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— Подмосковье —

Пробуждение покупателя
В этом году сезон продаж, который обычно на-
чинается на загородном рынке в марте, стар-
товал в конце января, свидетельствуют экс-
перты. «Уже в феврале продажи земельных 
участков возросли в три раза, и спрос будет ос-
таваться стабильным до конца весны — нача-
ла лета»,— считает Алексей Комаров, коммер-
ческий директор компании «Родные земли».

Тем более удивлены специалисты тех 
компаний, в которых привыкли, что по-
купатели начинают проявлять повышен-
ную активность начиная с середины апре-
ля. «Как правило, в наших широтах в марте 
еще лежит снег,— говорит Елена Юргене-
ва, директор департамента элитной жилой 
недвижимости, Knight Frank Russia & CIS.— 
Но в этом году мы констатируем значитель-
ное увеличение количества запросов на 
приобретение загородной недвижимости 
уже с последней недели февраля».

Другие участники рынка рассказывают, 
что все началось еще раньше. «Мы почувс-
твовали оживление спроса уже после но-
вогодних праздников»,— утверждает Илья 
Менжунов, директор департамента загород-
ной недвижимости «Метриум Групп». В фев-
рале покупатели тоже были достаточно ак-
тивны, да и брокеры не сидели сложа ру-
ки. «С начала года было зафиксировано не-
сколько сделок с высоким бюджетом — свы-
ше $20 млн»,— приводит пример эксперт.

Трудности перевода
Конечно, первое, что приходит на ум в ка-
честве объяснения причины необычайного 
потепления спроса,— это грядущее перепи-
сывание ценников на фоне ослабевающего 
рубля. Высокобюджетный сегмент и так поч-
ти весь номинирован в условных единицах, 
но сейчас стали раздаваться голоса, предре-
кающие повышение цен из-за роста курса 
инвалют и в экономсегменте.

«В массовом сегменте загородной не-
движимости не исключен переход от руб-
ля к доллару»,— считает Илья Менжунов. 
Как правило, в нестабильных экономи-
ческих ситуациях цены на недвижимость 
всегда склонны привязываться к более вы-
годному курсу, ведь никому не хочется те-
рять свои деньги. Однако, продолжает эк-
сперт, как только отечественная валюта ук-
репит свои позиции, цены вновь будут ис-
числяться в рублях.

Не исключено, конечно, что сложные 
времена продлятся недолго и все вернется 
на круги своя. Любопытно, произойдет ли 
тогда наконец рублизация сегмента элит-
ных проектов. Возможно, этому будут спо-
собствовать нынешние колебания рынка, 
когда одни девелоперы держат ценники на 
прежнем уровне, а другие, стремясь успеть 
воспользоваться ситуацией и распродать 
имеющиеся запасы, фиксируют курс про-
даж. Так, например, поступили в ОПИН, и 
курс доллара на коттеджи в поселках «Пес-
тово», «Пестово Life», «Павлово» и «Мартемья-

ново» установлен теперь на уровне 35 руб-
лей. Наталья Картавцева, заместитель гене-
рального директора компании, уверена, что 
принятые меры повышают привлекатель-
ность этих объектов для покупателей.

Недовложения
Тем не менее многие эксперты уверены, что 
если покупать, то не откладывая. В наиболее 
ликвидных проектах даже в низкобюджет-
ных сегментах застройщики на фоне коле-
баний валют уже начинают индексировать 
цены в долларах, что поднимает общую сто-
имость объектов в рублевом эквиваленте на 
10–15%, замечает Евгения Панова, руководи-
тель департамента загородной недвижимос-
ти Vesco Realty. «Поэтому чем быстрее сейчас 
покупаешь объект, тем меньше за него пла-
тишь»,— резюмирует эксперт.

Те, кто не решился сделать покупку в 
конце 2013 года, теперь жалеют об упущен-
ных возможностях, утверждает Алексей Ко-
ротких, коммерческий директор компа-
нии Villagio Estate. «Около 30% отложенно-
го спроса так и не реализовалось,— гово-
рит он.— Клиенты, которые колебались в 
прошлом году, в феврале уже не смогли поз-
волить себе жилье по более высокой цене. 
Это касается граждан, хранивших средства 
на депозитах в рублях: сделки по-прежнему 
осуществляются в долларах, но их сбереже-
ния обесценились примерно на 10%»,— по-
ясняет эксперт.

Валютные дрожжи
А тем временем активность покупателей на 
фоне валютных скачек растет как на дрож-
жах. «При сопоставимых затратах на рек-
ламу количество звонков от реальных кли-
ентов, готовых ехать на показ и желающих 
срочно что-то приобрести, выросло в два-
три раза по сравнению с осенью прошлого 
года»,— рассказывает Евгения Панова.

