
Заработать на старине
При упоминании Лазурного
берега мне сразу вспоминается
фильм «Бассейн» с Аленом Дело-
ном и Роми Шнайдер. Каждый
кадр дышит морем и жарой,
несмотря даже на то что почти
все действие происходит на
вилле или у голубой глади бас-
сейна. Моря нет, но ты его чувст-
вуешь, и сразу хочется оказаться
там, среди зелени, в прохлад-
ной тени дома на берегу.

Именно за этим, а еще отда-
вая дань моде и престижу, на
Лазурное побережье спешат
многие. Поэтому найти здесь
сегодня недорогую заброшен-
ную виллу становится все слож-
нее, признают риэлторы. «В не-
которых районах их либо прак-
тически нет, либо можно перес-
читать по пальцам»,— говорит
директор французского агент-
ства недвижимости Villas Fran-
ce Инесса Генералова. При этом
предложения, которые есть, от-
нюдь не дешевы. «Сейчас выс-
тавлена на продажу старинная
вилла площадью 300 кв. м на
участке 3 тыс. кв. м в районе
Кап-Ферра, ее цена около
€15 млн»,— приводит пример
она. Но если найти подходя-
щий лот все-таки удается, эко-
номика проекта и правда мо-
жет удивить.

«Несколько лет назад наши
клиенты купили виллу пло-
щадью около 1,4 тыс. кв. м за

€8 млн. Она пустовала с 1980-х
годов. Инвестировали в строи-
тельство около €3 млн. Прове-

ли внутреннюю реконструк-
цию и отреставрировали бас-
сейн. И в итоге продали за

€23 млн»,— вспоминает дирек-
тор департамента зарубежной
недвижимости Paul’s Yard Элла

Братилова. Обычно, по словам
риэлторов, после переустрой-
ства и реконструкции вилла
выставляется на рынок в сред-
нем со 100-процентной нацен-
кой. Те, кто специализирует-
ся на подобных проектах, как
правило, закладывают в эту на-
ценку 30% на работы по рекон-
струкции, 30% прибыли про-
давца-девелопера и 30% на воз-
можный торг. Еще около 10%
может стоить обслуживание
долга, если под проект был
взят кредит.

Тем же, кто желает или су-
щественно сэкономить, или
впоследствии заработать на пе-
репродаже, риэлторы предла-
гают не тратить время на Ла-
зурном побережье и сразу отп-
равляться вглубь страны. Уже
искавшие для себя заброшен-
ную виллу во Франции призна-
ются, что предложение в цент-
ральных районах более разно-
образно как по цене, так и по
качеству. К примеру, в Гаско-
ни можно найти замок конца
XIX века с участком площадью
2 га стоимостью €1,5–2 млн,
тогда как на побережье от Мо-
нако до Канна в основном про-
даются виллы 50–70-х годов
XX века, стоящие больше
€10 млн.

(Окончание на стр. 26)

На Лазурное побережье Франции стекается капитал со всего мира: кто-то покупает дома, чтобы перевезти свою семью, кто-то —
с целью заработать. Есть категория покупателей, которые охотятся исключительно за ветхими запущенными виллами. Их привлекает
простая и сулящая немалый доход арифметика таких сделок, но, как оказывается, на практике и за экономию тоже приходится платить.

Перестройка не по-нашему
технологии
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Покупка земли за рубежом
может стать удачной инве-
стицией в период кризиса.
Цены на землю упали так же,
как и на другую недвижи-
мость. Став сейчас владель-
цем земельного участка, мо-
жно выждать и затем постро-
ить такое жилье, которое бу-
дет наиболее востребовано
рынком.

Там, где солнце 
и лояльные законы
Страну для покупки земли за
пределами бывшего СССР вы-
бирают по тем же принципам,
что и страну для отдыха,— соче-
тание благоприятного клима-
та, приемлемого уровня жиз-
ни, а также относительно по-
нятной процедуры въезда-вы-
езда и оформления докумен-
тов. Поэтому основная часть
сделок с землей, по словам ге-
нерального директора агентст-
ва «Еврорезидент» Софьи Мак-
сютиной, приходится на южно-
европейские страны, имею-
щие выход к морю,— Италию,
Испанию, Грецию, Кипр, Хор-
ватию, Болгарию, Черногорию.
Вне Европы наибольшим спро-
сом пользуются Таиланд и До-
миниканская Республика.

Со сделками в Англии, США
и Японии российские операто-
ры пока практически не рабо-
тают из-за большого количест-
ва ограничений на покупку
земли иностранцами. По тем
же причинам, а также из-за
климата не пользуются попу-
лярностью страны Северной
Европы. Латинская Америка и

Австралия слишком далеки от
России географически, а боль-
шинство стран Азии и Африки
непривлекательны из-за низ-
кого уровня жизни.

Основная часть покупате-
лей зарубежной земли — пред-
ставители так называемого мо-
бильного среднего класса в во-
зрасте 25–45 лет. «Многие из
них занимаются бизнесом,—
говорит директор по продажам
компании ”Красивая земля“
Артур Хахоков.— Это неуди-
вительно, ведь, скорее всего,
владелец участка без подряда
в дальнейшем будет либо его
застраивать, либо перепрода-
вать. А чтобы сделать все это,
да еще вдали от родины, требу-
ются хорошие предпринима-
тельские навыки».

По оценкам Софьи Максю-
тиной, более половины граж-
дан покупают землю за рубе-
жом для реализации бизнес-
проектов, в частности строи-
тельства развлекательных
центров, ресторанов и кафе.
Остальные приобретают зем-
лю для строительства дома.
«Покупатели ищут для прове-
дения отпусков комфортное
место, где нет суровой погоды
и переменчивого климата,—
рассказывает директор компа-
нии ”Тайпроперти“ Алексей
Тютин.— Построив дом, неко-
торые владельцы проводят в
нем один-полтора месяца в го-
ду, в остальное же время сдают
в аренду. Есть и такие, кто ис-
пользует построенные дома
исключительно для собствен-
ного проживания и находится
в них подолгу».

(Окончание на стр. 25)

Дальние земли
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аренда
Городской арендный рынок
остается, пожалуй, наиболее
предсказуемым и стабиль-
ным. Равновесие между
спросом и предложением,
как считают эксперты, сох-
ранится в обозримом буду-
щем при незначительных це-
новых колебаниях.

На рынке городской аренды
в течение всего последнего года
активность не падала. Причем
как спрос, так и предложение
взаимно уравновешивались
благодаря падению цен и ак-
тивности на рынке купли-про-
дажи. С одной стороны, продав-
цы, понимая, что не получат хо-
рошую цену за свои квартиры,
временно снимали их с прода-
жи и сдавали в аренду. С другой
— спрос рос за счет тех потен-
циальных покупателей, кото-
рые не осилили покупку без
ипотечной составляющей.

В первом месяце текущего
года, однако, спрос увеличи-
вался опережающими темпа-
ми. Прежде всего — в самом
дешевом сегменте. «Наиболее
сильно повышение спроса, на
42%, коснулось квартир в диа-
пазоне от $750 до $1 тыс. Квар-
тиры этого сегмента были на-
иболее востребованы в янва-
ре — порядка 39,02% от всего
спроса пришлось на них»,—
подводит итоги месяца Мария
Жукова, первый заместитель
директора компании «Миэль-
Аренда».

А вот предложение квартир
в январе по сравнению с декаб-
рем 2009-го, по данным «Ми-
эль-Аренда», продолжало сни-

жаться и уменьшилось на 5,5%.
Характерная для этого време-
ни года тенденция. Однако ха-
рактерно, что наиболее суще-
ственно снижение предложе-
ния отразилось на квартирах
стоимостью от $750 до $1 тыс.,
а вот предложение квартир
стоимостью до $750 по сравне-
нию с декабрем, напротив, вы-
росло на 36,6%. То есть увеличе-
ние предложения произошло
как раз в той ценовой нише,
где более всего рос спрос. Та-
ким образом, спрос и предло-
жение на арендном рынке на-
ходятся в равновесии (по край-
ней мере, в экономклассе)
и резких ценовых скачков
здесь не предвидится.

А вот в дорогом сегменте,
где еще два года назад спрос
примерно равнялся предложе-
нию, с началом кризиса объем
вакантных дорогих квартир
лишь увеличивается, и эта тен-
денция сохраняется до сих пор.

«Сейчас квартиры по вы-
соким арендным ставкам не
пользуются значимым спро-
сом,— утверждает начальник
отдела аренды компании ”Пе-
ресвет-Недвижимость“ (входит
в ГК ”Пересвет-Групп“) Галина
Фабрицкая.— Во-первых, из-за
общего снижения дохода. Во
вторых, из-за сокращения рас-
ходов многих компаний, в том
числе и за счет аренды квартир
элит- и бизнес-класса. Раньше
для топ-менеджмента из зару-
бежных стран и крупных горо-
дов России компании снимали
дорогие апартаменты в центре
городе. Сейчас подобных зака-
зов стало гораздо меньше, как
и топ-менеджеров».

Городская аренда по-прежне-
му остается «рынком покупате-
ля», точнее — арендатора. Ком-
пании, борясь за клиента, пред-
лагают преференции. «В настоя-
щее время главное конкурент-
ное преимущество — низкая
арендная ставка и низкая ко-
миссия. В отличие от 2008 года,
когда комиссионное вознаг-
раж дение агентства было рав-
но ежемесячной арендной пла-
те, в кризисное время можно до-
биться и 50-процентной скид-
ки»,— отмечает Галина Фабриц-
кая. Правда, оговаривается она,
лишь в том случае, если кварти-
ру предлагают несколько ком-
паний. Если это эксклюзивный
вариант, комиссия останется
высокой (до 100%).

Также многие квартиро-
съемщики добиваются сниже-
ния размера страхового депо-
зита. В 2008 году помимо 100-
процентной комиссии и пла-
ты за первый месяц квартиро-
съемщик сразу оплачивал и
последний месяц аренды. Сей-
час это требование не является
обязательным.

Инна Игнаткина, исполни-
тельный директор агентства
МИАН, добавляет, что владель-
цы квартир для привлечения
потенциальных нанимателей
продолжают использовать до-
полнительные монетарные
стимулы (берут на себя полови-
ну оплаты риэлторских услуг,
предлагают рассрочку на вып-
лату депозита и пр.), а самое
главное — стараются улучшать
потребительские характери-
стики сдаваемого жилья.

В среднем по Москве, по дан-
ным компании МИАН, стои-

мость аренды жилья в январе
составила 58,3 тыс. рублей, уве-
личившись по сравнению с де-
кабрем менее чем на 1%. Стои-
мость аренды квартир экономк-
ласса составила 32,8 тыс. руб-
лей (+1% к декабрю прошлого
года), бизнес-класса — 55,5 тыс.
рублей (+0,7%), элитного жилья
— 217, 8 тыс. рублей (–0,4%).

Инна Игнаткина отмечает
следующую тенденцию в сег-
менте экономкласса: «Некото-
рые собственники, ранее сда-
вавшие двух-трехкомнатную
квартиру одной семье-нанима-
телю, предпочли сдавать квар-
тиру по комнатам нескольким
арендаторам, извлекая допол-
нительную выгоду от совокуп-
ной стоимости».

Вероятнее всего, со време-
нем при восстановлении цено-
вой ситуации на рынке жилья
к докризисным условиям объ-
ем предложения аренды также
вернется к прежним показате-
лям, то есть на 30–35% сокра-
тится. Однако, как прогнозиру-
ют многие профессиональные
участники рынка, это произой-
дет не ранее осени 2011 года.

Таким образом, нижний по-
рог арендных ставок продол-
жает медленно подниматься,
а более дорогие квартиры нем-
ного теряют в цене. По-видимо-
му, эта тенденция будет харак-
терна и для последующих ме-
сяцев. Арендные ставки вплоть
до весны сохранятся на достиг-
нутом уровне с возможными
колебаниями не более 1,5–2%
в положительную либо отрица-
тельную сторону в зависимо-
сти от сегмента.

Дарья Фоменко

Устойчивое равновесие

Подмосковье
На загородном рынке наблю-
датели отмечают рост поку-
пательской активности, хотя
и не такой заметный, как на
городском. Однако и это уже
значительный сдвиг: тради-
ционный всплеск активности
в коттеджном сегменте при-
ходится на весенние месяцы.
В этом году, в отличие от про-
шлого, «зимней спячки» за го-
родом не было.

Для января 2010 года стала
характерной тенденция реали-
зации отложенного спроса —
закрывались сделки ушедше-
го года, началась активность
просмотров объектов среди
потенциальных покупателей.
«Если сравнивать январь 2009
и январь 2010 годов, то можем
сказать, что спрос в нынешнем
году увеличился на 20%»,— го-
ворит Алексей Левин, дирек-
тор департамента загородной
недвижимости компании Pen-
ny Lane Realty.

