
— сектор рынка —

На вес золота
«Такое ощущение, что подмосков-
ная загородная ”элитка“ теперь во-
обще никому не нужна»,— жалует-
ся Николай, работающий в круп-
ной сырьевой компании Зауралья. 
Познакомились мы с ним в одной 
из соцсетей, в группе, где активно 
обсуждается ситуация на рынке не-
движимости. Вообще-то в ней преи-
мущественно общаются те, для ко-
го недвижимость — это бизнес, а от-
слеживать происходящие на рынке 
процессы и сравнивать свои выво-
ды с мнением коллег — профессио-
нальная обязанность. Собственни-
ки объектов и покупатели загляды-
вают в этот уголок интернета неча-
сто. Николай туда бы тоже не зашел, 
если бы не одна причина: выстав-
ленный им на продажу дом на Ру-
блевке не может продаться вот уже 
почти полтора года. Вроде бы и кот-
тедж достойный, и место удачное, и 
окружение статусное, но покупате-
ля все нет.

За это время по совету риэлтора, 
занимающегося объектом, Николай 
несколько раз корректировал цену. 
Снижать ее дальше уже не хочется, 
да и особой пользы от этого он не 
видит: все те же два-три просмотра в 
месяц — и тишина. Впрочем, год на-
зад одно предложение все-таки бы-
ло. Приобрести коттедж были гото-
вы, но… за половину названной на 
тот момент цены — за $5,2 млн. «Тог-
да этот вариант показался мне не-
приемлемым, а теперь думаю: мо-
жет, я напрасно отказался, коль по-
купатели теперь на вес золота? Или 
дело все-таки не в отсутствии поку-
пателей, а в профессионализме ри-
элтора?» — задается он вопросами. 
Хотя риэлтора некоторое время на-
зад Николай как раз поменял, ре-
зультат все тот же. Выходит, пробле-
ма все-таки в покупателях?

Равнение на 13-й
Запаниковал Николай, возможно, 
рановато: за среднестатистические 
сроки продажи дорогой «загородки» 
его случай пока не вышел. «Сегодня 
срок поиска объекта в элитном сег-
менте составляет в среднем от ше-
сти месяцев до двух лет,— утвер-
ждает генеральный директор агент-
ства эксклюзивной недвижимости 

”
Усадьба“ Надежда Хазова.— Ситуа-

ция такова, что из пяти потенциаль-
ных покупателей только двое дохо-
дят до сделки».

Но даже этих двух из пяти доста-
точно, чтобы особой просадки со 
сделками не наблюдалось. Так счи-
тают эксперты, оценивая динами-
ку «крупными мазками», по сегмен-
ту рынка в целом. Особенно если 

сравнивать не с прошлым, а с поза-
прошлым годом. «В период с апре-
ля по июнь 2015 года на рынке элит-
ной загородной недвижимости бы-
ло совершено 72 сделки,— расска-
зывает Ольга Ясько, директор де-
партамента аналитики Knight Frank 
Russia & CIS.— Это меньше, чем за 
аналогичный период 2014 года (86 
сделок): показатели вернулись на 
уровень 2013 года, когда с апреля по 
июнь произошла 71 продажа».

При этом доля реализованных 
объектов (соотношение количества 
предложений и совершенных сде-
лок) до значений позапрошлого года 
не откатилась. Во втором квартале 
2015 года она составила 9,9% (72 про-
данных домовладения из 730 экс-
понируемых), что на 1,8 процентно-
го пункта меньше, чем за аналогич-
ный период 2014 года (тогда на рын-
ке были представлены 737 домовла-
дений, 86 из которых были прода-
ны), но на 2,4 пункта больше, чем с 
апреля по июнь 2013 года, когда от-
ношение количества сделок к пред-
ложению составляло 7,5%.

Первичное не покупают
Соотношение сделок и предложе-
ния как один к десяти для элитной 

загородки совсем неплохо. Прав-
да, если из статистики исключить 
всю вторичку, картина окажется ку-
да более грустной: по сведениям 
департамента стратегического кон-
салтинга и исследований компа-
нии Welhome, объем сделок на пер-
вичном элитном загородном рын-
ке Подмосковья (коттеджи плюс зе-
мельные участки без обязательно-
го подряда) сейчас составляет 3% 
от всего объема предложения. Бо-
лее того, в некоторых коттеджных 
поселках активность покупателей 
снизилась весьма значительно. 
Впрочем, как уточняют аналитики, 
в таких поселках, как Madison Park, 
который располагается в 24 км от 
МКАД по Новорижскому шоссе, и 
«Променад-2» (12 км от МКАД по Ки-
евскому шоссе), количество про-
даж сократилось только потому, что 
предложений там осталось немно-
го: проекты находятся на финаль-
ной стадии реализации.

Но каковы бы ни были объясне-
ния, застройщики, как и некоторые 
продавцы-частники, на высокую 
активность покупателей уже не рас-
считывают и новые элитные проек-
ты в Подмосковье факти-
чески не выводят. 

