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дом инвестиции

— доходные дома —

Но благодаря богатой ин-
фраструктуре спортивно-

развлекательного парка «Яхрома», 
на территории которого построен 
поселок, минимальная цена арен-
ды здесь составляет 150 тыс. рублей 
в месяц.

Долго и дорого
Казалось бы, раз ниша загородной 
аренды пустует, приходи и занимай. 
Но эксперты в один голос утвержда-
ют, что это невыгодный бизнес. «Ма-
ло того что придется вложиться в от-
делку дома,— говорит Алексей Ар-
темьев, директор департамента за-
городной недвижимости агентства 
Tweed.— Необходимо полностью за-
вершить строительство поселка».

Кроме того, девелоперу придет-
ся запустить в эксплуатацию доста-
точный для жизнеобеспечения объ-
ем инфраструктуры и только после 
этого предлагать дома в аренду, ведь 
жить на стройке или в чистом поле 
не готовы даже собственники домов, 
что уж говорить об арендаторах.

Алексей Аверьянов подсчи-
тал, что при себестоимости одно-
го домовладения, равной $500 тыс., 
и среднемесячной цене аренды 
$6 тыс. строительство окупится толь-
ко через семь лет. И это без учета сто-
имости денег, замороженных на пе-
риод строительства, амортизации, 
которая неизбежна, и спроса, кото-
рый хоть и высок, но простои все же 
иногда случаются.

Чужое выгоднее
А вот арендовать дом куда выгоднее, 
чем покупать, даже если вам готовы 
продать его по себестоимости. При 
наличии $500 тыс. на депозите со 
скромной ставкой 6% в год можно ка-
ждые полгода арендовать дом своей 
мечты, а остальное время жить в го-
роде, замечает господин Аверьянов.

Юлия Симон, руководитель отде-
ла загородной аренды Knight Frank, 
делает расчет для элитного сегмента, 
в котором дома на сезон практиче-
ски не сдаются. «Допустим, ориенти-
ровочная цена аренды дома стоимо-
стью $4 млн составляет $15 тыс. За 15 
лет (а собственники редко владеют 
домами дольше) стоимость аренды 
составит $2,7 млн». Выгода очевидна.

Да и забирать из бизнеса, скажем, 
$5 млн — это не то же самое, что еже-

месячно платить $10–20 тыс., заме-
чает Алексей Артемьев. «Часто по-
требитель предпочитает платить по-
месячно, а сумма, которая потребо-
валась бы для приобретения дома, 
крутится в бизнесе и приносит до-
ход, который компенсирует в том 
числе и затраты на аренду»,— пояс-
няет эксперт.

Без хлопот и налогов
Ко всему прочему, арендатор не об-
ременен платежами за техническое 
обслуживание дома и придомовой 
территории, налогами. Он не вносит 
так называемый поселковый сбор, 
который в элитных поселках в сред-
нем составляет 15 тыс. рублей в ме-
сяц, не обязан заботиться о содержа-
нии фасада в приглядном виде и во-
обще делать какой-либо существен-
ный ремонт, если речь идет об амор-
тизации, а не о поломке по его, арен-
датора, вине.

Как правило, в стоимость платы 
за дом входят аренда дома и гаражей, 
а также услуги управляющей компа-
нии — а это и техническое обслужи-
вание дома, и уборка территории во-
круг него, в том числе стрижка газо-

нов летом и уборка снега зимой, и 
вывоз мусора и некоторые другие 
услуги, избавляющие арендатора от 
лишних хлопот.

И только счета за воду, электроэ-
нергию, газ и водоотведение опла-
чиваются отдельно, по счетчикам, 
уточняет Илья Менжунов, директор 
департамента загородной недвижи-
мости «Метриум Групп». По данным 
Анастасии Могилатовой, в среднем 
эти платежи колеблются от 5 тыс. до 
15 тыс. рублей в месяц.

Аренда лучше дисконта
И все же, вопреки здравому смыслу, 
девелоперы решают иногда занять-
ся арендой и отводят для этого целые 
кварталы в больших поселках, а в не-
которых случаях даже строят специ-
ально для арендаторов новые дома. 
Зачем они это делают?

Первое и главное — трудности с 
продажами. В особенно удачных по-
селках дома раскупаются в нужном 
темпе, но большинство высокобюд-
жетных проектов стоит, и об этом 
эксперты говорят уже не первый год. 
Сдача недвижимости в аренду помо-
гает компании диверсифицировать 
риски: иметь несколько статей дохо-
да всегда лучше, чем одну, говорит 
Илья Менжунов. Поэтому если по-
селок реализуется медленно, неко-

торые девелоперы меняют страте-
гию и отдают часть домов под арен-
ду. «Таким путем пошли в поселках 

”
Променад“, 

”
Величъ“, 

”
Княжье озе-

ро“»,— уточняет эксперт.
Другой случай — когда в удачно 

расположенном и добротно постро-
енном поселке имеются дома, на 
которые долго не находится поку-
патель. «Если застройщик понима-
ет, что часть домов удастся продать 
только с большим дисконтом, он от-
дает эти объекты в аренду»,— гово-
рит руководитель департамента за-
городной недвижимости «НДВ-Не-
движимости» Андрей Муравьев. В 
категорию сдаваемых попадают на-
именее ликвидные варианты — с са-
мым неудачным местоположением 
или вблизи инфраструктурных объ-
ектов. Обычно этих домов немного 
— 3–5% от общей численности до-
мовладений в поселке.