Игорь Заугольников, дирек-
тор департамента маркетинго-
вых коммуникаций Rodex Gro-
up, дает еще более радикаль-
ную оценку: «Фактически по
сравнению с январем 2009-го
количество сделок в среднем
выросло на 80%. Динамика в
январе говорит о том, что фев-
раль и тем более весна будут
очень хорошими. Что примеча-
тельно, спрос формировался в
первую очередь новыми кли-
ентами. И это очень ободряю-
щий показатель».

Впрочем, сравнение с аб-
солютно «мертвым» началом
прошлого года не слишком по-

казательно. Но, к примеру, Вла-
димир Яхонтов, управляющий
партнер компании «Миэль-За-
городная недвижимость», ут-
верждает, что рост активности
на загородном рынке — тенден-
ция последних нескольких ме-
сяцев. «Существует две катего-
рии покупателей,— объясняет
господин Яхонтов.— Первые
совершают рискованные по-
купки и, как правило, выигры-
вают, потому что им удается
приобрести недвижимость по
оптимально выгодной цене.
Вторая категория покупателей
— те, кто до последнего ждет
дальнейшего падения цен.
Первая категория начала делать
покупки с лета прошлого года.
Мы можем говорить о том, что

”дно“ рынка загородной недви-
жимости пришлось на июль—
август. На этом ”дне“ они и сде-
лали свои самые выгодные
приобретения. Сейчас время
покупок второй категории. Бла-
годаря им сейчас и увеличива-
ется количество сделок. Есть
еще третья группа, которая вы-
жидает дальнейшего пониже-
ния, но, как правило, третья
группа всегда проигрывает».

Алла Прохина, руководи-
тель отдела загородной недви-
жимости Knight Frank, отме-
чает также увеличение пред-
ложения на вторичном рын-
ке загородного элитно сегмен-
та: «Сразу после новогодних
праздников был отмечен рост
заявок со стороны собственни-
ков на продажу своих объек-
тов. Это подтверждает данные
нами ранее прогнозы относи-
тельно постепенного возвра-
щения качественных объектов

на вторичный рынок, после то-
го как в первой половине 2009
года многие продавцы снима-
ли объекты с продаж ввиду не-
удовлетворенности состояни-
ем рынка того времени (уров-
нем цен, уровнем спроса и кру-
пными размерами скидок).
В настоящее время основные
сделки в элитном сегменте про-
ходят с бюджетом $2–5 млн, од-
нако так же проходят и сделки
в высоком ценовом сегменте
от $10 млн».

А на первичном рынке в не-
которых поселках прошло пла-
новое повышение цен в ряде
случаев. «Ценовая стабилиза-
ция и растущая уверенность
участников рынка в том, что
рынок достиг минимального
ценового уровня,— отмечает
Алексей Артемьев, руководи-
тель отдела загородной недви-
жимости ”Калинка-Риэлти“.—
По нашей информации, ряд
застройщиков при условии
сохранения покупательского
спроса, как минимум, на теку-
щих уровнях предполагает в
первом квартале повышение
цен реализации на уровне
10%». «В течение первых двух
месяцев этого года на загород-
ном рынке наблюдалась поло-
жительная динамика цен: в це-
лом среднерыночный рост сто-
имости загородных предложе-
ний превысил порог в 15%,—
отмечает Жанна Лебедева, ру-
ководитель департамента заго-
родной недвижимости компа-
нии Welhome.— Стоимость
земельных участков увеличи-
лась в полтора-два раза, цена
сотки по разным сегментам
рынка составляет в среднем

от $4 тыс. до $50 тыс. Дома ново-
го строительства подорожали
на 10–15%, ликвидное жилье на
вторичном рынке — на 20–30%,
а иногда и больше. Однако не
стоит забывать об усилении це-
новой дифференциации, в свя-
зи с чем качественные объекты
будут расти в цене, а неликвид-
ные — падать».

В целом, очевидно, сред-
невзвешенная цена загород-
ного домовладения будет сни-
жаться, но не за счет падения
цен в конкретных проектах, а
за счет того, что многие новые
поселки переводятся застрой-
щиками в более бюджетные
ценовые ниши.

«Большинство новых проек-
тов будет выходить в сегментах
бизнес- и экономкласса, даже
по самым дорогим направле-
ниям,— предполагает Антон
Любин, руководитель проек-
тов департамента аналитики и
консалтинга компании ”Новое
качество“.— Многие девело-
перы уже пересмотрели свою
концепцию в сторону умень-
шения площади участков и до-
мов, выводя свои проекты в бо-
лее дешевые и массовые ниши
рынка. Например, один из де-
велоперов крупного поселка
на Новорижском шоссе (25 км
от МКАД) исключил из концеп-
ции большие участки по 2–3 га
в лесной части участка, заме-
нив их таунхаусами».

Но очевидно, что время по-
купать уже пришло. Вопрос в
том, чтобы выбрать проекты с
оптимальным соотношением
цены и качества. Такие падать
в цене уже не будут.

Василий Анисимов

Без сна с оптимизмом
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домцены

По итогам января, по дан-
ным агентства МИАН, сред-
няя стоимость квадратного
метра новостроек в Москве со-
ставила 155 тыс. рублей. Наи-
больший рост пришелся на
жилье бизнес-класса, кото-
рый составил 2,3%. Цены на
предложения экономкласса
остались практически без
изменений (+0,3%), элитное
жилье подешевело на 1,4%.

На городском рынке даже
в зимние месяцы сохраняется
довольно высокая активность
покупателей, растет дефицит
качественного предложения,
это, в свою очередь, способству-
ет росту цен. Наиболее показа-
телен в этом отношении сег-
мент элитной недвижимости.
«Первый заметный виток спро-
са мы наблюдали осенью 2009-
го, когда цены выросли не мень-
ше чем на 10%, очередной, еще
на 5–10%,— в начале текущего
года,— утверждает Ирина Рога-
чева, директор департамента
элитной недвижимости Capi-
tal Group.— И если говорить о
прогнозах, мы предвидим два
следующих очевидных витка
— весной и осенью этого года,
когда с высокой долей вероят-
ности произойдет существен-
ное повышение цен. Это позво-
ляет нам говорить о сохраняю-
щейся инвестиционной прив-
лекательности недвижимости,
хотя, конечно, самыми мудры-
ми и дальновидными инвесто-
рами и покупателями стали те,
кто совершил покупку в апре-
ле—мае 2009 года. Сейчас мы
можем сделать вывод о том, что
это было самое глубокое просе-
дание и самый хороший выбор
предложений».

Действительно, сокращение
предложения уже чувствуется

почти во всех секторах рынка.
Прежде всего — в элитном, по-
скольку в течение последнего
года девелоперы занимаются
почти исключительно «довод-
кой» старых проектов. А в эко-
номклассе — поскольку почти
весь объем в этом секторе стро-
ится для городских нужд и поч-
ти ничего не попадает на отк-
рытый рынок.

«В настоящее время на пер-
вичном рынке Москвы насчи-
тывается порядка 40 объектов
элитной жилой недвижимос-
ти, тогда как в начале 2009 го-
да эта цифра составляла 52 объ-
екта,— констатирует Екатери-
на Румянцева, генеральный
директор ”Калинка-Риэл-
ти“.— В 2009 году на рынок
элитного жилья Москвы выш-
ло всего пять новых объектов,
из которых четыре находи-
лись на завершающей стадии
строительства. При этом в
2010 году планируется сдача
всего 16 тыс. кв. м элитного
жилья. Таким образом, уже
в самое ближайшее время од-
ним из основных факторов,
влияющих на общую ситуа-
цию на рынке элитного жилья
Москвы, станет дефицит пред-
ложения. На фоне отсутствия
достаточного объема новых
проектов это будет способст-
вовать росту цен».

Пока, конечно, рано гово-
рить о значительном росте цен
в обозримой перспективе, од-
нако можно обнаружить факто-
ры, которые с большой вероят-
ностью к этому приведут.

«Слухи о резком повыше-
нии цен на новостройки не
подтверждаются. По итогам
января рост цен на новое мо-
сковское жилье составил все-
го 0,6%. В ряде случаев имело

место повышение на 10–20%
на наиболее интересные по-
купателю квартиры и при сда-
че возводимого дома Государ-
ственной приемной комис-
сии. Однако эту тенденцию
пока еще нельзя назвать мас-
совой»,— прокомментирова-
ла Инна Игнаткина, исполни-
тельный директор агентства
МИАН.

Рост цен на новое жилье от-
части обусловлен и продолжа-
ющимся увеличением спроса,
ведущего к постепенному «вы-
мыванию» с рынка наиболее
ликвидных объектов. По дан-
ным агентства МИАН, в послед-
нем квартале 2009 года количе-
ство сделок с новостройками
по сравнению с отпускным пе-
риодом и началом прошлого
года увеличилось в 1,4–1,5 раза.
В начале текущего года спрос
на новое жилье продолжает ра-
сти. Так, по итогам января он
увеличился еще на 25%.

По данным МИАН, количе-
ство адресов продаж в Москве
по итогам января составило
порядка 315–320, что чуть ни-
же, чем было представлено на
рынке в декабре прошлого го-
да. В Подмосковье этот показа-
тель также остался практиче-
ски без изменений и находит-
ся на уровне 500–510 адресов.
При этом количество реализу-
емых квартир в областных но-
востройках (как в принципе
и в Москве) продолжает сокра-
щаться — в январе еще минус
4–5%. Интерес же к подмосков-
ному жилью увеличился боль-
ше, чем в Москве,— плюс
30–35% к декабрю 2009 года.

А вот на вторичном рынке
столицы количество представ-
ленных на продажу квартир
сократилось на 22% и соста-

вило примерно 16,2 тыс.
При этом интерес покупате-
лей к вторичному жилью уве-
личился еще на 20–25%.

В Московской области ко-
личество объектов сократи-
лось на 25% и составило 6,9 тыс.
квартир, спрос увеличился на
10–15%.

Однако девелоперы все-та-
ки выходят на рынок с новы-
ми предложениями. «В начале
марта поступит в продажу но-
вый жилой комплекс ”Битцев-
ский“ на улице Красного Мая-
ка в Москве,— говорит пер-
вый вице-президент группы
компаний ПИК Артем Эйрамд-
жанц.— Также в марте начнут-
ся продажи во второй очереди
жилого комплекса ”Заповед-
ный уголок“ (метро ”Свибло-
во“, ”Отрадное“). Будут стро-
иться новые жилые корпуса
и объекты социальной инфра-
структуры в крупных подмо-
сковных проектах: район «Но-
вокуркино» (г. Химки), район
«Ярославский» (г. Мытищи),
район «Центральный» (г. Дол-
гопрудный), район «Красная
горка» (г. Люберцы).

В элитном секторе в февра-
ле началась активная фаза ре-
ализации квартир в жилом
комплексе «Трилогия», кото-
рый находится в районе Прес-
ни. С конца прошлого года на-
чались продажи в масштабном
проекте «Итальянский квар-
тал» на Долгоруковской улице.

«Если говорить об абсолют-
ных показателях, то по резуль-
татам января можно констати-
ровать, что предложение, как
и прежде, опережает спрос»,—
констатирует Олег Самойлов,
генеральный директор «Ре-
лайт-Недвижимости».

Алексей Аксенов

Дефицит без очереди
Москва

Городской рынок начал выходить из стагнации уже в декабре прошлого года, а с нояб-
ря проявилась тенденция небольшого повышения цен. Январь и первая половина
февраля ознаменовались продолжением этой тенденции. Одновременно появляют-
ся признаки дефицита на рынке жилья. В очередь за ним пока никто не выстраивает-
ся, но продавцы готовятся к дальнейшему повышению цен.

индекс
После традиционного зами-
рания активности в первой
половине января прошел
месяц, итогом которого ста-
ло восстановление объема
предложений на рынке прак-
тически до пика предново-
годнего уровня.

Напомним, что весь про-
шлый год показатель объема
монотонно наращивал свое
значение, установив к 9 декаб-
ря абсолютный рекорд со значе-
нием 74 631 пункт. Это на треть
больше, чем в конце 2008 года,
и на две трети — значения 2007
года. Напомним, что увеличе-
ние показателя объема означа-
ет будущее снижение реальных
цен сделок.

Предновогоднее сокраще-
ние предложений позволило
продавцам начать в декабре
играть на повышение. К сего-
дняшнему дню по сравнению
с началом декабря прошедше-

го года показатель цены вы-
рос более чем на 2% и нахо-
дится на уровне 6256 пунк-
тов. Однако фундаменталь-
ных причин расти дальше
и даже стабильно оставаться
на достигнутом уровне нет.
Мы ожидаем боковой тренд
с колебаниями около значе-
ния 6000 пунктов.

Маловероятно, что продав-
цы перейдут к агрессивным
скидкам, чтобы привлечь
покупателя. Скорее продол-
жится медленное прощупыва-
ние уровня, комфортного для
самых нетерпеливых покупа-
телей. Рынок не восстановит
спекулятивную привлекатель-
ность. Сделки будут связаны
с обслуживанием потребности
покупателей в жилье.

