы, энергосбережение,  
энергоэффективность, энергобезопасность, нанотехнологии, информационные и коммуникационные технологии 

«Строгино» Технопарк Государственный Информационные технологии и медицинская техника, фармацевтика и биотехнологии, энергосбережение.

«Мосгормаш» Технопарк Государственный Машиностроение, изготовление узлов, компонентов для автомобилей, промышленная электроника,  
станкостроение

«Нагатино» Технопарк Государственный Компьютерные технологии, программное обеспечение, медицинские технологии

«Сапфир» Технопарк Частный Приборы и оборудование для навигации, энергосберегающие оборудование и технологии и т. д.

«Визбас» Технопарк Частный Разработка и производство медицинских технологий, медицинских изделий, лекарств, компьютерных технологий, 
программного обеспечения

«Калибр» Технопарк Частный Производство контрольно-измерительных приборов

«Техно Спарк» Технопарк Частный Приборостроение, разработка и производство лазеров и лазерных систем различного назначения 

«Фотоника» Технопарк Частный Тепловидение, оптоэлектроника, органическая микроэлектроника.

«Отрадное» Технопарк Частный IT-технологии, лингвистические технологии,  разработка осветительных систем, энергосбережение

«Рикор» Технопарк Частный Разработка и производство космических приборов, телекоммуникационные технологии и оборудования,   
навигационные системы, оптоэлектроника

«Пульсар» Технопарк Частный Приборы для радиоэлектроники, микроэлектроники и оптоэлектроники,  компоненты для транспортных средств,  
наноэлектроника и фотоника

ВТИ Технопарк Частный Площадка для коммерциализации импортозамещающих разработок сотрудников Всероссийского  
теплотехнического института

«Элма» Технопарк Частный Электроника, микроэлектроники, фотоэлектроника, разработка вакуумных установок, медицинского  
диагностического оборудования

«Темп» Технопарк Частный Энергоэффективность, энергосбережение и энергобезопасность, IT-технологии, высокоточное приборостроение, 
космические, телекоммуникационные технологии, разработки с использованием квантовых точек

«Итэлма» Технопарк Частный Научно-производственная деятельность в области радиотехники, электроники и нанотехнологий, производство 
электронных компонентов для легковых автомобилей и систем электрооборудования для самолетов  Sukhoi 
Superjet. 

«Тиснум» Технопарк Частный Оборудование и оснастка для машиностроения и добычи полезных ископаемых. композиционные и керамические 
материалы, материалы для экстремальной электроники, приборостроение и сенсорика

Источник: департамент науки, промышленной политики и предпринимательства Москвы.

А
Л

Е
К

С
А

Н
Д

Р
 В

Е
Р

Е
В

К
И

Н
 /

 И
Н

ТЕ
Р

П
Р

Е
С

С
 /

 Т
А

С
С



28     Четверг 24 сентября 2015 №175     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

коммерческая недвижимость

— работа за городом —

Подальше от центра
В ближайшем Подмосковье в пре-
делах 20 км от МКАД и на терри-
тории Новой Москвы построено 
850 тыс. кв. м офисов. В первом и вто-
ром кварталах текущего года в 20-ки-
лометровой зоне от МКАД было вве-
дено в эксплуатацию самое большое в 
столичном регионе количество офис-
ных площадей: соответственно 35% и 
42% от общего объема, подсчитали в 
Praedium. Осваивать территорию за 
МКАД девелоперы начали десять лет 
назад. Первым офисным центром, 
расположенным близ Кольцевой до-
роги, стал бизнес-парк «Крылатские 
холмы» (20 км от Кремля): Объект, по-
строенный в районе Крылатское, дей-
ствует с 2005 года.

Интерес к площадкам вдали от 
центра Москвы был вызван плотно-
стью строительство офисов в самых 
популярных районах столицы, вклю-
чая площадки рядом с Третьим транс-
портным кольцом (ТТК). Найти уча-
сток на окраине было проще, застро-
ить — дешевле, а спрос среди аренда-
торов оставался высоким. «К тому же у 
таких объектов были очевидные пре-
имущества: достаточное количество 
парковочных мест и аренда дешевле, 
чем в центральной части Москвы»,— 
вспоминает директор департамен-
та офисной недвижимости Knight 
Frank Константин Лосюков. К биз-
нес-парку «Крылатские холмы», ког-
да он еще строился, консультанты от-
носились настороженно. Но все изме-
нилось, когда его заняли такие круп-

ные арендаторы, как Microsoft, British 
American Tobacco, Johnson & Johnson, 
Intel. «Это стало началом развития 
бизнес-парков в столичном регио-
не»,— добавил господин Лосюков.