Активность в сегменте загородной элитной недвижимости — лучший инди-
катор состояния рынка в целом. Дорогие коттеджи и престижные участки 
предметом первой необходимости не являются, но если сделки с ними все-
таки идут, доверие к российской экономке и надежды на светлое будущее 
присутствуют даже у верхушки общества. Другое дело, что объективно оце-
нить объем продаж сложно: слишком уж широк ценовой разброс вариантов, 
претендующих на звание элитных, и слишком много предложений, которые 
запросам покупателей с тугим кошельком абсолютно не соответствуют.

— кредиты —

Единственный прогноз, кото-
рый готовы дать участники рын-
ка  относительно ипотеки,— сни-
жение спроса на недвижимость 
и, соответственно, кредитова-
ние. Основной объем выдач сей-
час приходится на субсидируе-
мую государством программу 
кредитования на покупку жилья 
в новостройках под ставку не вы-
ше 12%. Брать ипотеку на вто-
ричном рынке под 15% годовых 
отваживаются сегодня только 
в крайних случаях.

С учетом субсидии
Падение курса отечественной валю-
ты зимой прошлого года привело к 
повышению ключевой ставки до 17% 
и фактической остановке ипотечно-
го кредитования. Однако уже с февра-
ля и до последнего времени Банк Рос-
сии последовательно снижал ключе-
вую ставку, от которой зависят став-
ки для заемщиков всех уровней. В по-
следний раз 3 августа она была уста-
новлена на уровне 11%. Одновремен-
но снижались и ставки по ипотечным 
кредитам, к июлю ставка по вновь вы-
даваемым ссудам достигла 13,3%, в то 
время как в феврале она составляла 
14,7%. По данным Агентства по ипо-
течному жилищному кредитованию 
(АИЖК), в первом полугодии объем 
выдач ипотечных кредитов оказался 
на 40% ниже уровня аналогичного пе-
риода прошлого года. Всего за шесть 
месяцев 2015 года выдано 280,5 тыс. 
ипотечных кредитов на общую сумму 
460,7 млрд руб.

Основной объем выдач ипотеч-
ных кредитов сегодня приходится на 
ссуды, выдаваемые на приобретение 
жилья в новостройках по программе 
субсидируемой государством ставки. 
Программу, по которой банки получа-
ют компенсацию при выдаче креди-
тов на приобретение жилья в строя-
щихся домах не более чем под 12% го-
довых, государство запустило в мар-
те. Банки получают компенсацию в 
размере ключевой ставки ЦБ, увели-
ченной на 3,5 процентного пункта по 
кредитам. Размер субсидии рассчи-
тывается ежемесячно в зависимости 
от уровня ключевой ставки. Однако 
для заемщика на протяжении всего 
срока жизни кредита ставка и осталь-
ные условия остаются неизменными. 
Максимальная сумма кредита для 
Москвы и Санкт-Петербурга — 8 млн 
руб., в регионах — 3 млн руб. Мак-
симальный срок кредита — 30 лет. В 
бюджете на цели субсидирования для 
банков предусмотрено 20 млрд руб. 
Срок окончания программы — 1 мар-
та 2016 года.

Фактически кредиты по програм-
ме банки стали выдавать с апреля; по 
данным АИЖК, в апреле—мае на до-
лю такой ипотеки приходилось 45% 
всех выдач жилищных кредитов в 
стране. Банкиры считают, что до-
ля субсидируемой ипотеки в общем 
объеме выдач к концу года только вы-
растет. «Скорее всего, по итогам это-
го года на государственную програм-
му придется 50% от общего объема 
выданных кредитов»,— считает за-
меститель председателя правления 
Абсолют-банка Татьяна Ушкова. Бан-
ки выдают кредиты по госпрограм-

ме под ставку в пределах 10,5–12% го-
довых, снижая ее в том числе за счет 
совместных акций с застройщика-
ми. По мнению экспертов АИЖК, за-
пуск программы способствовал тому, 
что цены на квартиры в новострой-
ках в целом снизились на 1,5–2,5 про-
центного пункта. Например, Сбер-
банк по программе с господдержкой 
кредитует под ставку от 11,4% годо-
вых, в случае если заемщик не вы-
полняет условия комплексного стра-
хования, ставка увеличивается на 2 
процентных пункта. При этом по соб-
ственным кредитным программам 
Сбербанка на квартиры в новострой-
ках ставка составляет 13–14% годо-
вых. ВТБ 24 на базовых условиях при 
наличии комплексного страхования 
выдает кредиты по такой программе 
под 12%. Ставка по собственной про-
грамме банка — 14% годовых. Мос-
ковский индустриальный банк по 
программе с господдержкой устано-
вил ставки 10–11,9% годовых. По про-
граммам банка на срок свыше пяти 
лет ставки — 12–13,5% годовых.