По нашему мнению, это тен-
денция к оздоровлению рынка
без шоковых потрясений.

Аналитический отдел
инновационной группы
WinNER

Объем возвращается
WINNER INDEX. 6.XII.2009–4.II.2010   ИСТОЧНИК: ИННОВАЦИОННАЯ ГРУППА WINNER.

WINNER-ИНДЕКС НЕДВИЖИМОСТИ — ЭТО МАСШТАБИРОВАННОЕ ОТНОШЕНИЕ ПОКАЗАТЕЛЯ СРЕДНЕЙ ЦЕНЫ 
ПРЕДЛОЖЕНИЯ КВАРТИР В МОСКВЕ, ВЫСТАВЛЕННЫХ НА ПРОДАЖУ В БАЗЕ WINNER, К ПОКАЗАТЕЛЮ ОБЪЕМА 
ТАКИХ ПРЕДЛОЖЕНИЙ. ЧЕМ НИЖЕ ПОКАЗАТЕЛЬ ИНДЕКСА — ТЕМ ЛУЧШЕ ПОКУПАТЕЛЯМ НЕДВИЖИМОСТИ, 
ЧЕМ ВЫШЕ — ТЕМ ЛУЧШЕ ПРОДАВЦАМ. ПОДРОБНЕЕ ОБ ИНДЕКСЕ — НА САЙТЕ HTTP://WINNER-INDEX.RU

WinNER-индекс 
недвижимости 
(пункты)

Средняя цена 
предложения 
квартир в Москве 
($/кв. м)

Объем предложения жилья 
на первичном и вторичном 
рынках (количество квартир)

декабрь 2009 январь 2010

400

525

650

775

900

5000

5750

6500

7250

8000

35000

45000

55000

65000

75000
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Отложенное начало
Чтобы пересчитать поселки с
подрядом или готовыми дома-
ми, информация о которых по-
явилась за первый месяц ны-
нешнего года, великим счето-
водом быть не нужно. Таких
поселков буквально единицы.
«В частности, это поселок ”По-
линосово“, расположенный в
85 км по Ярославскому шоссе,
в котором предлагаются 49 до-
мов ”под ключ“,— говорит ру-
ководитель отделения ”Новос-
лободское“ компании ”Инком-
недвижимость“ Тимофей Куль-
башный.— В поселке действу-
ет рассрочка — до 50% при вне-
сении половины стоимости
участка с домом. Другой нови-
чок — ”Усадьба Секерино“, по-
селок клубного типа в 35 км по
Калужскому шоссе».

Об остальных «новинках»
рынок уже слышал. Вообще,
есть у большинства загородных
девелоперов такое правило — о
новых проектах объявлять зара-
нее, по меньшей мере за полго-
да до официального старта про-
даж. Особенно четко придержи-
ваются такой схемы те, кто со-
бирается продавать либо участ-
ки с подрядом на строительст-
во, либо уже готовые дома.

Логика понятна: если при
общении с потенциальными
покупателями (а они обычно
активизируются сразу после
любого анонса) выяснится, что
придуманная концепция не
вполне отвечает клиентским
предпочтениям, появляется до-
статочно большой временной
запас, чтобы внести в проект
коррективы. И в конечном ито-
ге на выходе получить действи-
тельно востребованный, высо-
коликвидный продукт. Вот и с
большинством новых поселков
с подрядом, которые будут ак-
тивно строиться весь нынеш-
ний год, та же история. Так, о
поселке «Резиденция Рублево»,
как вспоминают в отслеживаю-
щей происходящее на рынке
компании Rodex Group, загово-
рили еще во втором квартале
2008 года, при этом продажи в
нем начались лишь год спустя.
Кстати, интересен этот поселок
высокой степенью готовности:
он построен почти на 90%.

Чего не скажешь о боль-
шинстве остальных. Например,
в поселке «Западная долина»

сейчас ведутся подготовитель-
ные работы к началу строи-
тельства. «Проект ”Западная
долина“ очень масштабный
и долгосрочный, однако перс-
пективен за счет совмещения
разных форматов в одном про-
екте,— характеризуют его в де-
партаменте консалтинга, ана-
литики и исследований компа-
нии Blackwood.— При нали-
чии достаточных средств на
его полную реализацию посе-
лок будет иметь конкурентные
преимущества в будущем, по-
скольку объемы нового строи-
тельства существенно сокра-
щаются, основная масса выхо-
дящих на рынок проектов —
участки без подряда, и в 2010
году эта тенденция сохранит-
ся, а значит, в среднесрочной
перспективе нас ожидает де-
фицит предложения поселков
на высоких стадиях готовно-
сти». Подкрепляет интерес к
этому проекту и очень мощная
инфраструктура, как внешняя,
так и внутренняя. «Так, за семь
минут можно доехать до распо-
ложенной в деревне Марушки-
но школы и ”Империал Парк
Отеля“, что в деревне Рогози-
нино,— рассказывает гене-
ральный директор компании

”Загородный проект“ Андрей
Васильев.— В шаговой доступ-
ности находится загородный
клуб ”Александръ“ и спортк-
луб ”Мелодия“. Кроме того,
своя школа, детский сад, ми-
нимаркет, рестораны и кафе,
аптека, банкомат, салон свя-
зи, химчистка, спортивный
центр, пляж, детские и спор-
тивные игровые площадки,
а также теннисные корты поя-
вятся на территории самого по-
селка». Кстати, открытые про-
дажи в «Западной долине» нач-
нутся лишь весной нынешнего
года, хотя объявлено было о
проекте еще прошлой осенью.

Элитный сектор
Самый «долгоиграющий» но-
вичок — рублевский поселок
Lipki Park. Его с еще отсутству-
ющим на тот момент названи-
ем анонсировали почти пять
лет назад (см. ”Ъ-Дом“ от 13 ию-
ля 2006 года), а подготавливать
площадку под строительство
начали и того раньше — с осе-
ни 2005 года. Уже тогда к терри-
тории подвели почти все ком-

муникации, соорудили уни-
кальную для Подмосковья си-
стему водоочистки, продумали
методику, позволяющую вновь
высаживаемым деревьям при-
живаться сразу после заверше-
ния строительных работ. Ины-
ми словами, сделали много.
И — заснули на добрых полде-
сятилетия. Сейчас уже не важ-
но, что явилось истинной при-
чиной остановки. Но точно не
кризис: в те годы о нем еще не
слышали.

И вот в конце прошлого года
проект ожил вновь. Несколько
изменена концепция, в полном
соответствии в духом нынешне-
го времени. Так, кроме коттед-
жей теперь здесь появятся дуп-
лексы и таунхаусы. Уникальная
ситуация с поселком Lipki Park
позволила проследить любо-
пытную ценовую динамику.
Пять лет назад стартовые цены
здесь планировали держать на
уровне $630 тыс. за домовладе-
ние. Сейчас, по информации
компании «Калинка-Риэлти»,
разброс цен составляет $0,98–
2 млн. Таким образом, прирост
цен получился весьма ощути-
мым. «Реализация недвижимо-
сти в Lipki Park осуществляется
в форме инвестиционных дого-
воров, поясняют технологию
продаж в компании ”Величъ“.—
Выбрав земельный участок и
проект дома, покупатель опла-
чивает 40% стоимости при зак-
лючении договора, 30% — после
заливки последнего верхнего
перекрытия, 30% — перед сда-
чей дома в эксплуатацию. Срок
реализации договора — 10–12
месяцев».

Из остальных проектов,
по мнению экспертов, особо-
го внимания заслуживают два.
Это поселки компании Honka
и «Олимпийская деревня Ново-
горск». «Поселок Honka №1, рас-
положенный в 43 км от МКАД
по Пятницкому шоссе, на сегод-
няшний момент является наи-
более удачным новым проек-
том на рынке, с продуманной
концепцией и абсолютно по-
нятными сроками реализа-
ции,— рассказывает руководи-
тель отдела загородной недви-
жимости компании ”Калинка-
Риэлти“ Алексей Артемьев.—
Первые пять домов начали
строиться еще в конце 2009 го-
да. Это первый самостоятель-

ный выход компании Honka —
известнейшего бренда в обла-
сти деревянного домостроения
— на подмосковный рынок с
собственным проектом. Посе-
лок возводится на естествен-
ном полуострове, с двух сторон
окруженном водой Большого
Истринского водохранилища».
В каждом доме запланировано
максимальное количество спа-
лен и санузлов. Все коттеджи
двухэтажные, с террасами, с па-
норамным остеклением. Как
поясняют в компании Honka,
это традиционные дома в стиле
«вежливой скандинавской ар-
хитектуры», со скатными кры-
шами, окрашенные в теплые
пастельные тона.

В противовес сдержанному
проекту «Хонки», «Олимпий-
ская деревня Новогорск», нап-
ротив, обещает быть насыщен-
ной энергией и активностью.
«Этот проект мне видится до-
вольно успешным,— делится
своими впечатлениями руко-
водитель отдела исследований
Vesco Consulting Татьяна Алек-
сеева.— Его отличает грамот-
ная, хорошо продуманная кон-
цепция, ориентация на опре-
деленный сегмент клиентов
(спортсмены, семьи с детьми,
для которых спорт является
неотъемлемой составляющей),
хорошее месторасположение,
высокая степень развития
инфраструктуры — все эти
элементы в совокупности не
могут не обеспечить поселку
успех. Естественно, немало-
важным фактором является
и привлечение к проекту изве-
стного тренера Ирины Винер,
которая принимала участие
в разработке проекта».

Вот, пожалуй, и все относи-
тельные новинки рынка. Впро-
чем, год еще только начался, и,
возможно, информация о но-
вых проектах с подрядом и го-
товыми домами появится поз-
же. Так, по сведениям ”Ъ-До-
ма“, строящийся по такой кон-
цепции поселок по весне пла-
нирует анонсировать компа-
ния Villagio Estate. Это будет
элитный проект на Новориж-
ском шоссе, традиционном
для этого застройщика нап-
равлении. Другие подробно-
сти пока неизвестны.

Наталия 
Павлова-Каткова

Ранний подряд
коттеджи

В перечне строящихся с подрядом новых коттеджных поселков имена все больше
не новые, а, напротив, уже известные. Это, однако, не означает, что новых проектов
нет. Просто они затаились до поры до времени и ждут подходящего момента. 
Чтобы «выстрелить» не в бровь, а в глаз.

Новые поселки с подрядом
Название Застройщик Расположение Что Площадь Колич. Размеры Площадь Строительная Внутренняя инфраструктура Цены Состояние Дата Срок 
поселка поселка предлагается поселка участков участков домов технология поселка на вывода окончания 

(шоссе, (земля (га) (соток) (кв. м) сегодняшний поселка строи-
расстояние с подрядом / день на рынок тельства
от МКАД) готовые дома)

Элитные поселки

Honka №1 «Хонка»  Новорижское Готовые дома 7 25 17–40 330–510 Клееный брус Детские площадки, €1,3–2,5 млн Строительство Октябрь Начало 
совместно с или Пятницкое ш., собственный пляж, первых 2009 года 2011 года
«Центржилстроем» 45-й км эллинг пяти коттеджей

«Сколково Земельная Сколковское ш., Готовые дома 44 70 — 150–300 Брус Клуб-ресторан, теннисный клуб, $1,5–2,1 млн Нулевая 2010 год —
Парк Отель» компания 2-й км фитнес-SPA стадия

«Lipki Парк» «Величъ» Рублево- Готовые дома 20 33 7–30 200–573 Кирпич «Величъ Country Club»: бассейн и SPA, $0,98–2 млн Нулевая 2010 —
Успенское ш., и участки фитнес и крытый теннисный корт, стадия
33-й км с подрядом ресторан и отель, боулинг, 

бильярд, салон красоты и пр.