Затем девелоперы, работающие на 
рынке офисной недвижимости, стали 
в буквальном смысле раздвигать гра-
ницы города: начали инвестировать 
в проекты, реализуемые за МКАД. Раз-
гар строительства офисов в ближай-
шем Подмосковье пришелся на 2007–
2008 годы. К этому времени, как под-
считали в Knight Frank, было введено 
в эксплуатацию в общей сложности 
173 тыс. кв. м.

Девелоперы не смогли остано-
виться сразу и в 2009 году — в разгар 
прошлого кризиса — достраивали 
начатые ранее проекты. Таким обра-
зом, к концу 2009-го предложение на 
офисном рынке за МКАД выросло на 
195,6 тыс. кв. м.

Темпы строительства резко упали 
в 2010 году: тогда было введено в экс-
плуатацию всего 66,3 тыс. кв. м офис-
ных площадей. На показатели, срав-

нимые с докризисными, рынок вы-
шел только в прошлом году, по ито-
гам которого за МКАД построены 
бизнес-центры общей площадью 
210 тыс. кв. м. Не успели девелоперы 
вздохнуть, как начался новый кри-
зис, вызванный падением нефтяных 
цен и, как следствие, девальвацией 
рубля. Резкий перелом в экономике 
лишил подмосковные бизнес-цент-
ры возможности конкурировать с мо-
сковскими офисами по цене. Аренда 
в Подмосковье по-прежнему дешев-
ле, но цены в столице упали настоль-
ко, что офисы за МКАД выглядят уже 
не столь привлекательными. Доля ва-
кантных площадей в подмосковных 
объектах класса А достигает 27%, в зда-
ниях класса В — 17%, констатируют в 
Knight Frank

Москва окрутила 
арендаторов
«Зачем снимать офис за МКАД, если в 
Москве пустуют площади класса А по 
ставке 30 тыс. руб. за 1 кв. м»,— опи-
сывает нынешнюю ситуацию на рын-
ке партнер SA Ricci Павел Яншевский. 
«До текущего кризиса аренда офиса в 
хорошем подмосковном объекте об-
ходилась на треть дешевле, чем в ана-
логичном по классу бизнес-центре в 

Москве. Сейчас из-за демпинга собст-
венников столичной недвижимости 
разница свелась к 5–10%»,— говорит 
Константин Лосюков.

По статистике Knight Frank по 20–
30 тыс. руб. за 1 кв. м (в зависимо-
сти от класса объекта) сдаются офи-
сы в бизнес-центрах, расположен-
ных между Садовым кольцом и ТТК. 
Средние ставки аренды в офисах за 
МКАД составляют 12–13 тыс. руб. 
за 1 кв. м в год. Разница в цене при-
ближается к минимуму в зоне, нахо-
дящейся рядом с МКАД с внутрен-
ней стороны: здесь арендовать офис 
можно за 14–15 тыс. руб. за 1 кв. м в 
год. «На практике собственники за-
городных объектов готовы сдавать 
площади по 10–11 тыс. руб. за 1 кв. м 
в год, а за 13–14 тыс. руб. можно най-
ти помещение в Москве»,— расска-
зывает господин Лосюков. Это под-
тверждает Бабюр Дикер, генераль-
ный директор Storm Properties (де-
велопер бизнес-центра К2 в 2 км от 
МКАД по Калужскому шоссе, сейчас 
территория Новой Москвы). «Пер-
вый крупный арендатор К2 сможет 
снять офис по 10 тыс. за 1 кв. м»,— 
уточнил он. BPS International (деве-
лопер бизнес-центра «Кантри парк» в 
Химках) снизил долларовые ставки, 

но с арендаторами пока проблема. 
«Предполагалось, что к концу года 
объект будет заполнен на 75%, но по-
лучим 45–50%»,— сообщил директор 
по развитию BPS International Юрий 
Филиппов. По его словам, арендная 
выручка упала на 30%, но ее хватает 
на обслуживание долга.

