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Новый формат
На дворе конец 90-х. Есть день-
ги и большое желание выб-
раться из пусть и кирпичной
сталинки, по сути своей такого
же муравейника, как и обыч-
ные панельные дома, где от-
четливо слышны звуки хлопа-
ющей двери и работающей
стиральной машины. К тому
же положение обязывает не
только разъезжать на новень-
кой иномарке, но и прини-
мать иногда гостей у себя в
квартире.

Тогда подобные проблемы
все чаще стали одолевать пре-
успевающих москвичей, и
многие из них уже были гото-
вы платить немалые суммы за
элитарность, а главное, при-
ватность приобретаемого жи-
лища. Столичные же застрой-
щики, чутко улавливающие ве-
яния моды, молниеносно отре-
агировали на требования по-
тенциальных клиентов.

Для многих компаний про-
екты в самом центре столицы
были и продолжают оставать-
ся приоритетным направле-
нием развития. Однако за воз-
можность построить дом в цен-
тре города приходится пла-
тить немалую цену. Застрой-
щики вынуждены не только
сохранять архитектурный об-
лик старой Москвы, но и соб-
людать определенные нормы
этажности — возводить зда-
ния, как правило, в три-четы-
ре этажа.

К тому же в большинстве
случаев участки под застройку
совсем небольшие, и при высо-
кой стоимости аренды земли в
центре города обычные проек-
ты становятся просто нерента-
бельными для девелопера. По-
купатель же хочет приватнос-
ти. Так почему бы не дать ему
то, что он просит, и тем самым
вычеркнуть несостыковки из
уже много раз переписываемо-
го бизнес-плана? И что в этом
случае может быть лучше, чем
элитный клубный дом в одном
из тихих двориков Арбата или
Остоженки? Таким образом,
рекламируя закрытость и ма-
локвартирность возводимых
домов, столичные застройщи-
ки нашли решение проблемы
рентабельности своих проек-
тов, а желающие тишины и
приватности покупатели по-
лучили клубный дом.

Правила клубной жизни
Хотя клубный дом на рынке
столичной недвижимости су-
ществует почти десять лет, о
трактовке этого понятия зас-
тройщики и риэлтеры не мо-
гут договориться до сих пор.
Для кого-то клубный дом под-
разумевает исключительно
малоквартирность — до 10
апартаментов, кто-то расши-
ряет этот параметр до 25–35
квартир, отмечая, что самое
главное в клубном доме его
«эксклюзивная концепция» и,
конечно, закрытость. Послед-
ний фактор для большинства
покупателей продолжает ос-
таваться решающим при при-
нятии решения о покупке
квартиры в подобном ком-
плексе.

Несколько лет жесткий face
control был одной из важных
характеристик настоящего
клубного дома. Желающему ку-
пить квартиру в клубном доме
могло быть отказано в покупке
без объяснения причин.

«Сама система клубности
поддерживается тщательным
подбором жильцов, где роль
поручителя или рекомендую-
щего берет на себя застрой-
щик»,— объясняет логику по-
добного поведения руководи-
тель департамента элитного
жилья компании «Новое качес-
тво» Александр Илюхин. Поэ-
тому обычно потенциальные
жильцы клубного дома подби-
рались не только по уровню до-
ходов, но и по принадлежнос-
ти к тому или иному бизнесу

или политсообществу. Зачас-
тую в начале истории клубных
домов, чтобы претендовать
на покупку квартиры в таком
комплексе, каждый потенци-
альный покупатель должен
был заполнить анкету.

Стиль жизни обитателей
клубного особняка, как прави-
ло, накладывал особый отпеча-
ток и на внутреннюю инфрас-
труктуру здания. В таких ком-
плексах предусматривались
опции, не свойственные до-
мам другой категории элитно-
го жилья, рассказывает Алек-
сандр Илюхин. «Например,
специальные холодильные ка-
меры для хранения мехов, ка-
минные шахты с системой ав-
томатического розжига, элек-
тронная система доступа от-
дельно на каждый этаж или да-
же возможность попасть из га-
ража сразу в свои апартамен-
ты»,— перечисляет он.

