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дом инвестиции

Дворцовые хлопоты
С 2009 по 2012 год, по дан-
ным компании Blackwood, 
 объем предложений продажи 
домов на вторичном рынке Руб-
лево-Успенского шоссе вырос 
в шесть раз. Данные за послед-
ний год впечатляют не меньше: 
рост вторичного рынка на этом 
направлении, по данным неза-
висимого эксперта рынка заго-
родной недвижимости Тимура 
Фаизова, составил 75%.

«Надо оговориться, что от-
нюдь не все предложения уни-
кальны»,— замечает господин 
Фаизов. С одной стороны, собс-
твенники в надежде избавить-
ся от объекта побыстрее выстав-
ляют его на продажу в разных 
агентствах. С другой стороны, 
риэлторы, пытаясь найти адек-
ватную ожиданиям покупателя 
цену, периодически меняют 
описание объекта и немного 
корректируют параметры — 
скажем, в графе «площадь учас-
тка» вместо 50 соток указывают 
48, а затем выставляют по но-
вой стоимости. Предыдущие 
варианты при этом из базы не 
уходят.

Все это свидетельствует не 
о том, что продавцов стало су-
щественно больше, а скорее 
о возросшем желании рублевс-

ких собственников продать на-
конец объекты, содержание ко-
торых постепенно становится 
обременительным. «Еще недав-
но здесь было немало людей, 
которые денег просто не счита-
ли,— вспоминает частный риэ-
лтор Елена Савченко.— Но ле-
том 2011 года у них начались 
вопросы: а сколько мы платим? 
Только на зарплату обслужива-
ющему персоналу в доме пло-
щадью 1 тыс. кв. м и более ухо-
дит не менее $10 тыс. в месяц. 
Добавим столько же на отопле-
ние, ремонт крыши, посадку 
 деревьев и так далее. Если на 
территории есть бассейн, что 
для таких домовладений не 
редкость, то месячный чек за 
обслуживание вырастает до 
$30 тыс.».

Дом, съедающий треть, а то 
и половину своей стоимости 
каждые три года,— дорогое удо-
вольствие. Неудивительно, что 
те, кому он больше не нужен, 
пытаются расстаться с ним по-
скорее. К сожалению для про-
давцов, покупатели все это по-
нимают ничуть не хуже, поэто-
му огромные дворцы, постро-
енные в 90-х годах прошлого 
века на небольших участках, 
продаются крайне редко. «Эти 
дома морально устарели»,— 

констатирует Ирина Калинина, 
руководитель отдела загород-
ной недвижимости агентства 
Tweed.

Впрочем, покупатели на по-
добные объекты не всегда нахо-
дились и в докризисные време-
на. «На Николиной горе в посел-
ке Сосны два больших дома пы-
таются продать уже более вось-
ми лет»,— свидетельствует гос-
пожа Савченко.

Дом в подарок
Нельзя сказать, что покупатель-
ского спроса на Рублевку вооб-
ще нет и продажи встали. На-
против, риэлторы часто жалу-
ются на недостаток ликвидных 

объектов. Нечасто можно встре-
тить в продаже пользующие-
ся с недавних пор популяр-
ностью дома площадью 250–
300 кв. м — в такие с удоволь-
ствием переезжают владельцы 
больших особняков. Они же 
иногда покупают дома под отде-
лку в новых коттеджных посел-
ках с удачной концепцией, но, 
как считает заместитель дирек-
тора по работе с партнерами 
агентства «Усадьба» Андрей Ха-
зов, спрос на них все же мень-
ше, чем на готовые дома с от-
делкой и мебелью на вторич-
ном рынке. «Если вы покупае-
те дом ”под ключ“, вам не нуж-
но ввязываться в войну под на-
званием ”ремонт“»,— замечает 
эксперт.

Допустим, цена дома пло-
щадью 600 кв. м на 20 сотках на 
первичном рынке может соста-

вить около $2 млн. На ремонт 
уйдет еще $1 млн, а кроме того, 
уйма нервов, сил и времени. 
Предложений за $3 млн «под 
ключ» с ремонтом от известно-
го дизайнера найдется немало. 
Заплати, въезжай и живи.

Мнение коллеги подтверж-
дает директор департамента 
 загородной недвижимости 
Penny Lane Realty Сергей Ко-
лосницын: «Сейчас клиенты 
предпочитают готовые дома 
с новым ремонтом и достой-
ной отделкой. А именно такого 
сегмента на рынке не хватает». 
По словам эксперта, если в про-
дажу выходит дом с новым ре-
монтом и адекватной ценой, 
то продается он в течение двух-
трех месяцев.

Тем не менее продажи 
 в  новых поселках идут, при-
чем во многих, как утверждают 
в Blackwood, в закрытом режи-
ме. Цены в тех из них, которые 
риэлторы единодушно призна-
ют успешными («Барвиха-ХХI», 
Evergreen, «Park Ville Жуковка», 
«Жуковка 21»), как минимум 
вдвое выше, чем ценники боль-
шинства готовых домов «под 
ключ». При этом, признает гос-
подин Колосницын, в сегменте 
от $1 млн предложение выше 
спроса в шесть-семь раз. Отсю-
да, по-видимому, и нынешняя 
готовность продавцов торго-
ваться. «Если сегодня у челове-
ка есть $2,5 млн, он может смот-
реть на дома в ценовой катего-
рии до $4 млн»,— замечает Анд-
рей Хазов.