По данным гендиректора Praedi-
um Николая Девятилова, в январе—
июне текущего года ставки аренды в 
подмосковных офисах класса А упа-
ли на 18%, в классе В — на 13%. Но 
это не помогает оживить рынок. За 
первые шесть месяцев текущего го-
да на рынке офисов, находящихся за 
МКАД, было заключено всего 22 сдел-
ки аренды, тогда как в границах Мо-
сквы — 219. Ставки и дальше придет-
ся снижать, прогнозирует господин 
Девятилов. С одной стороны, объяс-
няет он, в первом полугодии объем 
ввода офисов за МКАД вырос на 24%, с 
другой — спрос низок. Совокупность 
этих факторов приведет к тому, что 
ставки аренды загородных бизнес-
центров снизятся на 5%. 

Девелоперы подмосковных объ-
ектов не могут бесконечно снижать 
ставки. «Возможности в этом направ-
лении ограничены банковскими обя-
зательствами девелоперов»,— напо-
минает Константин Лосюков. По его 
словам, ситуация уже на грани кри-
тической. «Сейчас за МКАД более 
или менее стабильны объекты, вы-
шедшие на рынок на волне спроса в 
2012 году»,— констатирует он. Бабюр 
Дикер говорит, что сделки размером 
от 0,5–1 тыс. за 1 кв. м стали событи-
ем. «В позапрошлом году их не заме-
чали, так как привлечение якорного 
арендатора, который снимал сразу 
20 тыс. кв. м на этапе строительства, 
было привычным делом»,— конста-
тирует он, добавляя, что та же пробле-
ма есть и на московском рынке. По 
данным Knight Frank, в пятерку круп-
нейших за полугодие вошла сделка 
на 335 кв. м, которые заняла Porsche 
Russland в «Химки Бизнес Парк». Боль-
ше всех (17,3 тыс. кв. м) арендовала 
Systematica в бизнес-парке Comcity, 
строящемся в Новой Москве.

Подмосковье ждет  
своей очереди
Проблема офисных объектов за 
МКАД только в их местоположе-
нии. «Российские компании не всег-
да ценят уникальность среды во-
круг бизнес-центра. Продолжает ра-
ботать субъективный фактор: нуж-

на Москва — и все»,— объясняет ди-
ректор отдела офисных помещений 
CBRE Елена Денисова. По ее словам, 
многие потенциальные арендаторы 
оценивают переезд за МКАД исклю-
чительно как возможность сэконо-
мить, а дело не только в этом. «Под-
московные бизнес-центры обеспе-
чены инфраструктурой, которую не 
могут позволить себе объекты в Мо-
скве. Начиная от парковки и закан-
чивая всем, что влияет на качество 
жизни»,— рассуждает госпожа Дени-
сова. Когда прекратится падение эко-
номики и вернется спрос на москов-
ские офисы, качество загородных 
объектов снова будет востребовано, 
надеется она. Эксперт добавляет, что 
сегодня идет процесс обратной цент-
рализации: большинство арендато-
ров хотят недорого снять офис в Мо-
скве. «Но это пока касается только 
новых контрактов, из-за МКАД в сто-
лицу пока никто не переезжает»,— 
уточняет Елена Денисова.

В Москву спрос вернется через че-
тыре-пять лет при сохранении теку-
щих темпов поглощения офисов на 
уровне 200–250 тыс. кв. м, подсчи-
тал Константин Лосюков. «В столице 
уровень вакантных площадей сей-
час достигает 30% в классе А, 17–18% 
в классе В, это почти 2 млн кв. м каче-
ственных площадей. Чем быстрее та-
кой объем будет востребован у арен-
даторов, тем скорее оживится ры-
нок офисной недвижимости Подмо-
сковья»,— рассуждает он. Пока ры-
нок ждет восстановления столичного 
спроса, приостановить падение ста-
вок на загородные офисы может ак-
тивное развитие транспортной ин-
фраструктуры. «Большие площади, 
обустроенные территории, низкие 
ставки не могут конкурировать со сто-
личными бизнес-центрами»,— резю-
мирует Николай Девятилов.