«Резиденция «Снегири» Новорижское ш., Таунхаусы, 20 134 5–9 364–503 Фундамент: 10 га рекреационно-парковой зоны От Построен Второй Второй 
Рублево» 1-й км готовые дома, монолит; в центральной части комплекса. 50 млн руб. на 90% квартал квартал 

участки cтены: кирпич; На территории комплекса предусмот- 2008 года. 2010 года
с подрядом перекрытия: реныоткрытые теннисные корты, Продажи 

монолит детские, игровые и спортивные с первого 
площадки, зоны для выгула собак. квартала 
Все коммуникации 2009 года

Поселки бизнес-класса

«Олимпийская Авторский проект Машкинское ш., Готовые дома 12 120 2,5–5,5 200–345 Стены: кирпич; Аптека, бассейн, гостевая парковка, 19,2– Первая  Февраль Третий 
деревня Ирины Винер 6-й км фасад: дерево магазин, медпункт, ресторан, сауна, 34 млн руб. очередь 2009 года квартал 
Новогорск» и облицовочный солярий, SPA, теннисные корты, трена- построена 2011 года

камень жерный зал, фитнес-клуб, химчистка. на 70%, 
Коммуникации: газ, вода, электричество, строительство 
канализация, городской телефон,  идет
интернет,спутниковое ТВ

«Дачи Honka» «Хонка» Новорижское ш., Готовые дома 6,45 19 20–35 280–350 Клееный Детские площадки, собственный пляж, €570–874 тыс. Нулевая Декабрь Конец 
50-й км брус эллинг стадия 2009 года 2011 года

«Заречье» «Стройарсенал» Новорижское ш., С подрядом 16,5 66 15–40 150–500 Дерево и фархверк Газ, вода, электричество, канализация, 7,5– Построено Сентябрь Первый 
38-й км и готовые дома городской телефон, интернет, 15 млн руб. полностью 2009 года квартал 

спутниковое ТВ, с отделкой 2011 года
будет оборудован собственный пляж 14 домов, 

строительство 
продолжается 

Bereza Club Vesco Group Калужское ш., Готовые дома 1,8 6 14 368–373 Кирпич — От $1,1 млн Все Первый Четвертый 
6-й км построено квартал квартал 

2009 года 2009 года

«Усадьба — Калужское ш., Готовые дома 4 11 17,5 320–1100 Кирпич Теннисный корт, детские спортивные 22,7– Все Январь —
Секерино» 35-й км площадки, зона барбекю в лесу 48, 3 млн руб. построено 2010 года

Поселки экономкласса

«Западная «Загородный Киевское ш., Готовые дома 82,7 730 2–4  80–140  Монолитный железо- Школа площадью 3,5 тыс. кв. м  $1,7 тыс. Подготовитель- Заявлен Четвертый 
долина» проект» 20-й км и таунхаусы (для (таунхаусы), бетонный каркас на 372 ребенка,детский сад площадью за 1 кв. м ные работы в ноябре квартал 

таунхаусов), 100–300 с заполнением пено- 1 тыс. кв. м на 110 детей, без отделки к активной 2009 года, 2015 года
5–15 (коттеджи) блоками с утеплителем, мини-маркет, рестораны, аптека, (включая стадии начало продаж
(для с облицовкой деревом, банкомат, салон связи, химчистка, земельный строительства — весна 

коттеджей) камнем, штукатуркой спортивный центр, администрация участок) 2010 года

«Зеленцино» Физическое Щелковское ш., Участки 42 212 14,5–26 140–200 Каркасная Гостевая парковка От $87 тыс. Забор, КПП, идет Третий 2011 год
лицо 110-й км с подрядом строительство квартал 

шести домов 2009 года

«Времена «Тор Строй» Дмитровское ш., Готовые дома 16 139 10–18 129–290 Наружные стены — Здание администрации, КПП От $180 тыс. Только Третий Четвертый 
года», 37-й км самонесущие из приступили квартал квартал 
2-я, 3-я эффективных тепло- к строительству 2009 года 2011 года
очереди изоляционных матери-

алов, несущий каркас, 
межэтажные перекры-
тия из монолитного 
железобетона

«Полиносово» — Ярославское ш., Готовые дома 5 49 9–13 140–300 Дерево Гостевая парковка, детская игровая От Построен Январь —
85-й км площадка, здание администрации, кафе,  3 млн руб. 2010 года 

мини-маркет,спортивная площадка (строительство 
вели весь 
2009 год)



ипотека
Агентство ипотечного жилищного кре-
дитования (АИЖК) создало собствен-
ную страховую компанию, за счет кото-
рой рассчитывает запустить ипотечное
страхование, ранее в России не приме-
нявшееся. Таким образом планируется
уменьшить первоначальный взнос по
ипотеке — один из основных факторов,
снижающих ее доступность. Страховка
будет компенсировать банку убыток при
продаже залога по дефолтному кредиту
ниже первоначальной стоимости. В ре-
зультате первоначальный взнос по кре-
диту может быть уменьшен до 10%.

Взнос на пожарный случай
Ипотека перестала быть доступной для
большинства россиян осенью 2008 года с
началом острой фазы кризиса, когда у бан-
ков возникли проблемы с привлечением
ресурсов, а риски дефолта заемщиков резко
выросли. Банки, до этого активно выдавав-
шие ипотечные кредиты, повысили ставки
с 10–13% до 17–30% годовых, а также увели-
чили первоначальный взнос до 30–50% от
стоимости приобретаемой в кредит кварти-
ры. До кризиса банки спокойно выдавали
ипотечные кредиты либо вовсе без перво-
начального взноса, либо с минимальным —
10% от стоимости кредита. Первоначальный
взнос нужен банку, чтобы застраховаться от
риска падения стоимости залога, на тот слу-
чай, если заемщик не сможет платить и
квартиру придется продавать. По данным
IRN, в кризисном 2009 году цены на жилую
недвижимость упали в среднем на 30%. Что
касается прогнозов на 2010 год, то тут все
неоднозначно. IRN прогнозирует, что в Мо-
скве недвижимость экономкласса может
отыграть 5–15% падения стоимости за 2009
год. Элитные столичные квартиры, скорее
всего, упадут в цене еще на 15–20%. 

В конце прошлого года банки стали по-
степенно облегчать условия ипотеки, одна-
ко кредиты без первоначального взноса в
практику пока не вернулись. 

Размер первоначального взноса влияет
на стоимость кредита для заемщика. Логи-
ка проста: чем больше первоначальный
взнос и меньше срок кредитования, тем ни-
же будет ставка по кредиту. У Сбербанка ми-
нимальный первоначальный взнос (без до-
полнительного залога) — 20%. Если срок
кредитования десять лет, то ставка по кре-
диту до оформления права собственности
на недвижимость составит 14,2% годовых,
после — 12,85% соответственно. Минималь-
ный первоначальный взнос по ипотечным
кредитам ВТБ 24 тоже 20%, при этом банк
предлагает заемщику накопить средства
для первоначального взноса. Минималь-

ный первоначальный взнос в банке «Дель-
такредит», ОТП-банке, Росбанке — 30%.

Никто не хотел страховать
Таким образом, сейчас компенсировать
банку риск падения стоимости недвижимо-
сти при ее реализации по дефолтному кре-
диту должен сам заемщик. Это наряду с вы-
сокими ставками сделало ипотеку практи-
чески недоступной для большинства из тех,
кто рассматривал такую возможность нака-
нуне кризиса. Застраховать этот риск у про-
фессионального страховщика, как это при-
нято за рубежом, заемщик тоже не мог: соб-
ственно ипотечного страхования в России
пока нет. Ипотечное страхование предпола-
гает, что страховщик обязуется выплатить
банку-кредитору разницу в случае реализа-
ции залога по кредиту по цене ниже цены
на момент выдачи кредита. Проблема в том,
что ипотечное страхование требует специ-
альной инфраструктуры, механизмов пере-
страхования, то есть передачи первоначаль-
ным страховщиком другому страховщику
части обязательств перед клиентом, а всего
этого у нас нет.

Единственным банком, заявлявшим о
намерении запустить ипотечную програм-
му с возможностью снижения первоначаль-
ного взноса за счет страхования риска паде-
ния стоимости недвижимости, был ОТП-
банк. Правда, предоставлять эти кредиты
банк так и не стал, поскольку не смог найти
страховщика, готового работать с возросши-
ми в кризис рисками падения стоимости
недвижимости. «Проблема в том, что в стра-
не нет пока механизма перестрахования та-
ких рисков, а держать их у себя страховщи-
ки не готовы»,— говорит директор дирек-
ции продаж розничных продуктов ОТП-бан-
ка Игорь Антонов. К тому же, отмечает гос-
подин Антонов, летом прошлого года, когда
программу планировали запускать, мини-
мальный первоначальный взнос составлял
50%, сейчас ситуация на рынке постепенно
стабилизируется, и минимальный первона-
чальный взнос был снижен до 30%.

Дополнение к имеющемуся
Недавно к процессу подключилась государ-
ственная компания АИЖК, в январе решив-
шая создать страховую дочернюю компа-
нию, одной из задач которой станет постро-
ение системы ипотечного страхования в
России. «Компания будет заниматься в пер-
вую очередь перестрахованием, то есть бу-
дет выкупать риски у коммерческих стра-
ховщиков, которые работают с банками,
выдающими кредит,— говорит заместитель
гендиректора АИЖК Леонид Векшин.— Та-
ким образом, будет создана специальная
инфраструктура, которая позволит разви-
ваться ипотечному страхованию в России».

Заемщику разработанная АИЖК прог-
рамма предоставляет возможность страхо-
вания ответственности в случае неисполне-
ния или ненадлежащего исполнения обя-
зательств, обеспеченных ипотекой. Банк, в
свою очередь, получает страхование предп-
ринимательских рисков. Это значит, что ес-
ли по кредиту заемщик платить больше не
может и решает продать квартиру для пога-
шения кредита, а ее стоимость снизилась с
момента выдачи кредита, то разницу покро-
ет страховая компания. За счет того, что ри-
ски убытков для банка компенсированы,
первоначальный взнос он может снизить.

Программа предполагает, что страховка
будет выдаваться по кредитам с первона-
чальным взносом не более 30% и не менее
10%. «Сейчас разрабатывается несколько
различных схем страхования»,— говорит
Леонид Векшин. Пока стандарты ипотеч-
ного страхования находятся в разработке и
не были обнародованы. Базовый сценарий
предполагает два варианта оплаты страхо-
вания: ежегодно в течение срока ее дейст-
вия заемщик будет выплачивать по 0,5–
0,8% от размера кредита или может выб-
рать единовременную выплату 2,5–3% от
суммы кредита. Ипотечное страхование
станет дополнительным видом страховки
к уже имеющимся. Сейчас при получении
ипотечного кредита заемщик оплачивает
страхование жизни, залога и трудоспособ-
ности, что стоит порядка 1% от стоимости
кредита. Однако при приобретении поли-
са ипотечного страхования заемщик смо-
жет не только снизить размер первона-
чального взноса, но и ставку по кредиту
на 1,5–2 процентных пункта, уменьшив,
таким образом, сумму ежемесячного пла-
тежа по кредиту. В итоге, уверяет Леонид
Векшин, совокупные расходы заемщика
с учетом снижения процентной ставки
кредитором будут меньше, чем расходы
без ипотечного страхования при одинако-
вом первоначальном взносе.

Правда, по-настоящему программа
начнет действовать не раньше 2011 года.
Базовый сценарий бизнес-плана страховой
компании АИЖК предусматривает, что чис-
ло застрахованных ипотечных кредитов в
2010 году составит 12,3 тыс. Первые креди-
ты с десятипроцентным взносом, по прог-
нозам АИЖК, будут выданы к лету. «Мы пла-
нируем, что в 2011 году будет выдано в четы-
ре раза больше полисов, а в 2012-м — вдвое
больше, чем в 2011-м»,— говорит Леонид
Векшин. Предполагается, что с началом ра-
боты страховой компании АИЖК удастся
выдать в течение 2010–2015 годов более
полумиллиона ипотечных кредитов на об-
щую сумму 1,3 трлн рублей с пониженным
первоначальным взносом.

Анна Демидова

Страховка и риски
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доминвестиции

Ориентирование 
на местности
В соответствии с поправками
к статье 89 Жилищного кодек-
са гражданам, занимающим
жилое помещение по догово-
ру социального найма, может
предоставляться жилье в дру-
гих населенных пунктах в пре-
делах субъекта РФ, на террито-
рии которого находится дом,
идущий под выселение. Пере-
селить в другой город или по-
селок власти теперь могут в
трех случаях: в связи со сносом
дома, в связи с переводом жи-
лого помещения в нежилое
или признанием его непригод-
ным для проживания и в связи
с проведением капитального
ремонта или реконструкции
дома (статьи 86 и 87 Жилищно-
го кодекса РФ).

Москвичам волноваться
пока рано, ведь Москва в соот-
ветствии со статьей 65 Консти-
туции РФ город федерального
значения, а потому она по ста-
тусу приравнена к региону.
А статья 3 закона города Моск-
вы «Об обеспечении жилищ-
ных прав граждан при пересе-
лении и освобождении жилых
помещений...» от 31 мая 2006
года гарантирует право граж-
дан на сохранение района про-
живания при переселении.

В Санкт-Петербурге, в отли-
чие от Москвы, подобных огра-
ничений нет, и жителей Север-
ной столицы переселяют в пре-
делах города — например, из
Адмиралтейского района в по-

селок Ленсоветовский либо
в Красное Село. Так что поправ-
ки к Жилищному кодексу для
них ничего не меняют. А вот
Подмосковье, в том числе и са-
мое ближнее, оказывается под
ударом.

Добровольно-
принудительно
По новым правилам пересе-
лить жильцов аварийных до-
мов куда подальше можно при
соблюдении двух условий: ес-
ли есть добровольное согласие
переселяемого лица и если та-
кое переселение предусмотре-
но федеральным законом.