Но одними звонками дело не ограни-
чивается, уровень продаж также растет. В 
Vesco Realty говорят, что с осени он поднял-
ся в два раза. Другие участники рынка бо-

лее осторожны в оценках текущей ситуа-
ции. «Есть ощущение некоторого усиления 
спроса, но поскольку валютные колебания 
происходят в коротком временном проме-
жутке, то называть возросший спрос рыноч-
ным трендом было бы преждевременно»,— 
считает Дмитрий Гусев.

Есть и совсем иные наблюдения. «Сегод-
ня брокеры ощущают некую паузу, количес-
тво обращений заметно снизилось,— делит-
ся наблюдениями Илья Менжунов.— Если в 
январе у нас было по 15–20 звонков в день, 
то сейчас 8–12». И тем не менее, отмечает эк-
сперт, сделки купли-продажи все равно про-
исходят. Просто покупатели загородного жи-
лья, которое предметом первой необходи-
мости не является, заняли выжидательную 
позицию, и это в данной ситуации логично, 
считает эксперт.

За что платить больше?
В Vesco Realty подсчитали, что цены на заго-
родную недвижимость в Подмосковье под-
нялись во всех сегментах, за исключением 
апартаментов комфорт-класса: они подеше-
вели, но всего на 0,6%, и теперь стоят 124 350 
рублей за 1 кв. м. Больше всего за месяц подо-
рожали коттеджи в экономклассе, которые 
теперь оцениваются на 3,5% дороже, чем в 
начале года.

Что касается земельных участков, то 
здесь, по мнению специалистов компании, 
наблюдается разнонаправленная динамика. 
Если в бизнес-классе стоимость сотки рвану-
ла вверх сразу на 9,1%, достигнув 598 700 руб-
лей, то в элитном сегменте она за месяц поте-
ряла 3,3%, опустившись до уровня 1 875 600 
рублей за сотку. При этом сегменты эконом 
и комфорт показывают умеренный рост — 
0,9% и 1,2% соответственно.

А вот объем предложения сократился во 
всех сегментах без исключения. Самый вы-
сокий спрос, по всей видимости, пришел-
ся на таунхаусы бизнес- и экономклассов: 
здесь предлагаемых к продажи квадратных 
метров стало меньше на 4,5% и 5,4% соответс-
твенно. Интересно, что все те же таунхаусы, 

но в комфорт-классе интересовали покупате-
лей меньше всего: сокращение объема пред-
ложения составило всего 0,7%.

Возможно, причина этого явления в том, 
что разница в цене на объекты в экономсег-
менте и новом, еще не до конца понятом по-
купателями сегменте комфорт-класса со-
ставляет 14%, а вот следующий по уровню 
бизнес-класс дороже комфорта всего на 6%.

Поскольку комфорт-класс — это, по при-
знанию специалистов рынка, такой улуч-
шенный эконом, то зачем платить за него, 
если можно чуть-чуть добавить и получить 
все прелести более высокого сегмента? А ес-
ли бюджет не позволяет, то лучше уж тогда 
сэкономить.

Прямая зависимость
Поскольку общие экономические прогнозы 
на этот год у нас крайне неблагоприятные, а 
рынок загородной недвижимости всегда од-
ним из первых реагирует на такие сигналы, 
то активизация спроса продлится не слиш-
ком долго. «Возможно, месяц-полтора, а за-
тем наступит затишье»,— считает Евгения 
Панова. «В случае падения цен на нефть заго-
родный рынок ожидает стагнация, все боль-
шее смещение в бюджетные сегменты и сни-
жение темпов реализации проектов»,— пре-
дупреждает Андрей Соловьев.

Покупатели сейчас часто руководствуют-
ся эмоциями больше, чем здравым смыслом, 
замечает Алексей Коротких. «Сказывается 
напряженная атмосфера, и в будущем те, кто 
не нуждается в сохранении финансов, ста-
нут более аккуратными в своих действиях. 
Но тот, кому нужно приобрести жилье, со-
вершит покупку»,— считает эксперт.

Учитывая, что компактные форматы — 
апартаменты, таунхаусы, а также малоэтаж-
ные, но многоквартирные дома — занима-
ют все большую долю в структуре загородно-
го предложения и нравятся покупателям, то 
можно предположить, что жилье в Подмоско-
вье действительно будет продаваться всегда. 
Ну, или до тех пор, пока у нас есть нефть и газ.

Марта Савенко

Буквальное потепление
Зимней спячки, традиционной для рынка загородной 
недвижимости Подмосковья, в этот раз не случилось. 
В отличие от морозного января, февральский интерес 
покупателей был в буквальном смысле слова подогрет 
теплой погодой. Но радужных надежд на то, что активи-
зация спроса продлится достаточно долго, в нынешней 
ситуации, когда неустойчивыми стали даже границы 
страны, никто не питает.

