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дом инвестиции

— сектор рынка —

Фишки с дальним 
прицелом
Дальние элитные поселки — явле-
ние не сегодняшнего дня, как мож-
но было подумать. Впервые высоко-
бюджетные загородные жилые ком-
плексы начали появляться на рынке 
еще в середине прошлого десятиле-
тия. «В этот период наблюдался бум 
элитного коттеджного строительст-
ва, и девелоперы стали находить но-
вые фишки для привлечения внима-
ния к своим проектам»,— вспомина-
ет Илья Менжунов, директор депар-
тамента загородной недвижимости 
компании «Метриум Групп».

Первопроходцем сегмента можно 
назвать проект «Московское море», 
первая очередь которого была пре-
зентована в середине 2004 года. По-
селок находится в 117 км от МКАД по 
Ленинградскому шоссе в Тверской 
области в районе Ново-Завидово на 
берегу Иваньковского водохрани-
лища. «В столь далеком для того вре-
мени 

”
Московском море“ к продаже 

предлагались земельные участки без 
подряда, что не было типичным для 
рынка — застройщики предпочита-
ли строить дома, ежегодно рынок 
рос колоссальными темпами»,— де-
лится наблюдениями Татьяна Алек-
сеева, заместитель генерального ди-

ректора Vesco Consulting. Стартовая 
цена сотки земли в среднем по про-
екту составляла $5,5 тыс. А ценового 
максимума земля в поселке достигла 
в докризисном 2008 году: тогда сотка 
оценивалась уже вчетверо дороже — 
в $21,2 тыс., уточняет эксперт.

Основным преимуществом пред-
ложений в таких поселках стала бла-
гоприятная экологическая обстанов-

ка. Помимо этого они обладали либо 
исключительными природными ха-
рактеристиками, например выходом 
к большой воде, как в поселке «Зави-
дово», который расположен на бере-
гу водохранилища, либо уникаль-
ной инфраструктурой. Например, в 
элитном загородном поселке «Целее-
во», который располагается в 42 км от 
МКАД, находятся гольф-поле, а также 
горнолыжный и поло-клубы.

Еще один, гораздо более редкий 
вариант дальней элитной недвижи-
мости — ранчо. «В 2005–2006 годах 
такой проект реализовывала Rodex 
Group»,— рассказывает господин 
Менжунов. В загородной резиден-
ции «Ранчо», которая располагается 
в 106 км от МКАД по Новорижскому 
шоссе, было размежевано всего три 
земельных участка, каждый из кото-
рых представляет собой аналог рус-
ского хуторского поместья. «Несмо-
тря на такой непривычный формат 
загородной недвижимости, боль-
шую площадь участков (от 1 га) и вы-
сокую стоимость, объекты были реа-
лизованы довольно быстро»,— гово-
рит эксперт.

В поисках третьего
Покупателей для трех уникальных 
участков, какими бы непривычны-
ми они ни казались, найти все-таки 
реально. Куда сложнее тем, кто пред-
лагает традиционные поселки, но 
на большом расстоянии от столицы. 
Аргументация должна быть идеаль-
ной даже для того, чтобы покупатель 
заинтересовался настолько, чтобы 
проделать неблизкий путь и осмо-
треть объект. Впрочем, расширение 
территории Москвы, выход многоэ-
тажек за МКАД и ухудшение эколо-
гии все же заставляют современных 
покупателей искать новые места для 
тихой загородной жизни, а значит, 
ездить в этих поисках им приходит-
ся значительно дальше, чем обычно.

Кроме того, не стоит забывать, 
что у представителей элиты и бизне-
са для постоянного проживания есть 
дом в ближней зоне, квартира в го-
роде, а дальняя дача становится тре-
тьим объектом, напоминает госпо-
жа Алексеева. И этот третий объект 
должен стать уже чем-то особенным. 
«Поэтому важную роль играет хобби 
владельца, в 80% случаев домовла-
дение выбирается в непосредствен-
ной близости от зон отдыха. Яхтинг, 
гольф, конный спорт, охота или лы-
жи — карты расположения этих то-
чек притяжения весьма различ-
ны»,— резюмирует эксперт.

Придирчивая группа
Основная группа покупателей — 
это успешные, обеспеченные люди 

в возрасте от 35 лет, достигшие вы-
сот в карьерном плане, зачастую вла-
дельцы собственного бизнеса. Боль-
шинство таких клиентов имеют се-
мью и детей, и один из мотивов по-
купки недвижимости в дальней зо-
не звучит примерно так: «Для отды-
ха с ребенком в местности с хорошей 
экологией».

Хотя критерии оценки, по сути, 
остались прежними — качествен-
ный результат за разумные деньги 
и развитая инфраструктура загород-
ного комплекса в экологически чи-
стом районе, все же клиенты изме-
нились, рассказывает Анастасия Фе-
тисова, директор по маркетингу мо-
сковского представительства «Росса 
Ракенне СПб» (Honka).

Теперь покупатели гораздо луч-
ше, чем раньше, осведомлены об 
экологическом состоянии того или 
иного района, а главное, учитыва-
ют прогноз изменения этого состоя-
ния, рассчитывая не на два-три бли-
жайших года, а на несколько деся-
тилетий вперед. «Кроме того, по-
чти все наши заказчики в процессе 
строительства обращают присталь-
ное внимание на материалы и тех-
нологии, обеспечивающие безопас-
ность для здоровья»,— добавляет 
эксперт.

