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дом зарубежная недвижимость

— курорты —

Домик у моря
Курортная недвижимость — сег-
мент особый. Каждый человек рано 
или поздно начинает думать о доми-
ке у моря. В мечтах обычно счастли-
вый владелец спускается с террасы 
на пустынный пляж… А как проис-
ходит на самом деле? Как известно, 
стоимость жилья на первой линии 
в большинстве случаев выше анало-
гичных объектов в удалении от пля-
жей. Но вот собственная полоска по-
бережья — недостижимая мечта: в 
соответствии с международными за-
конами любые пляжи являются об-
щественными зонами.

Притом что, по оценкам риэлто-
ров, именно такие предложения инте-
ресуют состоятельных россиян, боль-
шинство иностранных покупателей 
в качестве критериев выбора рассмат-
ривают качество строительства, ви-
довые характеристики, инфраструк-
туру. К тому же у жилья на первой ли-
нии помимо высокой стоимости есть 
и другие недостатки. Это в первую оче-
редь необходимость чаще ремонтиро-
вать дом из-за повышенной влажнос-
ти и соли. Существенным минусом 
для многих является большое коли-
чество туристов, которые проводят 
время на море, иногда в непосредс-
твенной близости от домовладения.

По мнению президента между-
народного агентства недвижимос-
ти Gordon Rock Станислава Зинге-
ля, «в случае с элитной недвижимос-
тью особую роль играет эксклюзив-
ность. Понятие эксклюзивности от-
носится и к морю, общедоступному 
в иных местах. То есть существен-
ное значение играет не само море, 
а эксклюзивный доступ к нему, что 
обеспечивается собственным учас-
тком побережья или же, как ми-
нимум, закрытым пляжем. Во всех 
иных случаях общедоступные учас-
тки побережья обладают второсте-
пенной ценностью для владельцев 
эксклюзивных особняков. Помимо 

этого важную роль играют качество 
отделки и эксклюзивный дизайн». 
Но нужно принимать во внимание, 
что во многих странах, например в 
Европе, приобрести виллу с собс-
твенным пляжем практически не-
возможно: на все пляжи должен 
быть обеспечен публичный доступ.

Тем не менее предпочтения по-
купателей элитной курортной не-
движимости, по данным Knight 
Frank, в настоящее время распре-
деляются следующим образом: око-
ло 70% покупателей предпочитают 

традиционно первую линию, около 
30% готовы рассматривать предло-
жения дальше — в пределах 2–3 км 
от моря, и лишь единицы покупают 
на удалении 5–20 км и дальше. При 
этом именно последняя категория 
покупателей формирует тенден-
цию: эксперты отмечают, что мно-
гие покупатели верхнего ценово-
го сегмента начали рассматривать 
проекты в удалении от моря, ес-
ли они соответствуют их представ-
лениям о качестве строительства, 
приватности и комфорте. Наметив-
шийся рост спроса вдохновляет де-

велоперов на создание разнообраз-
ных концепций проектов без при-
вязки к побережью.

Юлия Овчинникова, дирек-
тор по зарубежной недвижимости 
IntermarkSavills, рассказывает: «В ос-
новном покупатели стремятся быть 
в пешей доступности от моря. Одна-
ко бывают люди, которые не очень 
любят море, им важно иметь краси-
вые виды. При этом до моря они го-
товы ездить 10–15 минут на машине. 
Например, это могут быть семьи с де-
тьми, которые переезжают на посто-

янное жительство — им важнее бли-
зость к школам, нежели к морю».

В качестве удачного проекта курор-
тной недвижимости в удалении от 
моря, но в местах, традиционно счи-
тающихся пляжными, Елена Юргене-
ва, директор департамента элитной 
жилой недвижимости Knight Frank 
Russia & CIS, приводит курорт Minthis 
Hills на Кипре. «Это низкогорный ку-
рорт, который находится на высоте 
около 500 м над уровнем моря, и од-
новременно с этим до чистейшего 
пляжа в Лачи всего 20 минут. Курорт 
расположен в заповедной зоне».