— аренда —

Плавное, но значительное сни-
жение цен на аренду жилья в 
Москве и области — дело буду-
щего, причем, возможно, бли-
жайшего. А пока что в февра-
ле появились реальные к тому 
предпосылки: предложение ста-
ло ощутимо превалировать над 
спросом. На этом, мягко гово-
ря, невеселом фоне девелоперы 
выводят на рынок предложения 
для желающих всерьез заняться 
арендным бизнесом.

Подальше от шторма
Нынешний февраль на рынке мос-
ковской и подмосковной арен-
ды — месяц, можно сказать, знако-
вый, а может быть, и переломный. 
Именно по его итогам спрос за пос-
ледние пять лет достиг своих мини-
мальных значений, а вот предложе-
ние — максимальных. «Во всех це-
новых сегментах предложение пре-
высило спрос в 2,8 раза»,— делится 
наблюдениями Мария Жукова, пер-
вый заместитель директора компа-
нии «МИЭЛЬ-Аренда».

Такой рост числа сдаваемого жи-
лья обусловлен, с одной стороны, 
активностью девелоперов, которые 
много построили и у которых мно-
го купили, в том числе в инвестици-
онных целях. А инвестиции взяли и 
не реализовались, потому что на вто-
ричном рынке региона предложе-
ние тоже превышает спрос. И чтобы 
квартиры не пустовали даром, их, 
конечно, начинают сдавать.

Но этой зимой на продавцов об-
рушилась штормовая волна в виде 
падающего курса национальной ва-
люты. Объекты на вторичном рын-
ке, за исключением разве что элит-
ных квартир, номинированы в руб-
лях. Сделка даже по схеме «утром де-
ньги — вечером квартира» за один 
день все равно не происходит: как 
минимум, две недели требуется на 
государственную регистрацию пе-
рехода прав собственности.

Что получается? Хлопнули прода-
вец с покупателем по рукам 7 февра-
ля, когда евро стоил 46,94 рубля, и 
договорились о цене в 8 млн рублей. 
И тут же документы в Регистрацион-
ную палату отнесли. Приходят за ни-
ми 21 февраля — а евро уже по 49,19 
рубля торгуется. Как ни крути, без 
малого €8 тыс. убытка для продавца. 
И вот ему уже на желанный домик в 
Марбелье не хватает, поскольку там 
за рубли не продают.

Странные какие-то инвестиции 
получаются. Лучше уж квартиру вре-
менно с продажи снять и в аренду ее 
сдать на время, пока все не уляжет-
ся. Какой-никакой, а все же доход — 
не убыток. А вот когда наступит хотя 
бы относительная стабильность, тог-
да опять на продажу выставить мож-
но. Ну и домик в Средиземноморье 
подождет. Вдруг там недвижимость 
все-таки еще подешевеет — экспер-
ты разное говорят.

Один плюс один
Такова логика продавцов, спешно 
переквалифицирующихся в арен-
додателей. А вот что происходит 
с их потенциальными жильцами. 
Мелкие компании потихоньку ра-
зоряются, крупные начинают со-
кращать штаты. Пока что это не мас-
совый процесс, как после обвала в 
2008 году, но разговоры повсюду 
идут именно об этом — достаточ-
но пройтись вечером по улице и не-
много прислушаться.

Зарплаты тоже не растут, а неко-
торым их уже начали сокращать. 
«Факторов, которые могли бы сей-
час поднимать стоимость аренды в 
Москве, нет. Рынок требует все боль-
ше дешевых предложений. Возмож-
но, снижение арендных ставок про-
диктовано ожиданиями предстоя-
щего экономического спада, ведь 
известно, что арендный рынок на-
иболее чутко реагирует на подобно-
го рода сигналы»,— говорит Павел 
Луценко, генеральный директор 
портала «Мир квартир».

Те, у кого заработок стабилен, 
арендуют жилье надолго, замеча-
ет Мария Жукова. Риэлторы знают 
немало примеров, когда собствен-
ник и наниматель не расстаются 
по 5–7, а иногда и 10–15 лет. В съем-
ном жилье играют свадьбы, защи-
щают дипломы, здесь рождаются 
и вырастают дети — и чем дальше, 
тем больше таких примеров, кото-
рые, кстати, приближают нас к Ев-
ропе, где гораздо меньше собствен-
ников и гораздо больше арендато-
ров жилья.

Наконец, те, кому целая квар-
тира оказалась не по карману, объ-
единяются и начинают снимать 
ее с кем-нибудь пополам. Простая 
арифметика: раньше эти люди сни-
мали две квартиры, теперь — одну. 
Популярность совместного найма 
сначала дала арендодателям в руки 
инструмент для увеличения месяч-
ной стоимости квартиры, а теперь 
заставляет постепенно снижать це-
ны — или, по крайней мере, не по-
вышать.