Все не выдадут
Правда, даже с учетом того, что по 
программе выдается почти полови-
на всей ипотеки в стране, темпы вы-
дачи все равно ниже, чем планирова-
лось. Согласно условиям программы 
субсидирования, банк-участник дол-
жен ежемесячно выдавать кредиты 
на сумму не менее 300 млн руб. Одна-
ко, по данным Минфина РФ, к нача-
лу июня больше 55% банков не спра-
вились с установленными объема-
ми. Всего за март—июнь по програм-
ме было выдано чуть более 53,31 тыс. 
кредитов на общую сумму 92,94 млрд 
руб., а размер предоставленных бан-
кам субсидий за этот период соста-
вил 277,02 млн руб., то есть13,8% от за-
планированного объема. Изначально 
предполагалось, что по программе бу-
дет выдано ипотеки на сумму 400 мл-
рд руб., однако в июле объем выдачи 
было решено расширить до 700 мл-
рд руб. При этом сумма компенсации 
для банков осталась прежней.

В сложившейся ситуации банки-
ры не уверены, что весь запланиро-
ванный объем ипотеки по госпро-
грамме будет выдан. «Не думаю, что 
вся запланированная сумма субси-
дий будет полностью израсходова-
на банками, так как размер компен-
сации снижается вслед за ключевой 
ставкой ЦБ»,— признает Татьяна Уш-
кова. «Чтобы программа сохранила 
популярность, достаточно скоррек-
тировать ее условия с учетом конъ-
юнктуры рынка,— предлагает на-
чальник управления массового рын-
ка и кредитных продуктов Райффай-
зенбанка Андрей Морозов.— Напри-
мер, увеличение максимальной сум-
мы кредита позволит банкам охва-
тить дополнительные сегменты кли-
ентов, а снижение порога по ежеме-
сячным выдачам сделает программу 
доступной для более широкого кру-
га кредитных организаций. Кроме 
того, важно продлить срок действия 
программы: рынку нужно время, 
чтобы стабилизироваться».

Лучше за свои
Приобрести в кредит квартиру на 
вторичном рынке стало в текущем 
году намного сложнее: банки не толь-

ко поднимали ставки, но и ужесточа-
ли условия и требования к заемщи-
кам по всем видам кредитов, в том 
числе ипотечным. Условия, доступ-
ные заемщикам, могли предложить 
только госбанки, однако и их про-
граммы стали в кризис недоступны 
для значительной части заемщиков. 
В августе, например, Сбербанк сни-
зил ставки по ипотечным програм-
мам, в том числе по кредитам на по-
купку готового жилья, на 0,5 процент-
ного пункта. Ставка по кредиту на по-
купку жилья на вторичном рынке те-
перь 13,5–14,5% годовых для незар-
платных клиентов, причем на срок 
до регистрации залога в пользу банка 
ставка увеличивается на 1 процент-
ный пункт. В случае отказа от офор-
мления комплексного страхования 
ставка также увеличивается на 1 про-
центный пункт. ВТБ 24 кредитует по-
купку готового жилья под 14% годо-
вых, при оформлении только поли-
са обязательного страхования ставка 
повышается на 1 процентный пункт.

Банк «Открытие» повысил став-
ки по программе на покупку жилья 
на вторичном рынке с 13,75–14% го-
довых в зависимости от суммы до 
14,25% годовых независимо от разме-
ра кредита. Райффайзенбанк выдает 
ипотеку на готовое жилье для незар-
платных клиентов под 14,7–15,95% 
годовых, если сумма первоначаль-
ного взноса меньше 50% от стоимо-
сти недвижимости, на срок более пя-
ти лет. При уровне первоначального 
взноса от 50% сроком до пяти лет кли-
ентам, подтверждающим доход офи-
циально, доступна ставка зарплатно-
го клиента на аналогичных условиях 
— 12,9% годовых.

Одновременно нестабильная эко-
номическая ситуация в стране застав-
ляла заемщиков совершать крупные 
сделки только в крайнем случае или 
при наличии максимальной сум-
мы на приобретение. «Возвращение 
спроса на покупку жилья на вторич-
ном рынке произойдет в случае за-
метного снижения ставок до уров-
ней, близких к ставкам по госпро-
грамме»,— отмечает Татьяна Ушкова.

Однако банкиры считают, что бла-
гоприятных условий для реально-
го снижения ставок на кредиты на 
покупку готовой недвижимости не 
предвидится. «В ближайшей пер-
спективе, скорее всего, существен-
ных изменений ипотечного креди-
тования на покупку жилья на вто-
ричном рынке не будет, а давать да-
же среднесрочные прогнозы сегодня 
сложно, так как наш рынок становит-
ся зависим от все большего количест-
ва факторов глобальной экономики, 
которые меняются буквально ежед-
невно»,— констатирует заместитель 
председателя правления Транскапи-
талбанка Евгений Ивановский.

Поэтому банкиры советуют вос-
пользоваться пока программами на 
покупку строящегося жилья. «Если 
квартиру планировали купить дав-
но, то лучше покупать ее в ново-
стройке 

”
здесь и сейчас“, посколь-

ку из-за нынешней экономической 
ситуации застройщики сворачива-
ют свои планы по строительству но-
вых ЖК и в будущем на рынке мо-
жет образоваться дефицит предло-
жения»,— советует Татьяна Ушкова.