К тому же в самом начале
развития рынка клубные до-
ма отличались и внушитель-
ными размерами квартир —
от 150–180 до 300–500 кв. м.

Штучный товар
Поначалу клубные дома появи-
лись в тихих переулках Арба-
та. Первым зданием входящего
в моду формата игроки рынка
единогласно называют поя-
вившийся в 1997 году «Агала-
ров-Хаус» рядом с метро «Бар-
рикадная». Хотя этот комплекс
по количеству квартир, а их
34, не попадает в разряд насто-
ящих клубных домов, многие
риэлтеры вспоминают жест-
кий face control, который про-
ходили потенциальные жиль-
цы «Агаларов-Хаус».

Еще один дом, который ри-
элтеры считают одним из луч-
ших и самых престижных сре-
ди клубной элиты Москвы да-
же при наличии 18 квартир,—
это комплекс «Стольник» в Ма-
лом Левшинском переулке.

«Дом отличает роскошная
внутренняя отделка холлов и
вестибюлей, выполненная из
редких, дорогих материалов —
бежевого и голубого мрамора,—
рассказывает руководитель от-
дела московской жилой недви-
жимости Knight Frank Ольга
Богородицкая.— Отделка стен —
из розовой груши и ореха. Ог-
ромными пластинами из нату-

рального оникса облицованы
стены в бассейне и лифтах».

К запоминающимся проек-
там игроки рынка часто отно-
сят дом «Лайт-хаус» в Сеченов-
ском переулке. Многим при
его упоминании приходит
на ум множество витражей и
лифт, отделанный ценными
породами дерева, прообразом
которого, по слухам, послужил
президентский лифт Кремля.
Консультант департамента
элитной недвижимости ком-
пании Paul’s Yard Элла Бра-
тилова считает, что одним из
удачных примеров полной ре-
конструкции старинного мос-
ковского особняка можно наз-
вать клубный дом по адресу
Афанасьевский пер., 32. «Квар-
тиры в особняке с высокими
потолками, что характерно
для старинных доходных до-
мов и большая редкость для
объектов нового строительст-
ва,— рассказывает Элла Брати-
лова.— Кроме того, здесь имеет-

ся собственная инфраструкту-
ра: бассейн, тренажерный зал,
сауна, зал приемов, мини-бар
и ресторан».

«Клубные дома, в которых
число квартир менее десяти,
стали появляться в 2000–2002
годах, когда началась актив-
ная застройка Остоженки и
прилегающих улиц»,— расска-
зывает управляющий дирек-
тор компании Blackwood Ма-
рина Маркарова. Учитывая
количество настоящих клуб-
ных домов, их можно с уверен-
ностью назвать штучным това-
ром. Купить же квартиру, осо-
бенно в домах с историей, во-
обще считается удачей.

«В структуре общего объе-
ма предложений на долю клуб-
ных домов приходится не бо-
лее 10%»,— рассказывает на-
чальник отдела вторичных
продаж городской недвижи-
мости компании Soho Realty
Игорь Шубин. Эксклюзивность
и редкость подобного предло-

жения, конечно, делает стои-
мость квартиры в клубном до-
ме ощутимо выше, чем в мно-
гоквартирном. «Разница может
составлять до 50%,— говорит
господин Шубин.— Цена квад-
ратного метра клубного дома
на Остоженке составляет при-
мерно $20–25 тыс., в то время
как в многоквартирном, распо-
ложенном там же,— на уровне
$10–12 тыс.».

Смена приоритетов
Несмотря на столь впечатля-
ющую цену продаж, за послед-
ние несколько лет девелоперы
несколько охладели к формату
клубных домов. Девелопер се-
годня гораздо меньше заинте-
ресован в строительстве не-
больших клубных домов в пер-
вую очередь из-за более низ-
кой доходности проекта по-
добного особняка, нежели так-
же элитного, но все-таки мно-
гоквартирного. «Рентабель-
ность вложений в строитель-

ство клубного дома ощутимо
ниже аналогичного показа-
теля при возведении многок-
вартирного дома,— поясняет
Игорь Шубин.— Разница мо-
жет доходить до 40%».