«Если с первым пунктом все
понятно и механизмы получе-
ния письменного согласия по

”доброй воле“ переселенца из-
вестны, то вот со вторым усло-
вием не все так однозначно,—
говорит управляющий парт-
нер группы компаний ”Аудит
и право“ Сергей Елин.— Необ-
ходимо отметить, что в данном
случае речь не идет ни о Жи-
лищном кодексе РФ, ни о дру-
гом каком-либо уже принятом
законе, следовательно, его по-
явления следует ждать в бли-
жайшее время. Принятие дан-
ного федерального закона уста-
новит регионы, для которых
будет применимо переселение
жильцов из аварийного и вет-
хого жилья не в пределах насе-
ленного пункта муниципаль-
ного образования, а в пределах
региона, в котором ранее нахо-
дилось их жилое помещение».

Механизмы, на которые
намекает Сергей Елин, говоря
о «доброй воле» переселенцев,
действительно существуют.
Это, например, постепенное
отключение электроэнергии,
газа, водопровода и прочих
коммуникаций, начало подго-
товительных к сносу пока еще
обитаемого дома работ и т. д.
При этом, как гласит часть 3
статьи 16 обновленного Жи-
лищного кодекса, «отказы, в
том числе неоднократные от-
казы, граждан от предоставля-
емого им жилого помещения
в границах другого населенно-
го пункта не могут являться
основанием для отказа в пре-
доставлении им других жи-
лых помещений в целях пе-
реселения из аварийного жи-
лищного фонда в границах
населенного пункта по месту
их жительства или в границах
другого населенного пункта
субъекта Российской Федера-
ции, на территории которого
расположено ранее занимае-
мое жилое помещение».

Другими словами, рано
или поздно соглашаться все
равно придется. И велика ве-
роятность, что переселять бу-
дут на самые дешевые зем-
ли и в самые дешевые дома.
В противном случае такое пе-
реселение влетит в копеечку
региональному или местному
бюджету. Ведь согласно части
4, которая дополнила статью
16 Жилищного кодекса, «в слу-
чае приобретения субъектами

Российской Федерации или
муниципальными образова-
ниями жилых помещений
для переселения граждан из
аварийного жилищного фон-
да в соответствии с настоя-
щим федеральным законом
по цене, превышающей цену
приобретения жилых поме-
щений, рассчитанную с уче-
том предельной стоимости
одного квадратного метра об-
щей площади жилого поме-
щения, финансирование рас-
ходов на оплату стоимости та-
кого превышения осуществ-
ляется за счет средств бюдже-
тов субъектов Российской
Федерации и (или) местных
бюджетов». Министерство ре-
гионального развития опре-
делило норматив средней сто-
имости 1 кв. м на первое по-
лугодие 2010 года в размере
28 тыс. руб. Комментарии из-
лишни. 

Удобства на улице
При переселении в другой на-
селенный пункт велика веро-
ятность оказаться не просто в
дыре, но в дыре в буквальном
смысле — с туалетом на улице
и колодцем во дворе. «Теорети-
чески никакого произвола со
стороны законодателя в при-
нятых поправках нет. Однако
действительность, как всегда,
внесет свои коррективы,— го-
ворит директор СРО ”Альянс
строителей“ Татьяна Шали-
на.— Поправки в Жилищный
кодекс предоставят заинтере-
сованным лицам дополнитель-
ные возможности для пересе-
ления из административного
центра в деревню всех тех, кто
живет на золотой земле в цент-
ре города».

Как объясняет Сергей Елин,
гарантии, предоставляемые пе-
реселенцам в части благоустро-
енности жилого помещения и

необходимой для жизни инф-
раструктуры, должны соответ-
ствовать нормам благоустроен-
ности того населенного пункта,
в который переселяют. «Данное
означает, что в жилом помеще-
нии, куда будет переселен на-
ниматель, может не быть во-
ды или даже газа, но оно будет
считаться благоустроенным по
нормам населенного пункта,
в который переселяется жи-
лец»,— подчеркивает он.

Оказаться без газа, воды, ра-
боты, детсада и школы — перс-
пектива печальная. Единствен-
ный выход — пока не поздно,
приватизировать жилье. Тем
более что такая возможность
продлена до 1 марта 2013 года.
«Если квартира приватизиро-
вана, то на такое жилье указан-
ная норма Жилищного кодекса
не распространяется. В данном
случае муниципальным вла-
стям или потенциальному за-
стройщику территории, на ко-
торой находится аварийное
или ветхое жилье, придется
договариваться с собственни-
ком о покупке этого жилья по
заявленной последним стои-
мости,— разъясняет Сергей
Елин.— В такой ситуации пре-
имущества права владения по-
мещением на праве социаль-
ного найма выглядят весьма
сомнительными и право собст-
венности являлось бы, на мой
взгляд, более предпочтитель-
ным, в том числе и как средст-
во защиты от переселения».

Подмосковные
перспективы
Жителей Подмосковья, пока
не принят соответствующий
федеральный закон, будут пе-
реселять в пределах района.
Зампред правительства Мо-
сковской области Владимир
Жидкин объявил, что в бли-
жайшей перспективе — в ма-
лоэтажное жилье. Кстати, за
прошлый год в области снес-
ли 93 многоквартирных дома.
По официальной статистике,
в Московской области 2,5 тыс.
аварийных многоквартирных
домов, а вообще в капиталь-
ном ремонте нуждается более

чем две трети жилищного фон-
да. До конца 2012 года подмо-
сковные власти планируют
снести 724 тыс. кв. м ветхого
жилья, в котором проживает
37 тыс. человек. Для их пересе-
ления планируется построить
в общей сложности 900 тыс.
кв. м малоэтажного жилья. 

Пока же в соответствии с ад-
ресной программой Московс-
кой области «Переселение гра-
ждан из аварийного жилищно-
го фонда в Московской области
на 2009–2010 годы с учетом не-
обходимости стимулирования
развития рынка жилья» (поста-
новление правительства Мо-
сковской области от 18 марта
2009 года № 216/8) переселе-
ние граждан из аварийного
жилищного фонда осуществ-
ляется в жилые помещения,
приобретаемые в многоквар-
тирных домах. Как нам сооб-
щили в Национальной ассоци-
ации малоэтажного и коттедж-
ного строительства (НАМИКС),
реализация мероприятий вы-
шеуказанной программы осу-
ществляется в 18 муниципаль-
ных образованиях Москов-
ской области: муниципаль-
ных районах Волоколамский,
Дмитровский, Егорьевский,
Зарайский, Можайский, Пав-
лово-Посадский, Подольский,
Пушкинский, Серебряно-
Прудский, Шатурский; город-
ских округах Королев, Колом-
на, Орехово-Зуево, Серпухов,
Троицк, Фрязино, Электро-
горск; городском поселении
Луховицы.

«Переселение граждан из
аварийных жилых домов в Мо-
сковской области в малоэтаж-
ное жилье будет возможно толь-
ко после принятия необходи-
мых изменений в федеральном
законодательстве, в том числе в
порядке выделения денежных
средств из фонда содействия
реформированию жилищно-
коммунального хозяйства,—
говорит президент НАМИКС
Елена Николаева.— Строитель-
ство малоэтажки должно осу-
ществляться муниципальными
учреждениями. Это позволит
снизить стоимость квадратного

метра за счет того, что земель-
ные участки для муниципаль-
ных нужд будут предоставлять-
ся бесплатно».

Ускорение 
без перестройки
В отличие от обитателей ава-
рийных домов застройщики
приняли поправки к Жилищ-
ному кодексу с энтузиазмом.
«Безусловно, нововведение соз-
дает дополнительный стимул
для развития строительной от-
расли,— считает Татьяна Ша-
лина.— Появляется дополни-
тельный объем заказов, кото-
рых так не хватает строителям
в период кризиса. Пускай стро-
ить они будут не бизнес-цент-
ры и элитное жилье, прино-
сящее наибольшую прибыль,
а экономкласс, но зато в массо-
вом масштабе».

А вот Андрей Князев, гене-
ральный директор MOZAIK De-
velopment, считает, что снятие
«районных» ограничений вы-
годно всем — застройщикам,
переселенцам и государству.
Поскольку теперь, по его пред-
положениям, вопрос переселе-
ния будет решаться значитель-
но быстрее. «Ведь на данном
этапе нет острой необходимо-
сти строить дорогостоящую
инфраструктуру и затевать
строительство социального
жилья с нуля, если можно вы-
купить уже имеющиеся квар-
тиры, продажи которых затор-
мозились вследствие кризиса.
Если выбор не будет ограничен
одним городом или округом,
соответственно, появляется
возможность выкупать под со-
циальные нужды уже готовое
жилье где угодно, удовлетворя-
ющее определенным требова-
ниям, а не ждать годами завер-
шения строительства в конк-
ретном месте»,— говорит он.

Это, безусловно, существен-
ная поддержка для застройщи-
ков, в резерве которых имеют-
ся нераспроданные жилые пло-
щади, которые в связи с приня-
тием поправок могут оказаться
востребованными и пойти на
нужды переселенцев.

Наталья Капустина

Аварийный переезд
законодательство

Поправки к Жилищному кодексу, вступившие в силу в этом году,
не на шутку взволновали жителей аварийных, ветхих и требую-
щих капитального ремонта домов, идущих под снос или рекон-
струкцию. Нововведения дают возможность властям пересе-
лять людей из одного города в другой при условии, что оба на-
селенных пункта находятся в границах одного региона. То есть
житель Одинцово, Химок или Мытищ, если его дом решат сне-
сти, легко может оказаться где-нибудь на границе с Ярослав-
ской, Калужской или Тверской областью.
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(Окончание. Начало на стр. 21)

Что почем
Большинство участков в Ев-
ропе стоит от €50 до €250 за
1 кв. м (в Европе распростра-
нена практика считать цены за
квадратный метр, а не за сотку,
как в России), отмечает гене-
ральный директор компании
Best World Places Group Анаста-
сия Анурова. По €50 за 1 кв. м
(€5 тыс. за сотку) продается
земля в небольших европей-
ских городках вдали от мор-
ского побережья. По €150 за
1 кв. м (€15 тыс. за сотку) мож-
но приобрести хороший уча-
сток на берегу моря. А €250 за
1 кв. м (€25 тыс. за сотку) может
стоить земля на престижных
курортах Франции и Италии.
Если перевести эти цены в руб-
ли, получается, что сотка там
стоит €5–25 тыс., или 200–1000
тыс. рублей. «Таким образом,
европейские цены на землю

сопоставимы с ценами в ближ-
нем Подмосковье»,— констати-
рует Артур Хахоков.

Земля в густонаселенной
Европе продается более мел-
кой «нарезкой», чем в России.
Чаще всего площади участков
составляют от двух до пяти со-
ток. Стандартный по современ-
ным российским меркам уча-
сток 10–12 соток в продаже для
Европы большая редкость.

С другой стороны, отмечает
Анастасия Анурова, качество
участков Европы выше россий-
ских с точки зрения наличия
документов на землю и подве-
денных коммуникаций. «В Ев-
ропе на порядок меньше участ-
ков, где расстояние до ближай-
шего населенного пункта, где
были бы подведены коммуни-
кации, исчисляется в километ-
рах,— говорит она.— Кроме
того, на большинстве евро-
пейских участков уже давно
было проведено межевание и
оформление документов, где
записаны возможности ис-

пользования, в том числе ог-
раничения по застройке».

В Таиланде большинство уча-
стков, расположенных в 10–15
минутах ходьбы от пляжа, про-
дается по $50–200 за 1 кв. м, то
есть $5–20 тыс. за сотку. Причем
здесь можно найти более круп-
ную, чем в европейских стра-
нах, «нарезку» — участки 5–30
соток и более. В Доминикан-
ской Республике оптовых пред-
ложений еще больше: участки
на побережье продаются план-
тациями площадью до 200–300
соток. Стоимость оптовых уча-
стков составляет $20–50 за
1 кв. м, розничных, в пределах
20 соток — $50–200 за 1 кв. м.
Если переводить эти цены в
рубли, то получится, что стои-
мость земли в этих странах со-
поставима со стоимостью участ-
ков в пределах 40–50 км от
МКАД, отмечает Артур Хахоков.

Процедура оформления зем-
ли занимает около одного меся-
ца. Расходы на оформление зем-
ли, которые включают налоги,

регистрационные пошлины,
комиссии риэлторам и т. п., как
правило, составляют 3–10% от
стоимости участка.

В кризис земельные участки,
как и недвижимость во всем
мире, дешевели. В 2007–2008
годах снижение цен в разных
странах составило 10–40%. Од-
нако в конце прошлого года
снижение цен постепенно за-
медлилось, а число сделок на-
чало расти. В 2010 году, по прог-
нозам участников рынка, хоро-
шие участки земли, располо-
женные недалеко от моря, с по-
дведенными инженерными
коммуникациями могут приба-
вить в цене до 10–15%.

Стоит ли игра свеч?
«При покупке участка, разуме-
ется, нужно обращать внима-
ние на то, каковы разрешенное
соотношение площади участка
земли к площади строительст-
ва, разрешенная высотность
здания, какие коммуникации
подведены к участку и что со-

бой представляет градострои-
тельный план района»,— сове-
тует президент агентства Gor-
don Rock Станислав Зингель.