Елена Пашутинская

Ипотечные перспективы
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дом цены

— Москва —

Летние противоречия
Объем нового предложения в столи-
це и ее окрестностях растет, отмеча-
ют аналитики, а число сделок между 
тем неуклонно сокращается. Так, по 
данным «НДВ-Недвижимости», на 
рынке старой Москвы с начала 2015 
года появилось 64 новых корпуса 
как в уже известных, так и в новых 
проектах. Таким образом, по срав-
нению с началом года объем пред-
ложения в старых границах столи-
цы увеличился на 19,2%. Еще менее 
оптимистичны цифры у Дмитрия 
Земс кова (Strategy & Development). 
Он полагает, что в Московском ре-
гионе за первое полугодие объем 
первичного предложения увели-
чился более чем на 40%, а платеже-
способный спрос снизился как ми-
нимум на четверть.

Есть и другие мнения. В Est-a-
Tet подсчитали, что по итогам ию-
ля наблюдался рост реализованно-
го спроса на 20% по сравнению с ию-
нем. При этом в июле текущего го-
да этот показатель оказался на 40% 
выше, чем в аналогичном периоде 
2014 года.

Статистика московского отделе-
ния Росреестра, однако, свидетельст-
вует об обратном. Если в июне прош-
лого года было зарегистрировано 
1802 договора долевого участия, то 
в текущем году за первый месяц ле-
та их было 1479, так что по факту де-
велоперы ушли в минус на 18%. В ию-
ле, правда, этот разрыв сократился 
до минимума: 1638 в 2014 году про-
тив 1627 — в текущем. Но, конечно, 
если сравнивать прошлый год и ны-
нешний, ни о каком росте реализо-
ванного спроса речь не идет.

Недостаточно черная 
пятница
Сегодняшняя реальность такова: по-
требитель ждет снижения цен, при-
чем значительного, чтобы купить 
объект, что называется, на дне. Тог-
да, пережив кризис — ведь все зна-
ют, что тощие коровы когда-нибудь 
да превратятся в тучных, можно бу-
дет продать такое приобретение с 
прибылью либо сдавать в аренду, 
повысив традиционный процент 
доходности.

Девелоперы не могут оправдать 
эти ожидания в полной мере, равно 
как не могут повысить цены. «За год 
себестоимость строительно-монтаж-
ных работ увеличилась на 25–30%, 
при этом на многих проектах мар-
жа девелопера изначально не пре-
вышала данный показатель»,— на-
поминает Алексей Белоусов (Capital 
Group). Поэтому сейчас, учитывая, 
что на рынке стали появляться пер-

вые признаки заморозки, любое не-
обоснованное дисконтирование со-
здает взрывоопасную ситуацию, 
считает эксперт.

Так что застройщики хотя и при-
бегают к скидкам и акциям, которые 
стали главным инструментом при-
влечения покупателей нынешним 
летом, все же из соображений без-
опасности не выходят за обычные 
рамки — по крайней мере публично.

Широко разрекламированная 
июльская совместная девелопер-
ская акция «Черная пятница», кото-
рая предполагала трехдневную рас-
продажу нового жилья со скидками 
до 30% и вызвала немалый ажиотаж 
в социальных сетях, на деле просто 
объединила дисконты на кварти-
ры, не превысившие обычных зна-
чений. Поэтому опасения админис-
трации Подмосковья, высказывав-
шейся против данной акции и пре-
дупреждавшей о возможной новой 
волне обманутых дольщиков, оказа-
лись напрасными. Скидки ограни-
чились 15%, так что о демпинге речь 
не шла, в один голос говорят пред-
ставители компаний, которые уча-
ствовали в «Черной пятнице». Про-
давать многомиллионные объекты 
как бытовую электронику (название 
акции скопировано с американской 

практики распродаж таких товаров, 
залежавшихся на полках) отечест-
венные девелоперы еще не готовы.

Опять эта нефть
Есть и другая причина, заставляю-
щая инвесторов откладывать покуп-
ку: те, кто держит деньги в валюте, 
нынешним летом снова занялись 
наблюдением за динамикой цен на 
нефть и российского рубля. С мая 
оба этих показателя неуклонно шли 
вниз, за лето доллар «потолстел» по-
чти на 40% и к 24 августа достиг ре-
кордной отметки в 70,90 руб.— 
столько он не стоил еще никогда.

В особенности эта тенденция за-
метна в сегменте новостроек бизнес-
класса, где ипотечные кредиты при-
влекаются далеко не часто, а свобод-
ные средства практически все потен-
циальные покупатели хранят в ва-
люте. Так за первое полугодие сфор-
мировался пул отложенного спроса.

Летом стало много отложенных 
сделок, как будто клиенты чего-то 
ждут, подтверждает Денис Попов 
(управляющий Contact Real Estate). 
И это «что-то» — выход из доллара в 
объекты на пике. Доходы той катего-
рии людей, которые готовы инвес-
тировать 10–15 млн руб., пока не из-
менились, и проблема «что делать с 
деньгами» все так же остра. «Сегод-
ня рынок готовится к очередному 
взрыву,— предрекает Алексей Бело-
усов.— Поэтому в ближайшей пер-
спективе не стоит ждать затишья. 

Растущий курс доллара при зафик-
сированных рублевых ценах будет 
разогревать рынок и дальше».