Таким образом, состоятельные 
покупатели компенсируют удален-
ность от моря хорошей экологией, 
высоким уровнем сервиса и качес-
твом строительства, а также проду-

манной концепцией. Причем такие 
проекты могут быть созданы по все-
му миру. Например, семья Заал в Ду-
бае, используя современные техно-
логии озеленения, создала настоя-
щий оазис в пустыне.

Торжество технологий
Проект Al Barari — комплекс доро-
гих вилл в искусственном оазисе 
в пустыне, находится на площади 
13 201 тыс. кв. м по соседству с запо-
ведником Nad Al Sheba. Близость за-
поведника, во-первых, помогает под-
держивать в Al Barari более высокие 
экологические стандарты и собствен-
ный микроклимат, так как земли Nad 
Al Sheba лучше увлажнены и не за-
грязнены по сравнению с пустыней и 
даже некоторыми частями прибреж-
ных территорий. А во-вторых, статус 
заповедника дает гарантии жителям 
вилл, что перед их домами не постро-
ят новые высотные здания, которые 
закроют вид на перспективу Дубая и 
королевский дворец.

80% территорий занимают парки 
и сады, по оценкам девелопера про-
екта, общий объем инвестиций в са-
ды и водные конструкции составляет 
более $600 млн. Растения для проек-
та привозятся в Дубай со всего мира, 
на ферме, под которую выделена от-
дельная территория, их выращивают, 
адаптируют к климату и пересажива-
ют на территорию Al Barari, присоеди-
нив к системе полива. Стоимость под-
держания состояния растительности 
включена в эксплуатационные расхо-
ды, которые составляют примерно $8 
за 1 кв. м застроенной территории.

Кто и что покупает?
Семья Заал занимается этим проек-
том с 2005 года, сейчас закончена 
первая фаза, включающая 189 вилл 
с отделкой «под ключ» и 28 участ-
ков, на которых дома строятся с уче-
том пожеланий заказчика. Стои-
мость вилл «под ключ» начинается 
от $4,7 млн, площадь варьируется от 
1179 до 1530 кв. м. Размер участков 
— от 1000 до 2200 кв. м. Виллы поль-
зуются спросом у покупателей — в 
настоящий момент на продажу оста-
лось не более пяти вилл.

В части проекта, которая называ-
ется The Reserve и состоит из 28 учас-
тков под строительство вилл по ин-
дивидуальному дизайну, прода-

на половина. Площадь уже постро-
енных вилл составляет от 1200 до 
1800 кв. м, но их размер может быть 
увеличен по запросу покупателя. Де-
велопер возводит виллы в соответс-
твии с пожеланиями заказчика, от-
делку собственник может осущест-
вить самостоятельно или же заказать 
дизайн по проектам жены владельца 
компании Zaal Лесли Заал.

Территория земельных участков 
под эти виллы находится в диапазоне 
от 1200 до 14 000 кв. м. Цена готового 
здания под чистовую отделку начина-
ется от $3,6 млн, однако есть и демонс-
трационные виллы с отделкой, цена 
которых превышает $15 млн.

Самый значительный спрос на 
виллы в Al Barari приходится на по-
купателей из Юго-Восточной Азии 
— Индии, Пакистана, Сингапура, 
которые приобрели 35% объектов. 
На втором месте покупатели из Ев-
ропы (Великобритания, Германия, 
Швейцария, Франция) — 20%. Ин-
тересно, что жителей ОАЭ в проек-
те 10%, как, впрочем, и выходцев из 
стран СНГ и России.

Девелопер проекта подчеркивает, 
что, создавая Al Barari, он основывал-
ся скорее на представления о комфор-
те и безопасности, нежели о каком-то 
местном колорите. Хотя один из ас-
пектов восприятия роскоши жителей 
пустынь все же присутствует: больше 
всего в пустыне ценятся вода и расте-
ния, чего в проекте как раз очень мно-
го. При этом для жителей Европы и 
Америки наличие зелени является 
чем-то естественным. Если для жи-
телей пустынь растения сами по се-
бе представляют ценность, то чем же 
привлекает проект покупателей из 
тех стран, где леса и поля — обычная 
составляющая пейзажа?