Помимо самих девелоперов
к клубным домам охладели и
покупатели. Особенно непри-
ятны и ощутимы для кошель-
ка владельца квартиры в клуб-
ном доме — ежемесячные пла-
тежи за эксплуатацию здания.
Даже если у счастливого право-
обладателя клубных метров на
их покупку нашлось несколько
лишних миллионов, это еще
не означает, что каждый месяц
он с радостью будет отдавать
более $1 тыс. управляющей до-
мом компании. «Жителям ма-
локвартирных клубных домов
приходится делать более суще-
ственные эксплуатационные
платежи, чем тем, кто прожи-
вает в обычном 40-квартир-
ном элитном доме.— рассказы-
вает замгенерального директо-
ра международной девелопер-
ской компании DEKRA Светла-
на Авакян.— Сравните: в пер-
вом случае ставка ежемесяч-
ных платежей составляет $3–4
с 1 кв. м, тогда как во втором —
около $1,5–2,5».

Изменились и параметры
объектов, а также схемы про-
даж квартир в подобных до-
мах. «Меняется время, и мода
на малоквартирные комплек-
сы постепенно проходит»,—
констатирует замгендиректо-
ра компании «Новый город»
Наталья Ветлугина. Некоторые
компании стали объявлять о
застройке целых кварталов.

Постепенно стирается и
грань исключительной приват-
ности и клубности, за которую
эти дома и получили свое наз-
вание. Сейчас в большинстве
случаев face control просто хо-
роший маркетинговый ход для
привлечения дорогих клиен-
тов. «Жесткого отсева покупате-
лей не происходит,— констати-
рует гендиректор Renaissance
Realty Наталья Новикова.— К то-
му же есть клиенты, которые
приобретают квартиры в таких
домах не для проживания, а для
инвестирования — для после-
дующей продажи или сдачи в
аренду, и в этой ситуации face
control становится весьма ус-
ловной процедурой».

ТАМАРА МЕЛЬНИКОВА

элитное жилье

В Москве клубные дома стали появляться в самом конце 90-х
годов. Абсолютно закрытые для посторонних и очень дорогие,
они предназначались для очень преуспевающих людей. Но пару
лет назад как-то совсем неожиданно их практически перестали
строить: из-за роста цен на жилье малоквартирные проекты
стали экономически нецелесообразными. В итоге сейчас в сто-
лице настоящих клубных домов можно насчитать не более 20.

Клуб теряет популярность
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«Лайт-хаус» — один из первых клубных домов в Москве 

ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕБЕДЕВА

Стоимость квартир в клубном доме по 1-му Обыденскому переулку не опускается ниже $25 тыс. за метр  ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕБЕДЕВА

Квартиры в «Доме Пороховщикова»

сейчас стоят до $20 тыс. за квадрат-

ный метр ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕБЕДЕВА

Клубные дома Москвы
Адрес, название дома Количество Площадь Цена ($/кв. м)

квартир квартир

1-й Зачатьевский пер., 19–21 10 100–400 25 000

«Дом у Пречистенских ворот», 10 160–350 25 000
1-й Обыденский пер., 12

Молочный пер., 6 6 120-300 20 000

«Виктория», Пожарский пер., 5а 10 178–584 20–25 000

«Лайт-хаус», Сеченовский пер., 3 9 160–350 19 000

Ул. Арбат, 18/1 10 85–308 Нет данных

Ул. Арбат, 43 10 134–180 Нет данных

Ул. Б. Никитская, 45 10 197–611 20 000

Денежный пер., 7 9 68-152 6500*

Кривоарбатский пер., 15 10 74–241 Нет данных

Староконюшенный пер., 35, стр. 2 6 113–250 20 000

«Дом Пороховщикова», 6 168–333,7 18–20 000
Староконюшенный пер., 36

«Арбатская усадьба», Трубниковский, 4 8 145–160 Нет данных

Ул. Малая Ордынка, 3 8 150–300 5000*

Ул. Малая Полянка, 13 6 200 Нет данных**

Ул. Малая Бронная, 14, стр. 2 6 181–200 20 000

Использованы данные компании Blackwood, цены приведены на май 2006 года кроме: 
*Последняя сделка зафиксирована в 2003 году, **Открытых продаж не было.