Стоит иметь в виду, что во
многих государствах, в частно-
сти, странах Евросоюза и Юго-
Восточной Азии, покупка зем-
ли иностранцами запрещена.
Однако выход есть: потенци-
альный покупатель может заре-
гистрировать компанию для
покупки земли, причем во мно-
гих странах ему не обязательно
иметь в ней контрольный па-
кет. Он может владеть и 20% ак-
ций, как, например, в Таилан-
де, но при этом нужно, чтобы
главой компании юридически
выступал гражданин этого го-
сударства. На эту компанию и
приобретается участок. Если
потом на этом участке владе-
лецпостроит дом, то во многих
странах, в том числе европей-
ских, проблем с оформлением
земли не будет.

Стоит ли тратить время и
нервы, ввязываясь в непростую

процедуру согласований и стро-
ительства, вместо того чтобы ку-
пить сразу участок с домом, тем
более что в кризис хороших
предложений готового жилья,
по словам участников рынка,
немало? У каждого потенциаль-
ного покупателя ответ свой, и
зависит он от того, каково соот-
ношение времени и денег, ко-
торые он готов потратить. По
оценке Софьи Максютиной,
при покупке земли без подря-
да с последующим строительст-
вом дома можно сэкономить до
30%. «Если владелец земли зна-
ет язык страны, а также особен-
ности местного законодательст-
ва и имеет возможность регу-
лярно бывать в районе куплен-
ного участка, чтобы следить за
процессом строительства, то
преимущества приобретения
участка без подряда для него
очевидны,— говорит Софья
Максютина.— Иначе может
оказаться, что экономия не сто-
ит затраченных усилий».

Ольга Кондрашова

Дальние земли

домзарубежная недвижимость
www.kommersant.ru Коммерсантъ Четверг 25 февраля 2010 №32 25

Спрос на века
По данным международного
агентства недвижимости Gor-
don Rock, по итогам трех кварта-
лов 2009 года россияне стали ча-
ще приобретать «студенческую»
недвижимость в Европе и США.

С одной стороны, россий-
ские студенты, проходящие обу-
чение за рубежом, все чаще пе-
реходят от аренды к приобрете-
нию зарубежной недвижимо-
сти. С другой стороны, все боль-
шее количество российских ин-
весторов интересуется приобре-
тением «студенческой» недви-
жимости с целью получения
стабильного дохода от сдачи в
аренду. Дело в том, что наличие
университета по соседству фак-
тически обеспечивает стопро-
центный спрос на расположен-
ную рядом недвижимость в те-
чение не только десятилетий,
но даже столетий. Кроме того,
в периоды кризисов популяр-
ность обучения в высших учеб-
ных заведениях возрастает.

Типы инвесторов
Мало кто знает, что компания
Coalco Василия Анисимова в
свое время сделала свои первые
шаги в девелопменте не в Рос-
сии, а в США, причем в сегменте
студенческой недвижимости.

В 1996 году, когда цены на
нью-йоркскую недвижимость
были на минимуме, россий-
ский алюминиевый магнат ску-
пил несколько объектов по при-
емлемой цене, затем провел их

редевелопмент, и Нью-Йорк-
ский университет, получив-
ший эти здания в аренду, стал
первым клиентом Coalco в США.
В результате 5 из 20 общежитий
американского университета
оказались в собственности рос-
сийского бизнесмена, который
сам возглавил американское
подразделение Coalco. Его при-
меру, хоть и в меньших масшта-
бах, готовы последовать и дру-
гие российские инвесторы.

«Студенческой» принято
называть недорогую недвижи-
мость, которая арендуется или
приобретается в городах с боль-
шим количеством высших учеб-
ных заведений и большой «кон-
центрацией» студентов и аспи-
рантов.

«Заявки на ”студенческую“
недвижимость еще пару лет на-
зад были довольно редкими и в
основном связывались с покуп-
кой квартир и студий для обуча-
ющихся за рубежом детей. Сей-
час мы и большинство наших
коллег отмечаем существенный
рост таких заявок, причем не
только со стороны родителей
студентов. Главным образом вы-
рос спрос со стороны инвесто-
ров»,— говорит руководитель
отдела зарубежной недвижимо-
сти ЯРО Юлия Кайнова. По ее
словам, если раньше доля рын-
ка данного сегмента не превы-
шала 10–13%, то теперь достигла
30–35% от общего числа заявок.

По словам управляющего
партнера «Century 21 Запад» Ев-

гения Скоморовского, послед-
нее время популярность сту-
денческого жилья также рас-
тет: «В нашей компании ко-
личество запросов на жилье,
попадающее в эту категорию,
выросло за последний год на
15–20%. С одной стороны, это
можно объяснить ростом попу-
лярности западного образова-
ния в России. Нередко обеспе-
ченные родители, отправляя
детей на учебу в другую страну,
приобретают для них кварти-
ру». По его словам, существен-
ная часть покупателей студен-
ческого жилья — это чистые
инвесторы. Во-первых, спрос
на него растет: арендные став-
ки за прошлый год поднялись
примерно на 4–5%, а в наибо-
лее популярных студенческих
городах аренда жилья подоро-
жала на 8–12%. 

Выбор места
Российские инвесторы, как пра-
вило, рассматривают варианты
с инвестициями от €200 тыс.
для последующей сдачи в арен-
ду и получения стабильного до-
хода. Также у российских инве-
сторов популярны дома, кото-

рые специально строятся в сту-
денческих городках и имеют не
менее пяти комнат. Есть инве-
сторы, которые выкупают це-
лые дома — так называемые
dorms-общежития — и управля-
ют этим бизнесом. Кроме того,
среди россиян есть «портфель-
ные» инвесторы в «студенче-
скую» зарубежную недвижи-
мость, которые для минимиза-
ции рисков набирают «порт-
фель» недвижимости в разных
городах, разного типа и разной
доходности.

«До финансового кризиса у
студента за рубежом была воз-
можность приобретения сту-
денческой квартиры при нали-
чии всего 10–15% собственных
средств, а на остальную сумму
можно было получить ипотеч-
ный кредит. Но сегодня ситуа-
ция кардинально изменилась:
банки кредитуют хуже, требует-
ся больший собственный капи-
тал. В этой ситуации появляют-
ся новые возможности у тех сту-
дентов, которые имеют 50–60%
собственных средств»,— отме-
чают специалисты Gordon
Rock. Такой студент-покупатель
может одновременно стать и
инвестором. Например, сейчас
в Англии установлена рекордно
низкая ставка рефинансирова-
ния и, как следствие, низкие

ставки по ипотечным креди-
там. С использованием ипотеки
приобретаются апартаменты из
нескольких спален (например,
апартаменты из трех спален в
Бирмингеме за £140 тыс.). При
этом две спальни сдаются в
аренду другим студентам, что
приносит студенту-инвестору
доход £450 в месяц, который
покрывает обслуживание про-
центов по ипотечному кредиту.
Соответственно, сам студент
проживает в своей собственной
квартире и не платит за аренду.

Согласно исследованию Gor-
don Rock, доход от сдачи «сту-
денческой» недвижимости в
среднем на 25% выше, чем от
сдачи стандартной жилой нед-
вижимости. При этом средняя
доходность по «студенческой»
недвижимости зависит от стра-
ны и города, но минимальные
показатели составляют около
5%, а максимальные доходят до
12% годовых. Ликвидность та-
ких объектов — одна из самых
высоких на рынке. Так, исследо-
ватели компании оценивают
среднюю доходность студенче-
ской недвижимости в Германии
на уровне 9% в год, США — 7%,
Великобритании — 6%, Чехии
— 6%, Франции — 5%. Для этих
целей подходит практически
любой студенческий город, осо-

бенно те, где университет явля-
ется градообразующим предп-
риятием.

Арендная альтернатива
Для тех, кто решил учиться за
границей или планирует отпра-
вить туда своих детей, но при
этом не предполагает приобре-
тать там недвижимость, альтер-
нативой остается ее аренда. «Я
учусь в Калифорнийском уни-
верситете, но пока не планирую
покупать недвижимость. У сту-
дентов есть несколько вариан-
тов. Во-первых, можно жить в
кампусе. Во-вторых, студенты,
которые по тем или иным при-
чинам не хотят жить в кампусе,
могут найти различные вари-
анты аренды недвижимости
за пределами университетской
территории. Вряд ли ради пяти
лет обучения кто-то будет поку-
пать дом, чтобы его потом пе-
репродать»,— говорит управля-
ющий партнер компании Kings-
land Денис Евсеев. По его сло-
вам, чтобы инвестировать в ма-
ленькие университетские горо-
да, нужно либо жить в них, либо
иметь своего человека, который
будет сдавать эту недвижимость
в аренду.

«Дело в том, что управление
недвижимостью не поставлено
на должный уровень. К приме-

ру, университет, где я учусь, рас-
положен в 20 минутах езды от
Сан-Франциско. Я мог жить в ма-
леньком городке в кампусе, но
предпочел поселиться в самом
городе. У меня есть партнеры в
США, которые на месте подоб-
рали мне таунхаус»,— рассказы-
вает Денис Евсеев. К примеру,
проживание в кампусе стоит
$10 тыс. в год без стоимости обу-
чения. В Сан-Франциско кварти-
ру можно арендовать за такие
же деньги. Для сравнения: за
€16 тыс. в Германии можно ку-
пить жилье в студгородке.

Будущий рост
«”Студенческая недвижимость“
становится важным сегментом
международного рынка. С се-
редины 2009 года отмечается
рост спроса на такие объекты,
что приводит к росту дохода
от их сдачи в аренду. Аренд-
ные ставки продолжат расти

на 5% в год»,— отмечают спе-
циалисты лондонского офиса
Knight Frank в своем отчете, по-
священном студенческой нед-
вижимости. По их мнению, в
том числе это связано с тем, что
количество студентов в Велико-
британии выросло с 1,8 млн в
1996 году до 2,4 млн в 2010 году.
Более того, этот показатель про-
должит расти в том числе за
счет зарубежных студентов.

Платежеспособность уча-
щихся растет, несмотря на кри-
зис и даже благодаря ему. Из-за
кризиса многие специалисты
вынуждены не только повы-
шать свой уровень образова-
ния, но и переквалифициро-
ваться. Кроме того, в Европе
мода на второе, третье, четвер-
тое образование. Средний воз-
раст студента и, соответствен-
но, его платежеспособность
заметно растет.

Сергей Леонидов

Курс по жилью
сектор рынка

Среди предпочтений российских клиентов
при выборе недвижимости за границей в
основном выделяют близость моря. Однако
отдельный сегмент составляет так называе-
мая студенческая недвижимость — объек-
ты, которые покупаются на случай получе-
ния образования. Чаще всего они предназ-
начены для детей, но взрослым тоже учить-
ся никогда не поздно. Кроме того, на таких
объектах можно неплохо заработать.

Соседство известного университета

обеспечивает стопроцентный спрос

на аренду жилья ФОТО AFP
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Реконструкция
по правилам и без
Многие риэлторы предупреж-
дают, что переустройство вет-
хой виллы, представляющееся
на первый взгляд делом весьма
выгодным, может обернуться
большой головной болью и
непредвиденными расходами.
Поэтому если интересное
предложение все-таки обнару-
жится, перед тем как ударить
по рукам с продавцом, заду-
майтесь о том, сколько време-
ни и сил вы потратите, чтобы
перестроить по вашему вкусу
заброшенный дом с облупив-
шейся краской на старинном
фасаде и треснувшим мрамор-
ным полом. И еще не забудьте
о том, что все переговоры —
будь то c архитектором или
сантехником — вам придется
вести по-французски. Пере-
водчик не самый лучший ва-
риант, предупреждают риэлто-
ры. Если вы хотите быть увере-
ны, что вас не обманут, но сами
свободно по-французски не го-
ворите, переговоры лучше по-
ручить человеку, которому вы
абсолютно доверяете.

Конечно, за чистоту сделки
будет отвечать нанятый нотари-
ус, услуги которого обойдутся в
среднем около 7% от стоимости
покупки, но потом вам самому
придется общаться с теми, от
кого будет зависеть переустрой-
ство вашего дома. Поэтому не-
которые риэлторы советуют об-
ращать внимание на дома, про-
дающиеся вместе с проектом
реконструкции. Часто подоб-
ные сделки включают в себя и
услуги риэлтеров по согласова-
нию всех работ по переустрой-
ству. Но единых расценок здесь,
к сожалению, не существует.