Если учесть прогнозы некоторых 
экономистов, в частности Владисла-
ва Жуковского («Риком»), относи-
тельно того, что доллар осенью впол-
не способен подняться до 100 руб., то 
становится ясно: волна ажиотажно-
го спроса на недвижимость действи-
тельно может случиться и ее высота 
и скорость напрямую коррелируют с 
валютным ралли.

Рублей нет
Но эти рассуждения верны, пожа-
луй, только для высокобюджетных 
сегментов. Застройщики домов ком-
форт-класса и особенно экономклас-
са в один голос говорят о снижении 
доходов своей покупательской ауди-
тории. Евгений Редькин (компания 
«Реалист») считает, что нового ажи-
отажа, сопоставимого с ситуацией 
конца 2014 года, ждать не стоит. «За-
пасы средств у населения если и есть, 
то минимальные»,— замечает он. 

«К настоящему моменту отло-
женный спрос покупателей, кото-
рые ждали возвращения ипотеки 
с господдержкой, практически ис-
черпан»,— констатирует Вартан По-
госян (Tecta Group). Поэтому новое 
резкое повышение курса доллара 
вряд ли вызовет взрыв продаж, так 
как накопления населения уже бы-
ли поглощены в прошлом году, по-
лагает эксперт.

Доля инвестиций в низкобюд-
жетных сегментах нынешним ле-
том снижалась. По наблюдениям 
аналитиков ФСК «Лидер», в срав-
нении с показателями марта доля 
двухкомнатных квартир в общих 
объемах продаж начала лета выро-
сла практически на 10%, а трехком-
натных — на 5–7%. Похожие данные 
у Александры Мамохиной («А101 
Девелопмент»). Она связывает этот 
факт с заметным снижением на 
рынке числа инвесторов, традици-
онно вкладывающих средства в од-
нокомнатные квартиры.

Что же касается тех, кто приобре-
тает квартиры для себя, то замечен 
еще один тренд: эмоциональная со-
ставляющая, характерная для потре-
бителя прошлых лет, сегодня пра-
ктически ушла и все больше клиен-
тов приезжают на просмотры много 
раз, прежде чем решиться на заклю-
чение договора.

Потребитель всегда прав, поэтому 
его ожидания надо оправдывать. Ис-
ходя из этого, девелоперы постара-
лись приспособиться к текущей си-
туации и одновременно продемон-
стрировать собственный могучий 
потенциал. Дмитрий Котровский 
(«Химки групп») рассказывает, что в 
августе его компания анонсирова-
ла беспроцентную отсрочку плате-
жа до конца года на готовые кварти-
ры в ЖК «Олимпийская деревня Но-
вогорск. Квартиры».

«Мы предложили тем людям, кото-
рые держат свои сбережения в валю-
те, не спешить выходить в рубли,— 
объясняет эксперт.— Внеся 10% от 
стоимости, они смогут подождать с 
оплатой полной стоимости кварти-
ры, а через три-четыре месяца, зара-
ботав на курсе валют, приобрести 
больше квадратных метров, чем сей-
час, ведь для них цена зафиксирова-
на в рублях до 15 декабря текущего 
года и не зависит ни от индексации 
наших официальных прайсов, ни от 
уровня девальвации рубля».

Пожалуй, такой подход способен 
найти отклик в сердцах инвесторов, 
однако в сегодняшней ситуации да-
же четыре предстоящих месяца до-
вольно значительный срок. Пока не 
ясно, не окажутся ли перед Новым 
годом такие продажи роковыми для 
самого девелопера. В особенности 
если их будет много.

Куплю обратно
Другая практика привлечения ин-
весторов на рынок недвижимости 
— схема обратного выкупа, или, как 
его называют на Западе, sale-pay-
back — хотя и медленно, но тоже на-
бирает обороты. Суть схемы состо-
ит в том, что застройщик обязуется 
через оговоренный в договоре срок 

выкупить объект, если инвестор по-
желает его вернуть. При этом в доку-
ментах указывается, с какой доход-
ностью происходит возврат объекта.

Пока в столице по данной схеме 
можно приобрести апартаменты в 
ЖК бизнес-класса «Сердце столицы», 
который застраивает «Дон-строй», 
а также апартаменты в апарт-отеле 
YE’S в Митино от ГК «Пионер». Доход 
от такой продажи сильно разнится: 
в случае с «Дон-строем» он через три 
года составит 13,5%. В ГК «Пионер» 
обещают своим покупателям почти 
в пять раз больше. При трехлетнем 
сроке выкупа можно получить на ру-
ки свои деньги плюс 60%, а при пяти-
летнем — двойную цену.

Вернуть застройщику куплен-
ную квартиру и получить свои день-
ги назад можно и в проектах ФСК 
«Лидер»: такая опция присутству-
ет в UP-кварталах «Новое Тушино» 
и «Олимп», а также в ЖК «Новое Из-
майлово-2». Правда, в отличие от 
случаев, описанных выше, ника-
кая доходность не предусмотрена: 
возвращается именно та сумма, ко-
торая указана в договоре долевого 
участия. Зато и срок выкупа мень-
ше: всего год.