Екатерина Геращенко

Офисы за МКАД растеряли арендаторов
Треть качественных 
офисов, построенных 
сразу за МКАД, пустует. 
Причина этого — сни-
жение арендных ставок 
в границах Москвы. 
Собственники загород-
ных бизнес-центров 
уже снизили цены на 
20%, но это не помогло. 
Спрос арендаторов 
вернется, как только 
оживет рынок. Но это 
случится не раньше  
чем через пять лет.

Арендаторы не всегда ценят уникаль-
ность среды вокруг бизнес-центра. 
Продолжает работать субъективный 
фактор: нужна Москва — и все
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— блицинтервью —

Очередной кризис на москов-
ском рынке офисов, сопровожда-
емый резким падением арендных 
ставок и увеличением свобод-
ных площадей, завершится, ког-
да стабилизируются валютные 
курсы и цены на нефть, а банки 
возобновят кредитование деве-
лоперов. Но на восстановление 
понадобится от трех до пяти лет, 
считает региональный директор и 
глава группы офисных площадей 
JLL АЛЕКСЕЙ ЕФИМОВ.

— Девелоперы многофункцио-
нальных комплексов меняют 
проекты, чтобы вместо офисов 
строить жилье. Такое впечатле-
ние, что в бизнес-центры как спо-
соб заработать перестали верить. 
Это так?
— Нет, не так. Девелоперы по-преж-
нему инвестируют в офисы, но с 
большей осторожностью и избира-
тельностью. Сегодня достраиваются 
объекты, начатые до кризиса, а в от-
ношении новых проектов большин-
ство занимает выжидательную пози-
цию, наблюдая за дальнейшим дви-
жением долгового рынка и аренд-
ных ставок. Новые стройки — и это 
касается не только офисов — откла-
дываются в том числе из-за высо-
кой стоимости заемного финанси-
рования или его полного отсутст-
вия. Ставки капитализации по наи-
более качественным офисным акти-
вам достигают 10,5%, и каждый сам 
решает, насколько ему интересно за-
ниматься проектом с такой доходно-
стью. Если стоимость кредита выше 
доходности, которую можно полу-
чить в итоге, это, конечно, коммер-
чески неинтересный проект.
— Как ведут себя иностранные 
инвесторы в новых условиях?
— Сделки в офисном сегменте по-
прежнему идут. Но они стали мень-
ше: сумма в $200–300 млн делает по-
купку одной из крупнейших — это 
не сравнится с крупнейшей докри-
зисной сделкой на $1 млрд. При 
этом профессиональные инвесто-
ры, которым интересен российский 
рынок, остаются. Такие игроки, как 
Hines, Morgan Stanley, PPF, продол-
жают работать в России и изучают 

возможности. Они заинтересова-
ны в ликвидных активах, у них есть 
деньги. Не у всех иностранцев есть 
установка «Россия — стоп». Конечно, 
кто-то из западных компаний ухо-
дит, но это связано с общей страте-
гией, а не с конкретной ситуацией. 
Вместо них приходят новые игро-
ки: китайские инвесторы активно 
интересуются российским рынком, 
но пока не закрыли ни одной сдел-
ки. Арабские компании тоже в пои-
ске (Российский фонд прямых инве-
стиций и суверенный фонд Саудов-
ской Аравии Public Investment Fund 
договорились совместно инвестиро-
вать $10 млрд в российскую инфра-
структуру, сельское хозяйство, ри-
тейл, медицину и недвижимость.— 

”
Ъ“). Сейчас время покупателей. Это 

не означает, что на рынке разом ста-
ли продаваться много новых акти-
вов, номинированных в долларах, 
но цена выставленных ранее снизи-
лась, поэтому у инвесторов есть воз-
можность купить объект, который 
они давно ждали.
— Три-четыре года назад активно 
обсуждались перспективы офис-
ного сегмента с учетом роста по-
пулярности удаленной работы. 
Предполагалось, что тенденция 
будет масштабной и таким же — 
падение спроса на офисы. Как об-
стоят дела сейчас?
— Некоторые компании разреша-
ют сотрудникам работать из дома 
— это западная тенденция, появив-
шаяся в России несколько лет на-

