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доминвестиции

(Окончание. Начало на стр. 25)

Екатерина Тейн, 
директор отдела жилой элитной
недвижимости Knight Frank LLC:
— На Западе не принято срав-
нивать качество строительст-
ва дома, там нет таких поня-
тий, как высота потолка, тол-
щина перекрытий, качество
инженерных систем. Там по-
купатель смотрит прежде все-
го на уровень отделки кварти-
ры, до которого в России еще
пока, к сожалению, не дошли.
У большинства зарубежных
специалистов, которым мы
показываем лучшие объекты
на Остоженке и в других райо-
нах, с точки зрения архитек-
туры и инженерии претензий
нет. Но их приводит в шоко-
вое состояние вид выставлен-
ных на продажу квартир без
отделки. И если мы хотим все-
таки приближаться к запад-
ным стандартам, то должны
уже появляться дома с хоро-
шим уровнем отделки. И заст-
ройщики, у которых снижает-
ся уровень доходности, обяза-
тельно придут к этому, они бу-
дут вынуждены повышать

уровень ликвидности своих
объектов с помощью отделки.

Алена Бригаднова, 
руководитель отдела городской
недвижимости компании Tweed:
— Теоретически это хорошо
звучит, а на практике? Кто га-
рантирует качество отделки,
соответствующее запросам
покупателя «элиты»? Я знаю
примеры, когда клиент отка-
зывался от квартиры, которая
его абсолютно устраивала,
только из-за ужасного качест-
ва отделки. Насколько долж-
на быть выше цена за квадрат-
ный метр объекта с ремонтом
относительно объекта без ре-
монта? Вот в этом весь вопрос.

Мария Литинецкая, 
исполнительный директор 
компании Blackwood:
— Я соглашусь с тем, что мы
придем постепенно к запад-
ным стандартам. Но это не мо-
жет получиться одномомент-
но, вдруг. Необходима адапта-
ция рынка. И сделать это до-
вольно просто. Пускай идут
продажи на начальной ста-
дии, а те квартиры, которые

не продаются с самого нача-
ла, надо отдавать под отдел-
ку. Естественно, их стоимость
будет повышаться со време-
нем, а покупатели будут
иметь выбор — купить дешев-
ле и делать ремонт самостоя-
тельно или въехать в готовые
апартаменты. Кроме того, за-

стройщик даст шанс людям,
которые купили квартиру
первыми, не жить годами в
ужасе от того, что их соседи
еще десять лет будут стучать
молотками. Вы сможете гово-
рить при продаже первому же
клиенту, что вне зависимости
от продаваемости дома через

три-четыре года все будет по-
строено, ремонты закончатся,
лифты не будут обиты карто-
ном, что везде будут нормаль-
ные холлы и т. д. Это решит
проблему в корне и удовлет-
ворит тех, кто хочет получить
более дорогой законченный
продукт.

Ирина Могилатова, 
генеральный директор 
компании Tweed:
— У меня очень большие сом-
нения, что наш рынок в бли-
жайшие 10–15 лет придет к
сдаче квартир с отделкой. Даже
самый лучший застройщик, по
моему мнению, не в состоянии

обеспечить покупателям ту от-
делку, которую они бы хотели
видеть в своих квартирах. В на-
стоящий момент вкус нашего
потребителя настолько разно-
образен, что, отделывая квар-
тиры, застройщик несет боль-
шие риски по неликвидности
своего объекта и долгой его ре-
ализации.

Ольга Павлова, 
директор по развитию 
компании Delight Realty:
— Я согласна с Ириной Моги-
латовой. Наш рынок, может
быть, и готов съесть такой
продукт, но в минимальном
масштабе. Я не думаю, что это
будет массовая тенденция,
которая будет воплощена в
жизнь в ближайшие годы в
Москве. Наши клиенты любят
все эксклюзивное. Еще они
любят занимать своих жен на
долгие годы ремонтами в куп-
ленных квартирах. Даже поку-
пая готовые квартиры, как
правило, все начисто переде-
лывают, вкладывая огромные
деньги. Это реальность наше-
го рынка.

Элитные муравейники
Еще несколько лет назад элит-
ными городскими объектами
считались исключительно
клубные дома на 20–30 квар-
тир. Сейчас ситуация измени-
лась, и в качестве элитных по-
зиционируются проекты, рас-
считанные на несколько сотен
жильцов. Насколько правомер-
но такое расширение понятия
элитности?

Екатерина Тейн, 
директор отдела жилой элитной
недвижимости Knight Frank LLC:
— Я могу рассказать, откуда
возникла эта традиция — ста-
вить знак равенства между
элитным и клубным домом.
Она возникла в послекризис-
ном 1998 году, когда у заст-
ройщиков просто не было
средств, чтобы строить круп-
ные объекты. Это с одной сто-
роны. С другой — и покупате-
лей не нашлось бы на круп-
ные элитные проекты. За два
года после кризиса на Осто-
женке было построено около
800 квартир, это небольшой
объем. И застройщики вместе
с риэлтерами создали этот
миф: элитный дом — значит
маленький. Точнее, это не
миф, а очень грамотный мар-
кетинговый ход.

Ирина Могилатова, 
генеральный директор 
компании Tweed:
— Да, укрупнение проектов
— объективная тенденция.
И связано это с тем, что пло-
щадок становится все мень-
ше и меньше, бедная Осто-
женка уже вся распродана.
Девелоперы, естественно,
хотят заработать больше и
не могут позволить себе та-
кую роскошь, как строитель-
ство маленького клубного до-
ма. Сейчас мы с полным пра-
вом говорим о том, что круп-
ные проекты также могут
быть элитными. Количество
квартир в элитных домах бу-
дет увеличиваться.

Дорогое 
и элитное
тенденции рынка
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