Если объект продается дос-
таточно давно, то часто собст-
венник готов уступить до 30% 
от цены, просто чтобы продать 
и забыть, утверждает Андрей 
Хазов. Такие предложения 
и зас тавляют остальной ры-
нок следовать этому тренду.

Сейчас у продавца нет 
 никаких способов давления 
на покупателя, отмечает он. 
«Наличие дорогой мебели 
и участие в отделке масти-
того дизайнера не играют 
 никакой роли,— говорит 
 эксперт.— Часть сделок про-

ходит по схеме: покупаем зем-
лю — дом отдаете в подарок».

Прошлый и нынешний го-
ды значительно увеличили до-
лю инвестиционных продаж 
 на Рублево-Успенском шоссе. 
«Сейчас как раз заканчивается 
завершение целого ряда посел-
ков, и инвесторы также выстав-
ляют дома, приобретенные на 
раннем этапе строительства»,— 
рассказывает Анна Соколова, 
директор департамента анали-
тики и консалтинга «Метриум 
Групп». По ее данным, от 8% до 
12% от общего количества домо-
владений в поселке к моменту 
завершения строительства вы-
ходит на вторичный рынок.

Владельцы домов под отде-
лку, купленных в разные годы 
в инвестиционных целях, гото-
вы демпинговать меньше всех 
остальных. «Им важно отбить 
вложенные деньги,— делится 
наблюдениями господин Ха-
зов.— Скажем, вместо $2 млн 
получить $1,5 млн или еще 
меньше — это почти никого 
не устраивает».

Пугающий процент
Кроме инвесторов и жителей 
Рублевки, взявших в руки каль-
куляторы, есть еще одна катего-
рия продавцов. Алена Бригад-
нова, директор агентства Finch, 
считает, что увеличение втори-
чных продаж на этом направле-
нии прежде всего признак того, 
что бывшие владельцы этого 
жилья переезжают в другие 
страны. Процесс этот начался 
не вчера. «На протяжении 2008–
2011 годов наблюдался отток 
жильцов, в основном бизнес-
менов, вызванный экономи-
ческой нестабильностью и по-
литическими рисками на фоне 
выборов»,— рассказывает Анд-
рей Соловьев, руководитель от-
дела загородной недвижимос-
ти компании Knight Frank.

Тем не менее с 2012 года, по 
мнению многих экспертов, тен-
денция явно усилилась. «Среди 
продавцов рублевской недви-
жимости процент отъезжаю-
щих на ПМЖ в Лондон и на Ла-

зурный Берег пугающе рас-
тет»,— говорит госпожа Бри-
гаднова.

Специалисты сходятся во 
мнении, что элитные дома к за-
паду от Москвы меняют на лон-
донские особняки не те, у кого 
кончились деньги, а те, кто за-
работал достаточно. Глава кон-
салтинговой компании Indrik-
sons Игорь Индриксонс катего-
ричен: «Предел роста в нише-
вом бизнесе достигнут, а вектор 
политического развития стра-
ны вынуждает средний класс 
уезжать из России в стабильные 
страны с работающим законо-
дательством».

Другие эксперты называют 
в первую очередь экономичес-
кие причины обмена рублевс-
кой недвижимости на зарубеж-
ную. Последняя с 2010 года на-
чала падать в цене, появились 
привлекательные предложе-
ния как для инвесторов, так 
и для тех, кому было интересно 
приобрести квартиру или дом 
для отдыха, и это не замедлило 
сказаться на состоянии рынка 
элитной загородной недвижи-
мости. Число объектов в прода-
же постепенно начало расти, 
ведь, как подсчитали в Black-
wood, продав коттедж на Руб-
левке, можно приобрести вил-
лу в Испании, дом во Франции 
или в других европейских стра-
нах. «К 2012 году это сформиро-
валось в тенденцию, которую 
прочувствовали все игроки»,— 
отмечает Анна Соколова.

Поскольку из-за перманент-
ного состояния кризиса в боль-
шинстве стран Европы цены 
на недвижимость растут замет-
но медленнее, чем в России, то 
про цесс продолжится и в даль-
нейшем, отмечают эксперты.

По наблюдениям риэлторов, 
эмигранты редко торопятся 
с продажей, еще реже делают 
значительные скидки покупа-
телям. «Торг идет в пределах 
5–15%»,— утверждает госпожа 
Соколова. Андрей Хазов возра-
жает: «Сейчас по любому объек-
ту минимальный дисконт от на-
званной в объявлении цены со-
ставляет 15%».