зад. Это очень небольшая доля рын-
ка, которая не оказывает значитель-
ного влияния на спрос. Так могут ра-
ботать IT-компании, консультанты, 
и речь идет о нескольких сотрудни-
ках, а не штате целиком. Спрос на но-
вые офисы в целом сокращается под 
давлением общего снижения эконо-
мики и деловой активности. Если в 
2012–2013 годах в Москве было ку-
плено по 1,4–1,5 млн кв. м, то в 2014 
году — чуть более 1 млн кв. м, а про-
гноз на этот год не превышает 900–
950 тыс. кв. м. Рынок замедляется, 
некачественные активы окажутся 
в группе риска — рынок позволяет 
найти хорошее помещение по сни-
женной ставке, часто в рублях.
— Как отрасль переживает кри-
зис? Кому труднее всего?
— Падение объемов ввода площа-
дей, ставок аренды, увеличение ко-
личества свободных качественных 
площадей — эти показатели отра-
жают общую тенденцию спада в пе-
риод кризиса. Но все объекты пере-
живают его по-разному. Сильнее все-
го страдают те, чьи собственники ду-
мают примерно так: «Вот я линолеум 
поменял и сразу будет новый арен-
датор». Сейчас это не работает. Наи-
более качественные, премиальные 
объекты тоже под давлением. В Мо-
скве немного зданий, где ставки 
аренды остались в долларах — боль-
шинство перешли на рубли, в том 
числе зафиксировав валютный ко-
ридор. Наиболее дорогим объектам 
в такой ситуации трудно привлекать 
арендаторов.
— Насколько ситуация на офис-
ном рынке в России отличается от 
того, что происходит за рубежом?
— Сейчас российский рынок нахо-
дится в противофазе к европейско-
му. Там растет объем поглощения 
офисных площадей. Но европей-
ский рынок другой. Возьмите став-
ки капитализации — они там более 
чем в два раза ниже, но и риски у нас 
и в Европе несопоставимы. За рубе-
жом рынок более насыщенный, лик-
видный. Если у вас есть актив, кото-
рый приносит доход, его нетрудно 
продать. В России другая ситуация: 
мало профессиональных игроков и 
мало ликвидных активов.
— Как далеко российскому офис-
ному рынку до насыщения?

— Трудно сказать. С одной сторо-
ны, высокий уровень вакансии в те-
кущей ситуации говорит о том, что 
спрос значительно превышает пред-
ложение. Но если из общего объе-
ма предложения убрать «Москва-Си-
ти», где доля вакантных площадей 
превышает 30%, картина резко из-
менится. С другой стороны, когда 
мы сталкиваемся с запросом арен-
датора на офисы класса А площадью 
более 5–7 тыс. кв. м, то с трудом мо-
жем найти объект с таким объемом 
доступных помещений в централь-
ной части города или близко к ней. 
То есть в центральном деловом райо-
не спрос на офисы скорее превыша-
ет предложение.
— В каком направлении будет ме-
няться московский рынок офис-
ной недвижимости?
— Это зависит от макроэкономи-
ческой ситуации: курса доллара, 
цен на нефть, геополитической ста-
бильности. Если макроэкономиче-
ский фон будет стабильным, мож-
но ждать, что снижение ставок арен-
ды и цен замедлится. Возможно, бу-
дет небольшая коррекция показате-
лей, но уже сейчас мы почти на дне. 
В течение трех-пяти лет параллельно 
экономике рынок начнет восстанав-
ливаться. Главные индикаторы — 
это фондовый рынок и рынок капи-
тала. Через 6–12 месяцев, после того 
как банки возобновят кредитование 
коммерческой недвижимости, нач-
нет расти и рынок офисов.
— Накануне кризиса была мод-
ной тема «зеленой» сертифика-
ции офисов. Сейчас это уже неак-
туально?
— Соответствие экологическим 
требованиям и сертификация зда-
ний — это не только модно и ин-
тересно, это экономически целесо-
образно. Инвестиции, вложенные 
в получение сертификата BREEAM 
(стандарт сертификации, разрабо-
танный в Великобритании.— 

”
Ъ“), 

окупаются за пять лет за счет эконо-
мии на коммунальных платежах. 
Прибавьте определенные методы 
организации строительства, сорти-
ровку мусора, и получится правиль-
ное здание, соответствующее миро-
вому тренду.