В Al Barari очень высокий уровень 
безопасности, хотя расположение 
вилл внутри проекта предполагает со-
четание приватности и общения с со-
седями. Семья Заал особенно подчер-
кивает, что при разработке концеп-
ции проекта они делали акцент на со-
здании дружественного сообщества, 
в котором все общаются в рамках по-
селка. При этом до пляжей Дубая на 
машине ехать всего полчаса, что дает 
возможность жильцам выбирать сте-
пень публичности. Из собственной 
инфраструктуры комплекса нужно 
отметить фитнес-центр Body Language 
и ресторан The Farm, который пользу-
ется популярностью не только среди 
жителей искусственного оазиса, но и 
среди жителей Дубая.

Большинство покупателей приоб-
рели виллы для проживания с семь-
ей — по данным застройщика, кото-
рый не предоставляет услуг по сдаче в 
аренду объектов, на территории ком-
плекса есть всего несколько людей, 
которые сдают свою виллу в аренду. 
Арендная ставка за виллу в год — при-
мерно $135–$275 тыс. Таким образом, 
с точки зрения инвестиций продукт 
весьма спорный: без учета возможно-
го роста цен сроки окупаемости соста-
вят от 17 лет.

Оазис для всех
В планах — вторая очередь Al Barari, в 
которой подход к сервису и комфор-
ту будет сохранен, но изменится фор-
мат — станет более массовым. В бли-
жайшее время планируется строи-
тельство комплекса апартаментов 
The Apartments, продажи стартовали 
в начале года, а также SPA-комплекса 
в марте. В будущем на территории по-
явятся магазины и шестизвездный бу-
тик-отель. Кроме этого предполагает-
ся запуск кафе, ресторанов, кинотеат-
ра и еще 28 садов на всей территории.

С одной стороны, появление ком-
плекса, стоимость объектов в кото-
ром соответствует высоким миро-
вым стандартам, который находится 
в отдалении от моря и делает ставку 
на качество жизни и экологии, сви-
детельствует о том, что состоятель-
ные покупатели теперь ищут дру-
гие ценности — природу, сообщест-
во единомышленников и комфорт. 
Но, с другой стороны, рынок недви-
жимости Дубая, несмотря на возоб-
новление темпов роста в последние 
пару лет, все еще вызывает вопро-
сы у потенциальных покупателей 
— слишком серьезным было паде-
ние в кризис. Многие предпочли бы 
природу в сочетании со стабильнос-
тью рынка недвижимости, чтобы 
иметь хотя бы гипотетическую воз-
можность продать свой актив в бу-
дущем. С другой стороны, если биз-
нес-интересы покупателя связаны с 
Востоком или же не имеют четкой 
географической привязки, то поче-
му бы и не Дубай? Так как жители оа-
зиса смогут жить в атмосфере покоя, 
при этом имея возможность в любой 
момент доехать до города с его ноч-
ной жизнью, пляжами и магазинами 
примерно за полчаса.

Наталья Шевцова

Замки на песке
Как известно, состоятельные россияне предпочитают приобретать 
зарубежную курортную недвижимость на первой линии от моря.  
Но и в Европе, и в некоторых других странах это может создать до­
полнительные сложности, такие, как отсутствие собственного пляжа. 
А что делать, если проект находится в удалении от моря, например 
вгорах? Какой будет концепция? А если… в пустыне?

Виллы Al Barari расположены  
посреди пустыни,  
в получасе езды от моря

В сады и систему водоснабжения 
инвестировано более $600 млн

Растения привозили со всего мира 
и, прежде чем высаживать,  
передерживали на ферме  
для акклиматизации

Полная приватность —  
отличительная черта проекта  
Al Barari

P
R

C
o

 R
u

s
s

ia

P
R

C
o

 R
u

s
s

ia

P
R

C
o

 R
u

s
s

ia

P
R

C
o

 R
u

s
s

ia