Екатерина Румянцева (Kalinka 
Group), рассказывает, что в текущем 
году именно так были заключены 
некоторые сделки в ЖК «Театраль-
ный дом». «Компания 

”
Галс-Деве-

лопмент“ продала японской корпо-
рации 

”
Юника“ в общей сложности 

около 30 апартаментов в этом проек-
те на общую сумму примерно 1,7 мл-
рд руб.»,— говорит эксперт. Россий-
ский девелопер гарантировал япон-
цам обратный выкуп недвижимо-
сти, если стоимость апартаментов 
снизится по отношению к уровню 
продажной цены.

Застройщики все же не рассчи-
тывают, что клиенты массово нач-
нут возвращать им квартиры, заме-
чает Мария Литинецкая («Метриум 
групп»). «По мере строительства сто-
имость квартиры увеличивается на-
столько, что разница в цене уже не-
сопоставима с той доходностью, ко-
торую предлагает девелопер»,— до-
бавляет она. В кризис эти схемы вы-
ступают как дополнительные гаран-
тии для покупателя: так девелоперы 
стремятся удержать спрос.

А удерживать его придется, и, воз-
можно, для этого потребуются но-
вые маркетинговые ходы. Конкурен-
ция растет, на рынок выходят новые 
сверхкрупные проекты, как, напри-
мер, «Зиларт» от «ЛСР. Недвижимость 
— Москва», где площадь квартир со-
ставит около 1 млн кв. м, так что про-
давать в следующих деловых сезо-
нах будет все сложнее.

Марта Савенко

Инструменты для привлечения
Ожидание пресловутого падения цен на квартиры в разы, которое длится с начала года, к лету сделало свое дело: инвесторы массово стали 
покидать рынок, а те, кто остался, предпочитают откладывать сделки раз за разом. Это, а также традиционное летнее затишье на рынке жи-
лой недвижимости подтолкнуло девелоперов к использованию новых, не опробованных ранее маркетинговых инструментов.

Формально застройщики  
не меняют прайсы, но с учетом скидок, 
акций и бонусов цена может быть  
на 15% ниже заявленной

— Подмосковье —

Участники рынка загородной  
недвижимости по-разному оце-
нивают итоги прошедшего ле-
та, но сходятся в одном: разбор-
чивый покупатель не оставляет 
мысли о покупке собственного 
дома на природе, а просто откла-
дывает это на более благоприят-
ный период.

И очень даже неплохие
Это лето на рынке загородной не-
движимости прошло под знаком 
всевозможных скидок, свидетель-

ствуют практически все опрошен-
ные «Ъ-Домом» эксперты. Разме-
ры дисконтов начинались, по сло-
вам Ильи Менжунова, директора 
департамента элитной недвижи-
мости «Метриум Групп», от 15–25% 
на самые ликвидные объекты и за-
канчивались 30–50% на отдельные 
лоты. «Особенно выгодно этим ле-
том можно было приобрести зе-
мельные участки в строящихся 
коттед жных поселках,— рассказы-
вает эксперт.— Такие поселки — 
это всегда зона риска, а в кризис 
это риск вдвойне. Поэтому девело-
перы предлагали такие скидки, ко-

торые при стабильной ситуации на 
рынке получить невозможно».

Среди популярных механизмов, 
которые использовали застройщики 
для привлечения покупателей, мож-
но отметить возвращение так назы-
ваемых акционных домов. Этот ме-
тод практически постоянно исполь-
зуют для повышения привлекатель-
ности своих объектов и городские 
застройщики, выставляя по очеред-
ной акции пул квартир с определен-
ными характеристиками и дискон-
том. В классических загородных про-
ектах речь идет, как правило, о гора-
здо более высоких бюджетах и мень-

шем количестве объектов, так что в 
лучшие времена девелоперы стара-
ются продаж по этой схеме избегать.

Вообще-то, как утверждает Юлия 
Грошева, директор департамента за-
городной недвижимости Kalinka 
Group, в любом поселке всегда есть 
лоты, наименее желательные с точки 
зрения расположения и видовых ха-
рактеристик. Индивидуальная более 
низкая цена добавляет таким предло-
жениям привлекательности. Однако 
на этот раз акционные дома, которые 
девелоперы выставили в открытую 
продажу, как утверждает господин 
Менжунов, были далеко не худшего 
качества. Возможно, поэтому клиен-
ты, приезжая на показ, нередко поку-
пали их в итоге без скидки.

Переход завершен
Другая заметная на загородном рын-
ке тенденция: расчеты практически 
во всех проектах, а также на вторич-
ном рынке ведутся теперь в рублях. 
Нина Резниченко, руководитель де-
партамента продаж загородной не-
движимости IntermarkSavills, делит-
ся наблюдениями: «Если в прошлом 
году рыночная доля рублевых вари-
антов была минимальной, а для пре-
миальных поселков доллары США 
и вовсе были основной валютой, то 
уже к июню этого года мы видим, что 
две трети всех предложений на пре-
миальном рынке предлагаются по-
купателям в рублях, а в сегменте биз-
нес-класса число таких лотов еще 
больше — они занимают 80% рынка».