Интервью взяла  
Екатерина Геращенко

«Уже сейчас мы почти на дне»

— разбор полетов —

Несмотря на это, владель-
цам новых бизнес-цент-

ров потребуется от одного года до 
двух лет, чтобы заполнить свои объ-
екты арендаторами, предупреждает 
Юлия Богомол. По оценкам Алексея 
Ефимова, есть шанс, что к концу го-
да соотношение спроса и предложе-
ния будет способствовать стабили-
зации рынка. «При объеме ввода на 
уровне 830 тыс. кв. м мы рассчиты-
ваем, что спрос будет чуть выше — 
950 тыс. кв. м»,— отмечает он.

Иллюзия выбора
Шести месяцев хватило, чтобы адап-
тироваться к новым экономическим 
реалиям. За первое полугодие теку-
щего года рынок офисной недвижи-
мости приспособился к давлению не-
стабильности курса валют, санкций и 
сложной экономической ситуации, 
говорит директор по управлению ак-
тивами O1 Properties Павел Барбашев, 
отмечая, что сделки идут и в этих усло-
виях. «У нас прошло пять сделок арен-
ды общим объемом 2,2 тыс. кв. м»,— 
рассказал он. «Есть ощущение, что мы 
близки к дну. Если не будет новых гло-
бальных геополитических потрясе-
ний и падений на нефтяном рынке, 
то точка равновесия близка,— резю-
мирует господин Барбашев.

Ключевые показатели восстано-
вятся в течение года-двух после окон-
чания острой фазы кризиса. По оцен-
кам Валентина Гаврилова, арендные 
ставки вернутся на докризисный 
уровень в течение полутора-двух лет, 
инвестиционная активность — в те-
чение года после получения позитив-
ных сигналов о динамике ВВП. «Учи-
тывая, что острая фаза кризиса — 
низкие цены на нефть, заметное па-
дение ВВП — все еще продолжается, 
офисный рынок остается слабым»,— 
напоминает Валентин Гаврилов. В 
CBRE сдвинули сценарий начала вос-
становления на три месяца вперед: 
теперь эту фазу ждут не раньше се-
редины 2016 года. «Полностью опра-
виться от последствий текущего кри-
зиса рынок сможет только к 2018 го-
ду»,— констатирует эксперт.

По словам директора по развитию 
PPF Real Estate Russia Николы Обай-
дина, все риски на этот период уже 
понятны. «Рынок офисной недвижи-
мости развивается своим чередом. 
Кризис влияет на темпы и показа-
тели, но не меняет направления»,— 
считает он, добавляя, что сейчас под-
ходящее время для поиска новых воз-
можностей. «Из-за приторможенного 
спроса и большого ввода новых пло-
щадей образовался пул свободных 
помещений, это характерно для всех 
сегментов недвижимости»,— напо-
минает он. Но в ближайшие три-че-
тыре года объем нового предложе-
ния заметно сократится. «Это приве-
дет к сокращению вакантных площа-
дей и стабилизирует коммерческие 
параметры, вновь усилится децент-
рализация офисного рынка столич-
ного региона»,— рассчитывает госпо-
дин Обайдин.

В 2016–2017 годах новое пред-
ложение будет расти менее чем по 
500 тыс. кв. м — это в два-три раза 
медленнее, чем до нынешнего кри-
зиса, подсчитали в CBRE. К концу те-
кущего года свободными могут ока-
заться 3 млн кв. м столичных офисов. 
«Это создает иллюзию большого вы-
бора, но на самом деле все сложнее. 
В классе А, например, около двух тре-
тей свободных площадей сконцент-
рировано в 10–12 бизнес-центрах»,— 
поясняет господин Гаврилов. В клас-
се В вакантны помещения в бизнес-
центрах, имеющих ряд недостатков, 
например низкую транспортную до-
ступность, неудовлетворительное 
качество помещений, высокие ожи-
дания собственников относитель-
но арендных ставок. «Всегда нужны 
здания хорошего качества, удобно 
расположенные, а также недорогие 
бизнес-центры коворкингового ти-
па. Постепенно будет расти спрос на 
офисы в 

”
Москва-Сити“, бизнес-пар-

ки с удачной локацией»,— считает 
господин Гаврилов, предупреждая, 
что из-за усиливающейся конкурен-
ции доходность офисного девелоп-
мента расти уже не будет. До кризи-
са она составляла 15–25% в зависимо-
сти от проекта.

Екатерина Геращенко

Бизнес-центры 
встроились в кризис
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