Если же дом с готовым про-
ектом вас не устраивает и все
хочется сделать по-своему, сто-
ит внимательнее изучить тре-
бования местных властей к ре-
конструкции домов. Самое же-
сткое ограничение касается
площади здания. Она регули-

руется коэффициентом заст-
ройки (Coefficient d’Occupation
des Sols, COS), который пред-
ставляет собой отношение пло-
щади постройки к площади
участка. На практике это озна-
чает, что на земельном участке
площадью 1 тыс. кв. м с коэф-
фициентом 0,5 площадь дома
не может превышать 500 кв. м.
В каждом случае этот показа-
тель индивидуален. Если пло-
щадь постройки окажется мак-
симально допустимой в соот-
ветствии с коэффициентом
COS, то легально расширить
приобретенную виллу будет
практически невозможно, пре-
дупреждает руководитель отде-
ла зарубежной недвижимости
Knight Frank Елена Юргенева.
Поэтому, если не удается согла-
совать проект, многие собст-
венники, непременно желаю-
щие увеличить площадь вил-
лы, выбирают вариант строи-
тельства подземного этажа.
При этом, как правило, по за-
вершении всех работ такие цо-
кольные этажи «забывают» ука-
зать на планировочных черте-
жах, переданных на утвержде-
ние в мэрию.

Такое решение является
столь же распространенным,
сколь и рискованным: в случае
обнаружения «скрытых поме-
щений» их придется ликвиди-
ровать и уплатить штраф. Как
рассказывают риэлторы, по-
добные незаконные скрытые
помещения — частое дополне-
ние к уже перестроенным вил-
лам класса «люкс» во Франции,
поэтому в большинстве случа-
ев брокеры предпочитают де-
лать вид, что не знают о них.
Ведь в случае скандала риэл-
торская компания, знавшая
об этом маленьком секрете,
но все равно сопроводившая
сделку, будет привлечена в ка-
честве третьего лица в деле.
«Следует помнить, что граж-
данская ответственность (в те-
чение десяти лет) за наруше-
ния, допущенные при пере-
стройке дома, автоматически
переносится на покупателя
объекта в случае его перепро-
дажи»,— добавляет Елена Юр-

генева. Именно по этой причи-
не, если вдруг в поисках забро-
шенной виллы вы натыкаетесь
на недавно отреставрирован-
ный дом, который вас устраи-
вает по всем параметрам, обра-
тите особое внимание на соот-
ветствие планировок всех эта-
жей утвержденной строитель-
ной документации.

Помимо изменения площа-
ди дома обязательного согласо-
вания властей требует и изме-
нение фасадов, надстройка
мансард. «Так, к примеру, один
русский на Кап-д’Антиб постро-
ил лишний этаж. Впоследст-
вии его пришлось снести»,—
вспоминает Элла Братилова.
По ее словам, в некоторых ре-
гионах Франции местные вла-
сти уделяют особое внимание
фасадам и могут запрещать не-
которые стили, к примеру хай-
тек. Если вы покупаете виллу,
которая является памятником
архитектуры, вам в обязатель-
ном порядке придется согласо-
вывать не только перестройку
фасадов, но и изменение внут-
ренней планировки. Если это
обычный дом, согласования
внутренней перестройки не
требуется, но все работы долж-
ны проводиться по проекту ме-
стного архитектора, отмечает
Инесса Генералова. «В случае
если дом является памятником
архитектуры, никакого согла-
сования на ремонт по вашему
вкусу и тем более на перепла-
нировку никто не даст. Воз-
можна только реставрация»,—
говорит Елена Юргенева.

Следует помнить и о том,
что процесс реставрации жест-
ко регламентирован, вплоть
до использования строитель-
ных и отделочных материалов,
красок определенного состава.
Впрочем, по словам брокеров,
проверки частных владений
на предмет незаконных переп-
ланировок французские вла-
сти проводят редко, и в боль-
шинстве случаев они иниции-
руются недовольными соседя-
ми. Так что следует хорошень-
ко подумать, стоит ли, перест-
раивая виллу, игнорировать
местные законы.

Цена обновления
Как правило, и согласованием
проекта, и подбором генпод-
рядчиков занимается архи-
тектор. Стоимость его работ
в среднем составляет 7–10%
от сметы. «Обычно работа стро-
ится по такой схеме: архитек-
тор называет вам общую сумму
затрат и, если вы соглашаетесь
и подписываете контракт, на-
чинает заниматься вашим про-
ектом»,— рассказывает Инесса
Генералова.

По словам Инессы Генера-
ловой, согласование перест-
ройки обычной виллы в сред-
нем занимает от двух до четы-
рех месяцев, инвестиции в пе-
рестройку составляют от €1
тыс. до €4 тыс. на 1 кв. м и
объем их зависит от предпоч-
тений собственника. В случае
реконструкции все работы,
включая разработку докумен-
тации и получение разреше-
ний, длятся около двух лет, до-
бавляет Елена Юргенева. Ког-
да дело доходит до покраски
стен, установки сантехники и
другой грязной работы, мно-
гие уже после одного дня об-
щения с рабочими понимают,
что все будет сделано не так
быстро, как хотелось бы. Ока-
зывается, общение с сантех-
никами, электриками и под-
рядчиками, которые займутся
перестройкой вашей виллы
во Франции,— это особое удо-
вольствие. «Все происходит
очень медленно. Если ты дого-
ворился с сантехником, к при-
меру, на четверг, он преспо-
койно может не прийти, и
приходится вновь записы-
ваться и ждать его визита еще
неделю»,— рассказывает один
из брокеров.

Причина в том, что во
Франции очень сложно полу-
чить разрешение на работу,
если ты нерезидент. Поэтому
здесь практически нет конку-
ренции, особенно в неболь-
ших городках, и заказчику
приходится выбирать в луч-
шем случае между двумя ком-
паниями. К тому же здесь ник-
то не торопится.

Маргарита Федорова

Перестройка не по-нашему

Часто единственный вариант увеличить площадь виллы — построить подземный этаж. По словам брокеров, проверки частных владений на предмет

незаконных перепланировок французские власти проводят редко  ФОТО AFP/HEMIS.FR



личный опыт
Осмотр недвижимости за рубежом —
это фактически бесплатная экскурсия:
продавцы с удовольствием провезут по-
тенциального покупателя по объектам.
Корреспондент 

”
Ъ-Дома“ АНАСТАСИЯ

НИКОЛАЕВА совершила такую экскур-
сию в Шарм-эш-Шейхе и убедилась,
что цены на недвижимость в Египте неоп-
равданно высоки, несмотря на кризис.

Не все включено
Экскурсия непосредственно по коттеджам
и апартаментам Египта для потенциально-
го покупателя бесплатная. Но перелет до
Шарм-эш-Шейха, равно как проживание
в гостинице и питание, потенциальный
покупатель оплачивает сам. В целях эконо-
мии риэлторские конторы, куда я обраща-
лась с просьбой подыскать мне коттедж не
дороже $300 тыс. или номер в отеле не до-
роже $150 тыс., предлагали приобрести
путевку у дружественного им турагентст-
ва и устроить экскурсию уже в рамках по-
ездки, чтобы совместить приятное с по-
лезным. Можно было тур не брать, а снять
квартиру на время пребывания в Египте
у самих риэлторов. К примеру, в Шарм-эш-
Шейхе, где я и планировала «приобрести»
недвижимость, проживание в небольшой
двухкомнатной квартире может обойтись
в $240–300 в месяц в зависимости от мет-
ража. Однако я выбрала первый вариант,
тем более что поездка совпадала с новогод-
ними праздниками.

Не совсем свои апартаменты
На следующий день после прилета к во-
ротам отеля прибыла легковая машина
с говорящим по-русски арабом, с кото-
рым мы направились в Наама-Бэй. Здесь
располагаются отели, в которых можно
было приобрести апартаменты. Комплекс
«Дельта Шарм» находится в полутора ки-

лометрах от моря, добираться до пляжа
нужно на микроавтобусе. Но пока мы
смотрим цены. Трехкомнатные апарта-
менты площадью 120 кв. м обойдутся
мне в $171 830. При этом в моем распо-
ряжении будут СПА, детские площадки,
пляж, бассейны. Коммунальные плате-
жи — $25 в месяц.

«Сдача апартаментов в аренду при-
несет 14% годовых»,— утверждает агент.
Я прошу продать мне квартиру с дискон-
том, мотивируя это тем, что специально
за ней и за свой счет приехала в Шарм.
Но гид мнется: «Место хорошее. Спрос у
нас на него большой. Ну, на тысячу долла-
ров скидки рассчитывать можно». Я прошу
показать мне более «бюджетный» вариант.
Агент приводит меня в небольшие апарта-
менты площадью 66,8 кв. м: «$66 230. Ски-
док не будет». Агент ходит рядом и убежда-
ет меня быстрее решаться, поскольку це-
ны не сегодня-завтра устремятся вверх:
«Апартаменты в отеле — выгоднейшее де-
ло. Будете сдавать в аренду. Много денег
получите».

Однако я вспоминаю разговор с менед-
жером одного из российских агентств, ко-
торый уверял: годовой доход от сдачи в
аренду отельных номеров может соста-
вить максимум 8%.

Вилла в бок
Чтобы осмотреть египетские виллы,
я отправляюсь в район Шарма Набк уже с
другим агентом. Пейзажи с учетом распо-
ложенного неподалеку заповедника неп-
лохие, но инфраструктуры практически
никакой нет. По крайней мере — пока.
За $502 тыс. мне предлагается дом общей
площадью 289 кв. м: три зала, три спаль-
ни, кухня, две ванных. Но когда можно
будет в него въехать — вопрос. По словам
агента, сдача вилл этого комплекса запла-
нирована на февраль. Но это вряд ли: еще
в самом разгаре строительные работы. За-

то на слово «дисконт» здесь реагируют бы-
стро. «10%»,— нехотя говорит риэлтор.

И уж совсем он был непреклонен, когда
речь зашла о торге по поводу другого до-
ма, который планируется сдать без отдел-
ки. Трехэтажный дом площадью 210 кв. м
предлагают всего за $300 тыс. «Ремонт вам
обойдется всего в $20–25 тыс.»,— утверж-
дает агент. Даже если это правда, цена все-
таки неоправданно высока: за эти деньги
сейчас можно купить приличную «треш-
ку» в Москве.

По евроценам
Чтобы понять, какие еще возможности есть
у покупателя недвижимости на Синайском
полуострове, я решила отправиться в Дахаб
— небольшой город, расположенный в сот-
не километров от Шарма, рай для серфин-
гистов. Сразу выяснилось, что риэлторы
показывают потенциальным покупателям
недвижимость за отдельную плату. За экс-
курсию по пяти квартирам, находящимся
рядом, с меня потребовали 50 египетских
фунтов ($9). Причем сама экскурсия дли-
лась минут 20. За это время я поняла, что
цена дахабских квартир никак не сопоста-
вима с их качеством по сравнению с недви-
жимостью Шарма. Например, за «трешку»
площадью 80 кв. м, требующую капиталь-
ного ремонта, агенты просили $160 тыс.
За «двушку» площадью 65 кв. м — $110 тыс.
Я вспоминаю свой прошлогодний визит
на юг Италии в регион Калабрия, где за те
же деньги мне предлагали трехкомнатную
квартиру на берегу Тирренского моря. Ри-
элторы потом объяснили мне, что Дахаб из-
за своей популярности у серферов считает-
ся престижней Шарм-эш-Шейха.

Спустя два дня риэлтор позвонил и
спросил, какой из вариантов мне более
всего пришелся по душе. Я обещаю поду-
мать и перезвонить, хотя знаю, что не сде-
лаю этого: все же египетская недвижи-
мость не стоит таких денег.

Египетские дачи
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Риэлторы в один голос заявля-
ют: 2009 год ознаменовался
для рынка недвижимости
Египта уменьшением количе-
ства сделок с участием иност-
ранных покупателей. «За 2009
год мы зафиксировали сниже-
ние числа сделок на 20%»,— го-
ворит менеджер по продажам
риэлторской компании «Кико»
Сергей Стряпченко. Следстви-
ем падения спроса, отмечают
риэлторы, стало снижение цен
в среднем на 15–20%.

Особенно пострадали
объекты первичного рынка
недвижимости. «Если в докри-
зисные годы на первичном
рынке цены ежегодно росли
на 35–40%, то весь 2009 год мы
наблюдали затишье»,— конста-
тирует руководитель департа-
мента маркетинговых исследо-
ваний и инвестиционных про-
ектов SVR Group Александр Се-
ливанов. «На рынке действует
отложенный спрос. Раньше
клиенту требовался месяц на
принятие решения о покупке,
сейчас — от трех до полуго-
да»,— говорит Софья Аксюти-
на, директор агентства зару-
бежной недвижимости Euro
Resident.

Коррекция наблюдалась
во всех сегментах рынка недви-
жимости Египта. Например, це-
на предложения на апартамен-

ты в отелях снизилась на 15%.
По данным агентства зарубеж-
ной недвижимости «Кико»,
квадратный метр в отельном
комплексе «Легенда», постро-
енном в 2008 году и располо-
женном в районе Элькаусер го-
рода Хургады, стоит сейчас в
среднем $470 за 1 кв. м. Годом
раньше метр в этом отеле стоил
$790. «Стоимость апартаментов
с тремя спальнями площадью
120 кв. м сейчас обойдется по-
купателю в $95 тыс. Можно тре-
бовать и дисконт до 10%»,— го-
ворит Сергей Стряпченко. По

его словам, снизились цены на
квартиры в жилых комплексах
с развитой инфраструктурой.
Например, в комплексе «Дельта
шарм» в Шарм-эш-Шейхе цена
предложения в 2008–2009 го-
дах снизилась с $1,5 тыс. до
$1,1 тыс. за 1 кв. м.