Особенно прочно отечественная 
валюта закрепилась в среднем цено-
вом сегменте элитного рынка, то есть 
в бюджете от 30 млн до 45 млн руб., 
замечает Юлия Грошева. Такие це-
ны можно найти, например, в посел-
ках Villagio Estate, «Павлово-2», «Пет-
рово-Дальнее», «Прозорово», «Рубин», 
«Княжье озеро», «Успенские усадьбы», 
«Успенка-2», «Лион», «Парк Рублево».

Курс доллара и евро — основных 
валют, в которых хранятся сбереже-

ния тех, кто может себе позволить 
покупку загородного дома в высоко-
бюджетном сегменте,— за лето вы-
рос и пока продолжает поднимать-
ся. Все это в совокупности дает осно-
вание надеяться на осенний рост 
продаж, считает директор по прода-
жам ГК «Сапсан» Иван Потапов. А по 
мнению Ирины Калининой, управ-
ляющего партнера Point Estate, в сег-
менте элитной загородной недви-
жимости всплеск интереса клиен-
тов уже начался и произошло это в 
начале августа. Выгода для них ощу-
тима: дома, которые раньше стоили 
$1 млн, сегодня можно купить всего 
за $500 тыс., замечает эксперт.

Дешевле на четверть
Другие участники рынка заметили, 
что нынешним летом было очень 
большое количество звонков и по-
казов на объектах, а число завер-
шенных сделок либо не измени-
лось, либо снизилось по сравнению 
с предыдущими периодами. «Аген-
ты буквально пропадали 

”
в полях“, 

однако до сделок доходило очень 
редко,— вспоминает директор де-
партамента загородной недвижимо-
сти Vesco Group Евгения Панова. — 
Более того, наблюдаем непривыч-
но большой процент отказов от сде-
лок уже по факту передачи задатка 
и даже с потерей этого задатка». В ее 
компании также отмечено падение 
звонков на 30–35% по сравнению с 
весной текущего года, а вот общее 
число сделок осталось прежним, 
при этом бюджеты просели пример-
но на 25–30% 

Такие же наблюдения у Надежды 
Хазовой, генерального директора 
агентства «Усадьба»: «Несмотря на до-
вольно большое количество запро-
сов, продаж было очень мало. Что ка-
сается цен, то по начально заявлен-
ной стоимости прошло минималь-
ное количество продаж. Иногда фи-
нальная сумма сделки отличалась от 
стоимости экспозиции на 20–30%».

Число звонков и показов по срав-
нению с весной и прошлым летом 
не изменилось, говорит Андрей 
Кройтор, директор департамента за-
городной недвижимости «Инком-
Недвижимости», а вот сделок было 
совершено на 13% меньше, чем вес-
ной, и на 37% меньше, чем летом 
прошлого года. Он также отмечает, 
что цена объектов загородной не-
движимости снизилась в среднем 
на 10-15%. Таким образом, делает вы-
вод эксперт, на рынке сформировал-
ся отложенный спрос.

Его слова подтверждает Ирина 
Калинина: «Сегодня на рынке еще 
есть довольно большое количест-
во клиентов, собиравшихся купить 
загородный дом, но пока не решив-
шихся на этот шаг». С началом осе-
ни такие покупатели обычно воз-
вращаются из отпусков и начина-
ют более активно заниматься этим 
вопросом. И в сегодняшних услови-
ях, если они имеют бюджеты в дол-
ларах, ситуация складывается в их 
пользу, рассуждает эксперт, и при-
водит пример: «Если полтора года 
назад хороший загородный дом в 
элитном поселке мы продавали за 
$2 млн, полгода назад аналогичное 
предложение уходило с рынка за 
$1,3 млн, то сегодня подобный дом в 
том же поселке выставлен на прода-
жу уже за 45 млн руб.».

Если учесть, что сегодня доллар 
стоит более 70 руб., то несложный 
подсчет показывает, что всего за пол-
тора года стоимость дома в долларо-
вом эквиваленте упала втрое. Циф-
ры эти уже соблазняют покупателя, 
и если бы не его тревожные ожида-
ния следующего подскока валют и 
боязнь все-таки переплатить, то мож-
но было бы рассчитывать на осен-
нюю волну продаж — по крайней 
мере в высокобюджетных сегмен-
тах. Но пока курсы не зафиксируют-
ся хотя бы на некоторое время, при-
ходится ждать.

Марта Савенко

Спрос отложен
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— новая Москва —

Тихая Москва
Но вначале все-таки о местоположе-
нии. «Шелестово» находится на Ка-
лужском шоссе в 28 км от МКАД. Это, 
понятное дело, территория Новой 
Москвы, что вызывает неизбежный 
вопрос: не окажется ли со временем 
мой загородный дом в окружении 
многоэтажной застройки?