Тестируя новый образ
Кроме того, решение вложиться в 
отделку и затем сдавать уже постро-
енные дома принимают те, кто хо-
чет использовать аренду в качестве 
маркетингового инструмента. В са-
мом деле, люди, которые только при-
сматриваются к загородному образу 
жизни, с большей охотой приобре-
тают дом в поселке после того, как 

проведут в нем «тест-лайф». В качест-
ве примера Алексей Аверьянов при-
водит запущенные прошлой зимой 
арендные дома в готовом поселке 
«Велегож-парк». «Такая аренда позво-
ляет желающим почувствовать ат-
мосферу проекта, оценить преиму-
щества жизни в поселке, познако-
миться с соседями и затем перейти 
из арендаторов в покупатели»,— до-
бавляет эксперт.

В экономклассе стратегия «тест-
лайф» обходится девелоперу недоро-
го, замечает Алексей Аверьянов, тог-
да как в высокобюджетных сегмен-
тах объем инвестиций сравнитель-
но выше и таких примеров гораздо 
меньше. Однако и для состоятель-
ных покупателей появляется новое 
предложение — например, аренд-
ные таунхаусы планируются в посел-
ке премиум-класса «Онегино», кото-
рый построен на 20-м км Новой Ри-
ги, добавляет эксперт.

В поселке «Княжье озеро» (24-
й км Новой Риги), где арендой зани-
маются уже не первый год, из-за вы-
сокого спроса в арендный фонд ре-
шили ввести новые дома. Как рас-
сказала корреспонденту «Ъ-Дома» 
руководитель отдела аренды по-
селка Лидия Качурова, в этом го-
ду отделку и меблировку произве-
дут еще в 11 коттеджах, которые бу-
дут сдаваться по ставке от 250 тыс. 
до 600 тыс. рублей в месяц. «Три до-
ма мы вводим в эксплуатацию уже в 
апреле, причем один из них еще не 
закончен, а арендатор уже нашел-
ся»,— говорит эксперт.

Слегка чужое, почти свое
Самый редкий случай на рынке заго-
родной аренды — это лизинг, то есть 
аренда дома с правом последующе-
го выкупа. Таким инструментом для 
реализации домовладений реши-
ли воспользоваться в поселке эко-
номкласса «Ново-Шарапово», строя-
щемся на 34-м км Калужского шос-
се. Здесь вскоре можно будет арен-
довать коттедж с внутренней отдел-
кой, но без мебели: продукт рассчи-
тан именно на будущих покупате-
лей, которые хотят побыстрее пере-
ехать из городской квартиры в соб-
ственный дом, а квартиру со време-
нем продать.

Аренда дома с участком от 6 до 13 
соток обойдется в среднем в 200 тыс. 
рублей в месяц, рассказывает Ната-
лья Ширшкова, координатор проек-

та. При этом в договоре, рассчитан-
ном на срок от 6 до 12 месяцев, фик-
сируется цена, по которой нанима-
тель в течение срока аренды может в 
любой момент выкупить дом.

Помимо ежемесячной арендной 
платы, из которой не менее 50% идет 
в зачет оплаты дома, вносится депо-
зит. Если коттедж будет куплен, эта 
сумма тоже засчитывается в общую 
стоимость, а если арендатор решит 
расторгнуть договор, то депозит ему 
вернут, удержав затраты на приве-
дение домохозяйства в исходное со-
стояние, а также задолженности по 
арендной плате и коммунальным 
платежам.

Кстати, аренду можно продлить и 
больше чем на год, заключив новый 
договор — правда, продажная цена 
дома в этом случае может изменить-
ся, причем как в сторону увеличе-
ния, так и наоборот.

На полном доверии
Татьяна Румянцева, руководитель 
подразделения по продажам компа-
нии «Высота», считает, что лизинго-
вая сделка требует абсолютного до-
верия между продавцом и покупа-
телем, поэтому, например, в высо-
кобюджетных сегментах рынка это 
очень редкий случай.

«У продавца ведь нет гарантии, 
что клиент выкупит коттедж,— рас-
суждает эксперт.— Если этого не 
случится, то через год-два после ис-
пользования дом станет вторичкой, 
которую будет сложно продать за 
те деньги, на которые можно было 
бы рассчитывать при продаже но-
востройки». Кроме того, напомина-
ет госпожа Румянцева, дом придет-
ся страховать на весь срок догово-
ра лизинга, и эти расходы продавец 
вынужден будет переложить на пле-
чи покупателя.

У лизинга есть и плюсы, гово-
рят эксперты. Эта схема позволяет 
реализовать коттедж по более вы-
сокой цене, а покупатель получает 
одновременно и «тест-лайф», и рас-
срочку по выплате, и возможность 
не спеша продать городскую недви-
жимость. При этом не надо, как в 
банке, платить проценты по креди-
ту. Так что предложение могло бы 
прийтись по душе тем, кто планиру-
ет переехать за город, купив дом на 
средства, вырученные от продажи 
единственного жилья.

Марта Савенко

Временно за городом

На арендные дома в «Княжьем 
 озере» наниматели находятся 
еще до окончания строительства
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