Точно такой же
Не самым последним, хотя и не вся-
кий раз решающим фактором для 
состоятельного покупателя стано-
вится цена. Не секрет, что цены на 
дальние элитные поселки на по-
рядок ниже, чем аналогичные в 
близлежащей доступности. «Дом 
в 150 км от Москвы, схожий по об-
щим параметрам и концепции с до-
мом в 15 км от МКАД, может быть 
дешевле в три-четыре раза, и это аб-
солютно нормальное распределе-
ние ценовой политики»,— утвер-
ждает Алексей Трещев, руководи-
тель отдела загородной недвижи-
мости Knight Frank.

В Vesco Consulting сотку зем-
ли в таких поселках оценивают в 
среднем в $10,6 тыс., средняя стои-
мость участка при этом равняется 
$311,6 тыс. Коттеджи обычно прода-
ются за $542,5 тыс. Но все это усред-
ненные цифры, а если говорить о 
конкретных проектах, то, например, 
цены на участки в поселке «Завидо-
во Honka» варьируются от $210 тыс. 
до $370 тыс., на дома без внутренней 
отделки — от $300 тыс. до $482 тыс.

Внутри больших курортов
Строительство собственной мас-
штабной инфраструктуры, а так-
же ее последующее содержание 
и обслуживание по плечу далеко 
не всякому девелоперу. Именно 
этот факт вкупе с высокой плотно-
стью застройки и частичной поте-
рей интереса покупателей к ближ-
ним территориям привел некото-
рых девелоперов к мысли о ком-
плексном освоении крупных тер-
риторий. В пример можно привес-
ти два проекта компании «Агранта» 
— это курортные зоны «Большое За-
видово» в 100 км по Ленинградско-
му шоссе (на его территории, насчи-
тывающей около 2 тыс. га, в том чи-

сле расположен поселок «Завидово 
Honka») и «Ярославское взморье» в 
300 км от Москвы.

Территория «Ярославского взмо-
рья» в целом составляет 8,6 тыс. га 
— правда, под освоение отведено 
1,5 тыс. га. Остальную часть занима-
ет федеральный лес, в котором за-
стройка запрещена, рассказывает 
руководитель проекта Дмитрий Ро-
дионов. Оба проекта рассчитаны на 
долговременное освоение, и в обо-
их случаях в качестве якорей высту-
пают отели, управляемые известны-
ми сетевыми операторами — напри-
мер, в «Завидово» недавно открыл-
ся гостиничный комплекс «Рэдис-
сон Завидово» на 239 номеров и 200 
апартаментов.

Кроме отелей и поселков здесь 
будет вестись малоэтажное строи-
тельство, а также возведение раз-
влекательной и туристической ин-
фраструктуры. В «Завидово» уже есть 
гольф-яхт-клуб, марина на 500 судов, 
обустраивается спорткомплекс для 
занятий зимними видами спорта.

Только вертолетом
Разумеется, в качестве аргумента 
против покупки дома за 100 и более 
километров от столицы выступает 
фактор транспортной доступности. 
Конечно, свои альтернативы уже не 
первый год предлагают вертолетные 
компании. «Благодаря вертолетному 
сообщению можно, например, с лег-
костью добраться от Москвы до Зави-
дово за 56 минут»,— замечает Алек-
сей Трещев. Возможно, когда-нибудь 
мы все пересядем на самолеты ма-
лой авиации и вертолеты, но пока 
это удовольствие доступно немно-
гим, говорят эксперты.

Впрочем, как утверждает госпо-
жа Алексеева, в некоторых статус-
ных коттеджных поселках все же 
строят вертолетные площадки в рас-
чете на то, что в будущем обладате-
лей собственного авиатранспорта 
станет больше. Например, так по-
ступают в поселках Paradise Marina 
Village, «Монастырская бухта», «Зави-
довский плес».

С другой стороны, самая загружен-
ная часть пути — это выезд из Москвы 
и первые 20–25 км в сторону от нее. 
Алсу Хамидуллина, директор загород-
ного департамента Contact Real Estate, 
приводит в пример поселок Пирого-
во, который находится всего лишь на 
20-м км Осташковского шоссе. «Одна-
ко быстрее и рациональнее до него 
стало добираться либо на вертолете, 
либо по воде катером от 

”
Водного ста-

диона“»,— настаивает эксперт.
В Knight Frank убеждены, что по-

тенциальный интерес к высокобюд-
жетному загородному жилью, уда-
ленному от Москвы на значитель-
ное расстояние, будет расти. В Tweed 
также полагают, что в ближайшем бу-
дущем традиционные элитные заго-
родные проекты перешагнут при-
вычный рубеж удаленности в 30 км. 
Правда, при этом есть риск, что само 
понятие элитности может деваль-
вироваться из-за низкой рентабель-
ности и нецелесообразности такого 
строительства.

Пока же все эксперты, опрошен-
ные «Ъ-Домом», сходятся во мнении, 
что этот сегмент рынка очень не-
большой.

Марта Савенко

Дальние 
элитные
Девелопмент высокобюджетных загородных 
поселков, которые первоначально располага-
лись в ближайшем Подмосковье, теперь нахо-
дится в затруднительном положении. К запо-
ведным местам вплотную подступает новая 
городская застройка. Комплексное освоение 
крупных рекреационных территорий в отдале-
нии от МКАД дает элитным застройщикам 
новый шанс, но пока таких проектов совсем 
немного.

«Ярославское взморье» в 300 км  
от МКАД можно позиционировать 
как бизнес-класс

«Большое Завидово»: элитная  
застройка в 100 км от Москвы
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