Понижение планки
По данным «МИЭЛЬ-Аренды», в мос-
ковском экономклассе средняя ме-
сячная стоимость однокомнатных 
квартир — а они обычно выступают 
индикатором рынка в целом и доро-
жают, как правило, первыми — уве-
личилась за месяц в пределах ста-
тистической погрешности: на 0,47%, 
составив 33 650 рублей. За год эти 
объекты подорожали всего на 3,2%, 
то есть даже вполовину не догнали 
инфляцию. А минимальная цена та-
ких квартир за год и вовсе упала на 
3,4%, причем в прошлом месяце тен-
денция продолжилась: падение со-
ставило 1,4%.

В высокобюджетных сегментах 
«однушки» вроде бы подорожали — 
за месяц на 2,2%, а за год на целых 
14,2% — и теперь стоят в среднем 
60 060 рублей в месяц. Но если пос-

мотреть на их минимальную стои-
мость, то выясняется, что в январе 
текущего года она была на 12,3% вы-
ше, а теперь равняется 50 001 руб-
лю в месяц.

Если говорить о рынке аренды 
Подмосковья, то здесь тенденции 
почти не отличаются от столичных. 
Разве что ценник ощутимо ниже. 
По данным портала «Мир квартир», 
с февраля 2013 года по февраль ны-
нешнего аренда «однушек» поде-
шевела на 4,2%, а «двушек» — поч-
ти на 8%. Средняя цена однокомнат-
ной квартиры в области составляет 
22 257 рублей в месяц, двухкомнат-
ной — 27 818 рублей, трехкомнат-
ной — 35 127 рублей.

Новые инструменты
Нельзя, конечно, отмести тот факт, 
что аренда в элитном секторе, осо-
бенно в центре Москвы, дешевеет 
вместе с жилым фондом. Особня-
ки позапрошлого века постройки 
— это, конечно, очаровательно, но 
ведь не для всех. Есть целая катего-
рия арендаторов, которым помимо 
хорошего расположения дома требу-
ются захватывающие виды из пано-
рамных окон, консьерж-сервис, од-
нородная социальная среда. Такое 
предложение в Москве пока ограни-
ченно, и вот над этим девелоперы 
решили поработать, попутно изоб-
ретая новые инвестиционные инс-
трументы.

Алексей Белоусов, коммерческий 
директор Capital Group, рассказыва-
ет, что в этом году получила актив-
ное развитие концепция арендного 
бизнеса: «В портфелях многих деве-
лоперов появились так называемые 
арендные предложения, заточенные 
под частного инвестора. Как прави-
ло, это небольшие по площади апар-
таменты, предлагающиеся покупате-
лю уже с отделкой».

Поскольку прямых схем «сегод-
ня дешево купил, а завтра дорого 
продал» практически не осталось, 
спекулятивная составляющая с 
рынка ушла. Стоимость квадратно-
го метра меняется со степенью го-
товности объекта, и нельзя не учи-
тывать то обстоятельство, что рис-
ки затягивания сроков строительс-
тва на падающем финансовом рын-
ке все выше. Все это заставляет ин-
весторов менять линию поведения, 
в частности обращая внимание на 
арендный бизнес, рассуждает гос-
подин Белоусов. Он считает, что до-
ходность такого бизнеса составляет 
7% годовых в валюте. «Это не идет 
ни в какое сравнение с банковс-
кими вкладами,— рассуждает эк-
сперт.— Кроме того, в распоряже-
нии инвестора остается стабиль-
ный актив».

В качестве примера приводится 
100-метровая квартира в построен-
ном ЖК «Аэробус». На этапе ввода 
проекта в эксплуатацию стоимость 
1 кв. м составляла около $4 тыс., та-
ким образом, с учетом ремонта и 
меблировки такая квартира обош-

лась бы инвестору в $500 тыс. Сда-
вая квартиру за $4 тыс. в месяц, вла-
делец получает $48 тыс. в год. За вы-
четом налога, который можно ми-
нимизировать до 6%, и эксплуата-
ционных расходов ($250 в месяц) 
доходность инвестиций составит 
7% годовых.

Справедливости ради надо ска-
зать, что вклады в долларах США 
под 7% в столичных банках все-таки 
есть, хотя их действительно стано-
вится все меньше. С другой сторо-
ны, арендный бизнес довольно хло-
потный и становится действитель-
но доходным только в руках про-

фессионалов, которых у нас пока 
нигде не учат. Но на пороге очеред-
ного финансового кризиса многим 
хочется обезопасить свои вложе-
ния. Так что можно рассчитывать, 
что покупатели на арендные пред-
ложения найдутся.

Марта Савенко

Бегство арендатора