В 2008 году минимальная
стоимость квадратного метра
виллы в Хургаде составляла
$1 тыс. «Сегодня цена квадрат-
ного метра в сегменте вилл
в Хургаде дисконтировалась
до $850»,— говорит Сергей
Стряпченко.

Цена предложения на вто-
ричном рынке тоже снизи-
лась — коррекция составила
10–15%, говорят риэлторы.
«Подешевели даже самые де-
шевые квартиры. Например,
в Хургаде на вторичном рынке
недвижимости квартиру пло-
щадью 45 кв. м на второй ли-
нии в 2008 году можно было
купить за $25 тыс. Но в 2009
году покупатели добивались
снижения цены на $2–3 тыс.
и более»,— рассказывает
Софья Аксютина.

Риэлторы считают, что спад
на рынке недвижимости в Егип-
те продолжится до середины
года. Расти рынок начнет не
раньше чем через год. «Разви-
тие рынка заграничной недви-
жимости в Египте мы связыва-
ем прежде всего с Хургадой,
доля которой, по оценкам экс-
пертов SVR Group, составляет
около 80% от общего объема
продаж в этой стране. Приток
новых туристов из другой пла-
тежеспособной категории, не-
сомненно, вызовет подъем
рынка недвижимости, кото-
рый может отреагировать уве-
личением цен, но только в
2011–2012 годах, так как сей-
час объем предложений пре-
вышает спрос»,— резюмирует
Александр Селиванов.

Анна Героева

Нижний порог
курорты

Египетский рынок недвижимости (прежде всего курортной) интересен по двум при-
чинам — во-первых, он знаком многим россиянам, побывавшим на берегах Красного
моря, а во-вторых, цена «входного билета» едва ли не самая низкая по сравнению с
соседними странами. В 2009 году на рынке недвижимости Египта наблюдалось сни-
жение цен и спад покупательской активности. Эксперты прогнозируют повышение
спроса, а вслед за ним и подорожание недвижимости только в 2011 году.

Квадратный метр в отельном комплексе сейчас можно приобрести 

за $470  ФОТО ALAMY/PHOTAS

За прошедший год цены на курортную недвижимость снизились на 15%, спрос — на 20%  ФОТО ALAMY/PHOTAS
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На 162-м этаже
Что такое небоскреб Burj
Khalifa в Дубае? Сегодня это
самое высокое здание на пла-
нете Земля — высотой 828 м,
с обзорной площадкой на
124-м этаже. До дубайской
башни рекорд долгие годы
удерживала CN Tower в То-
ронто (Канада), высота кото-
рой составляет 555,3 м. Стро-
ительство гиганта в Дубае на-
чалось в 2004 году.

Сдать комплекс планирова-
лось в сентябре 2009 года, но
сроки несколько сдвинулись,
и Burj Khalifa была запущена
4 января 2010 года. За торже-
ственным открытием башни
наблюдало, по оценкам СМИ,
около 2 млрд человек по все-
му миру. Пока небоскреб еще
не готов для проживания, но
в офисе продаж девелопера
Emaar Properties заверили, что
въехать в апартаменты можно
будет уже в марте. Впрочем, не
исключено, что сдача объекта
в эксплуатацию может затя-
нуться еще на несколько ме-
сяцев. Генподрядчиком строи-
тельства комплекса была выб-
рана южнокорейская Samsung
Engineering & Construction,
которая осуществляла проект
в партнерстве с бельгийской
компанией Besix и Arabtec из
ОАЭ. До Burj Khalifa Samsung
построила известные на весь
мир башни «Петронас» в Куа-
ла-Лумпуре в Малайзии.

Burj Khalifa — это 38 эта-
жей офисных площадей, 900
апартаментов и студий, раз-
мещающихся с 19-го по 108-й
этаж, и 3 тыс. парковочных
мест. Это более 50 лифтов, раз-
вивающих скорость до 18 м/с.
Также Burj Khalifa — это отель
Armani Hotel Dubai на 160 ро-
скошных номеров и сьютов.
Помимо обычных номеров с
9-го по 16-й этаж располагают-
ся частные апартаменты, ди-
зайн которых был выполнен
Джорджо Армани и которые
обставлены мебелью и пред-
метами интерьера из коллек-
ции Armani/Casa. На 43-м, 76-
м и 123-м этажах высотки на-
ходятся фитнес-центры со
СПА и бассейнами. Вокруг
комплекса на 11 га простира-
ется парк, а также озеро с фон-
танами, бьющими на высоту
более 200 м. Рядом с Burj Kha-
lifa построен один из круп-
нейших торговых центров,
Dubai Mall, открытый в нояб-
ре 2008 года. На его площадях
действует более 1,2 тыс. мага-
зинов: среди самых извест-
ных якорных арендаторов —
французская Galeries Lafayette
и американская сеть универ-
магов Bloomingdale’s.

Впрочем, стоит признать,
что все эти цифры, как бы они
ни впечатляли, остаются лишь
цифрами, пока не увидишь
этого гиганта своими глазами.
Какие бы картины ни рисова-
лись в воображении, понять,
захотите ли вы жить в этом ги-
гантском муравейнике, мож-
но лишь оказавшись на одном
из этажей Burj Khalifa.

Прицениться же к апарта-
ментам в облаках, конечно,
стоит из Москвы.

Ключи 
от Вавилонской башни
Российские агентства, у кото-
рых апартаменты в Burj Khali-
fa значатся в списке реализуе-
мых объектов, можно перес-
читать по пальцам одной ру-
ки. В отделах продаж таких
агентств ответ, как правило,
один: 90% небоскреба уже
продано, цены от $10 тыс.
за 1 кв. м, средняя площадь
апартаментов, выставленных
на продажу, составляет около
100 кв. м.

Чтобы сэкономить время
и получить точные расцен-
ки, стоит сразу обращаться
в офис Emaar Properties. Пер-
вый вопрос, который вам за-
дадут в брокерском отделе за-

стройщика: апартаменты с ка-
ким количеством спален —
одна, две, три или четыре —
вас интересуют? Второй воп-
рос: какой этаж? Общая пло-
щадь квартиры с двумя спаль-
нями варьируется от 176 до
214 кв. м, с тремя спальнями
— от 214 до 270 кв. м, четы-
рехспальной — около 390 кв.
м. Все апартаменты продают-
ся с отделкой: плитка, сантех-
ника, паркет, лампы, зеркала.
Согласно прайс-листу (дан-
ные на 10 февраля), двуспаль-
ные апартаменты на 66-м
этаже площадью 190,7 кв. м
стоят 20,883 млн дирхамов
ОАЭ ($5,627 млн). Заявлен-
ная цена на квартиру с тре-
мя спальнями на 84-м этаже

площадью 253,4 кв. м —
$8,608 млн, а апартаментов
с четырьмя спальнями пло-
щадью 397,5 кв. м на 106-м эта-
же — $15,186 млн.

По распространенной в
Арабских Эмиратах практи-
ке, если объект еще строится,
взносы по платежам на приоб-
ретаемые апартаменты деве-
лопер привязывает к срокам
сдачи очередей проекта. По
словам одного из риэлторов,
еще год назад покупателям
апартаментов в Burj Khalifa
предлагались очень комфорт-
ные условия рассрочки — пер-
воначальный взнос в размере
5%, а затем ежеквартальные
платежи в размере, оговорен-
ном с застройщиком — как
правило, около 20%. Но по-
скольку строительство Burj
Khalifa завершено, рассчиты-
вать на большую рассрочку
от девелопера не стоит.

В офисе продаж Emaar Pro-
perties предупредили, что оп-
лата покупки может быть ра-
стянута максимум на три ме-
сяца: первый платеж вносится
в размере 25%, второй — через
месяц, третий — когда покупа-
тель получает ключи от апар-
таментов. Размер последних
двух платежей может быть
различным — главное, чтобы
в итоге была выплачена вся
сумма. Консультирующий ме-
ня брокер с радостью завери-
ла, что если сделка будет опла-
чена живыми деньгами, а не
кредитными нотами, выпу-
щенными Emaar Properties,
я могу рассчитывать на боль-
шую скидку, чуть ли не до 50%.
Правда, затем последовало ос-
торожное замечание: в письме
указать размер скидки она не
сможет, и вообще процент ди-
сконта отдельно согласовыва-
ется с руководством.

По словам моей собеседни-
цы, если мне нужна рассроч-
ка, то я могу получить кредит
в одном из многочисленных
местных банков. Однако усло-
вия кредитования она посове-
товала узнать в офисах самих
банков. Глава департамента за-
рубежной недвижимости ГК
«Пересвет-Инвест» Жанна Гу-
сейн среди банков, работаю-
щих с иностранными клиен-
тами, назвала Emirates bank,
Barclays bank, Abu Dhabi Isla-
mic bank. Правда, по ее сло-
вам, сейчас банки ОАЭ выдают
кредит размером не больше
40% от суммы сделки.

На официальном сайте Emi-
rates bank среди девелоперов,
чьи проекты одобрены креди-
тным комитетом банка, зна-
чится и Emaar Properties. Од-
ним из основных условий по-
лучения кредита в Emirates
bank для нерезидентов Эмира-
тов является достаточный раз-
мер заработной платы: она
должна составлять не менее
25 тыс. дирхамов ОАЭ в месяц
(около $7 тыс.). Срок кредита
— от 3 до 20 лет, но сумма не-
большая — всего от 250 тыс.
до 10 млн дирхамов (то есть
до $3 млн). Процентные став-
ки рассчитываются в каждом
случае отдельно, а за открытие
кредитной линии и ее обслу-

живание придется заплатить
около 1% от стоимости креди-
та. По словам консультанта
агентства недвижимости Imex
Real Estate Эдуарда Буракова,
нерезиденту получить кредит
в банках ОАЭ очень сложно,
почти невозможно.

Для оформления сделки, ес-
ли вы не рассчитываете прив-
лечь кредит, достаточно будет
загранпаспорта и его копии,
уточнили в Emaar Properties.
Все сделки с недвижимостью
в Дубае проходят регистрацию
в земельном комитете, за что
покупателю придется запла-
тить еще около 1–2% от стои-
мости недвижимости, напо-
минает Жанна Гусейн.

Плата за вид
Сколько будет стоить содержа-
ние апартаментов в Burj Khali-
fa, в Emaar Properties пока ска-
зать не могут.

«Комплекс полноценно
заработает в марте, и руковод-
ство не определилось со стои-
мостью эксплуатационных
услуг, но расценки не долж-
ны быть очень высокими»,—
с надеждой в голосе заверила
брокер Emaar Properties. Но
если вы не собираетесь жить
в апартаментах в небесах круг-
логодично, оптимальное ре-
шение их сразу сдать — как
минимум это будет компен-
сировать расходы на содержа-
ние жилья.

Поскольку комплекс был
сдан в эксплуатацию в начале
января, рынок аренды апарта-
ментов Burj Khalifa еще не сфор-
мирован. По словам россий-
ских риэлторов, в среднем в
районе downtown, в котором
располагается Burj Khalifa, стои-
мость аренды однокомнатной
квартиры составляет около
$30 тыс. в год и выше. Брокер
Emaar Properties отметила, что
цена аренды апартаментов в
Burj Khalifa будет зависеть от
размера квартиры и, конечно,
числа спален. «Расценки могут
очень разниться. Приблизитель-
но за квартиру с одной спаль-
ней вы можете ежегодно полу-
чать около $67 тыс., с двумя —

$80,7 тыс., с тремя — $94,1 тыс.,
с четырьмя — $107,6 тыс.»,— за-
верили в Emaar Properties, еще
раз отметив, что эти цифры мо-
гут отличаться от реальной
арендной ставки.

Как и в случае с покупкой
и получением всей необходи-
мой информации по Burj Khali-
fa, здесь также лучше не искать
окольных путей и сразу обра-
титься в собственное агентст-
во застройщика. Помочь со сда-
чей в аренду только что приоб-
ретенной квартиры в Burj Kha-
lifa может британское агентст-
во недвижимости Hamptons
International, приобретенное
Emaar Properties в 2006 году.

Маргарита Федорова

Выше только звезды
рекорды

Если есть непреодолимое желание жить почти на облаках, тогда покупайте билет до крупнейшего города Арабских Эмиратов — Дубая. Здесь в начале года торжественно 
открылось самое высокое здание в мире — небоскреб Burj Khalifa, где каждый, у кого есть несколько лишних миллионов долларов, пока еще может приобрести апартаменты.

Башня Khalifa в Дубае стала самым высоким сооружением в мире 

(828 м), но цены на апартаменты примерно такие же, как в клубных 

московских домах  ФОТО FLICKR.COM/KAZASCHKA
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