Так или иначе, но бросовых 
цен на объекты пока нет. «Ко-
нечно, могут быть редкие ис-
ключения, когда человеку нуж-
но уехать из-за проблем с влас-
тью в один день, но за этот день 
и дом продать не удастся»,— го-
ворит Алсу Химидуллина, ру-
ководитель департамента заго-
родной недвижимости Contact 
Real Estate. Некоторые из отъез-
жающих и вовсе не продают 
свои владения, оставляя себе 
возмо жность при благоприят-
ном стечении обстоятельств 
вернуться на родину и жить 
как раньше.

Новые поселенцы
Есть и еще ряд малоприятных 
факторов, осложнивших жизнь 
постоянных обитателей Рубле-
во-Успенского шоссе в послед-
ние годы. Один из них — пере-
крытия трассы ради проезда 
правительственных кортежей, 
которые и раньше случались 
неоднократно в течение дня. 
Местные жители рассказали 
корреспонденту «Ъ-Дома», что 
за последний год число пере-
крытий выросло вдвое.

Но даже в то время, когда пе-
рекрытий нет, шоссе страдает 
от пробок. «Ездить стало очень 
сложно, особенно почувствова-

ли это на себе дети,— рассказы-
вает главный редактор интер-
нет-издания ”Вся Рублевка“ Ма-
рия Большакова.— В 2006 году, 
чтобы попасть в школу к 8:15, 
нужно было выехать в 7:00. 
 Сейчас — не позднее 6:15». 

Большие надежды возлага-
ются на строящуюся платную 
трассу между Рублево-Успенс-
ким и Можайским шоссе. Осо-
бенно благоприятно ввод в экс-
плуатацию нового шоссе ска-
жется на поселках «дальней» 
Рублевки, считает Луиза Ула-
новская, руководитель депар-
тамента маркетинга и продаж 
компании «Газпромбанк-Ин-
вест». Андрей Хазов, в свою оче-
редь, замечает, что это решит 
проблемы лишь частично: «Кар-
динально изменит ситуацию 
то, что наши правители реши-
ли пересесть на вертолеты».

Как местные жители, так 
и специалисты связывают рас-
тущие пробки не только с об-
щей транспортной ситуацией 
в Москве и вокруг нее, но и с ак-
тивно ведущимся строительс-
твом вокруг Одинцово, а также 
вдоль близлежащих шоссе — 
Красногорского, Подушкинско-
го, Ильинского и Новорижско-
го. Здесь уже построены посел-
ки таунхаусов, малоэтажные 
и даже многоэтажные жилые 
комплексы. В поселках Петро-
во-Дальнее, Горки-2, Николи-
на Гора высота новых домов 
дос тигает девяти этажей. Са-
мый высокий новый объект — 
16-этажный ЖК «Горки-Фаво-
рит» в Горках-10. 

Увеличение плотности 
 застройки подчас создает не 
только дополнительную на-
грузку на трассу и инфраструк-
туру, но и не самое комфорт-
ное соседство для жителей 
элитных коттеджных посел-
ков. «Четырехэтажные дома 
в ЖК ”Горки-8“, похожие на вы-
тянутые вверх таунхаусы, в ок-
ружении деревни и по соседс-
тву с недешевыми коттеджами 
выглядят очень странно и вно-
сят сумбур в архитектурный 
облик местности»,— конста-
тирует Сергей Колосницын.

Многоквартирное строи-
тельство, которое начиналось 
с небольших клубных домов 
и постепенно дошло до высо-
ток, сильно удешевило вход-
ной билет на Рублевку. Цены 
на квартиры в ЖК «Горки-8» 
(14 км от МКАД) начинаются 
от $221 тыс., в ЖК «Горки-Фа-
ворит» (24 км от МКАД) — от 
$128 тыс. Поэтому не исключе-
но, что социальный состав по-
купателей в ближайшие годы 
будет меняться. Если сейчас ос-
новной контингент, по свиде-
тельству Ирины Калининой,— 
это старшее поколение состоя-
тельных людей, а также покупа-
тели из регионов, то в будущем 
на Рублевку подтянутся покупа-
тели попроще. «Вероятно, это 
будут управленцы крупных 
компаний, предприниматели 
среднего и не очень крупного 
бизнеса»,— предполагает гос-
пожа Химидуллина.

В будущее специалисты рын-
ка смотрят оптимистично, счи-
тая, что Рублевка не потеряла 
статуса единственного по-на-
стоящему элитного загородно-
го направления. Правда, неко-
торые все-таки признают, что 
размывание этого статуса уже 
началось.

Марта Савенко

Не та Рублевка
тренд

До 2008 года сделки с элитными загород-
ными домами на Рублево-Успенском шос-
се происходили в основном в закрытом ре-
жиме, а на лучшие объекты выстраивалась 
очередь из числа «своих». За четыре года 
ситуация изменилась кардинально: число 
предложений на этом направлении вырос-
ло многократно, заборы рублевских домо-
владений украшены внушительных разме-
ров баннерами с номером телефона и над-
писью: «Продажа от собственника». А по со-
седству с этими заборами строятся много-
квартирные жилые комплексы, цены в кото-
рых на порядок ниже.

На Рублево-Успенском шоссе 
предложение в сегменте от $1 млн 
выше спроса в шесть-семь раз 
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