С этой точки зрения поселок «Ше-
лестово» расположен вполне благо-
получно. Одной стороной он примы-
кает к готовому коттеджному посел-
ку, с двух других его окружает лес-
ной массив (то есть природоохран-
ная зона) глубиной почти 6 км. И, на-
конец, одной стороной он граничит 
с чистым полем. Если что-то и будет 
строиться в этом поле, то уж точно не 
городская многоэтажка. Во-первых, 
слишком уж красивое место, чтобы 
строить что-либо кроме индивиду-
альных домов, во-вторых, ближай-
ший город Троицк отделен тем са-
мым лесным массивом. А по реше-
нию московского правительства на 
территориях за Троицком будет вес-
тись только малоэтажное строитель-
ство, то есть не выше четырех этажей.

В общем, это настоящая «тихая Мо-
сква», со столичной регистрацией, но 

без городского шума. А вот как насчет 
шума аэропорта Внуково? Он есть, но 
не слишком сильный. В этой зоне са-
молеты идут на снижение на киломе-
тровой высоте. Пробыв в поселке час 
с лишним, я дождался, когда проле-
тит самолет, и убедился: это не гро-
хот, а скорее отдаленный гул. Кстати, 
в ночное время аэропорт Внуково по 
большей части отдыхает.

Поти 30 км от МКАД — это, конеч-
но, на границе ближнего Подмоско-
вья. Но при этом на Калужском шос-
се идет реконструкция, в скором вре-
мени оно будет расширено и пробок 
там станет намного меньше. С точ-
ки зрения удаленности «Шелесто-
во» вполне подходит для постоянно-
го проживания, а природное окруже-
ние делает дом в этом поселке хоро-
шим «дачным» вариантом.

Собственный лес
Если говорить о «дачном» варианте 
(да и вообще комфорте загородной 
жизни), важно не только окружение, 
но прежде всего то, что находится 
внутри охраняемой и огороженной 
территории. Так вот жилая застрой-
ка занимает 18 га, а к ней примыка-
ют 10 га приватной лесопарковой зо-
ны и пруд с зеркалом 0,75 га. Этой 
площади вполне достаточно, чтобы 

устроить и рекреационную зону с са-
уной и бассейном, и пляж, и оборудо-
ванные места для рыбалки. А в лесу 
можно не только погулять, но и на-
брать полную корзинку грибов.

Пока что берега пруда девствен-
но чисты: рекреационная зона бу-
дет строиться позже. И в решении 
того, что именно здесь будет постро-
ено, примут участие жители посел-
ка. Это одна из особенностей клуб-
ного формата.

Стройка по плану
Клубный поселок по определению не 
может быть большим. Сотня домовла-
дений — максимум для такого фор-
мата, и это, пожалуй, даже перебор. 
Есть и совсем микроскопические по-
селки — 10–15 домов, но в таком слу-
чае содержание инфраструктуры, 
включая охрану, тяжким бременем 
ляжет на плечи жителей. «Шелесто-
во» находится как раз в золотой сере-
дине: здесь 56 домовладений. Из них 
12 расположены в лесной зоне, пло-
щадь каждого — 50 соток, и здесь ин-
дивидуальные проекты домов. А вот 
44 участка в центральной части по-
селка (площадью 15–20 соток) застро-
ены по единому мастер-плану. Это оз-
начает, что дома строятся по графику 
независимо от того, продано домов-
ладение или еще нет.

Надо сказать, что такая схема за-
стройки — редкость. Большая часть 
поселков, позиционирующихся как 
«участки с подрядом», строятся как 
раз «под покупателя». То есть пока 
участок не продан — он не застраи-
вается. При такой схеме строительст-
ва определить время его окончания 
можно только примерно и велика ве-
роятность того, что отдельные участ-
ки останутся надолго «черными дыра-
ми». А в «Шелестово» все дома, в том 

числе непроданные, уже построены. 
Из них 30 полностью закончены, на 
остальных ведется фасадная отделка.

Конечно, покупая дом на ранней 
стадии строительства, клиент полу-
чает определенные преимущества: 
можно внести изменения в плани-
ровку, добавить, например, встро-
енный гараж, выбрать цвет облицо-
вочного кирпича. С другой стороны, 
для тех, кто хочет все и сразу и не лю-
бит ждать, удобнее приобрести уже 
готовый дом.

Но на какой бы стадии строитель-
ства ни приобретался дом, карди-
нально изменить проект не получит-
ся. Если очень хочется построить что-
то свое и особенное — пожалуйста, 
вот лесные участки. А центральная 
часть поселка выдержана в едином 
стиле: монолитно-кирпичный кон-
структив в стиле Райта, никаких из-
лишеств вроде колонн или башенок.

Всего в поселке восемь проектов 
домов площадью от 335 до 500 кв. м. 
Именно такие размеры наиболее во-
стребованы сейчас в дорогом секторе 
загородной недвижимости. Времена 
гигантомании прошли еще в период 

прошлого кризиса. В каждом проекте 
предусмотрены обширные общест-
венные зоны на первом этаже (кухня, 
гостиная-столовая), а также гостевая 
комната (или при желании кабинет). 
На втором — три или четыре спальни.

Поселок выглядит уже почти гото-
вым, а вот все коммуникации готовы 
полностью. Сделаны дороги, на кото-
рых свободно разъезжаются два авто-
мобиля, газ заведен в дома, введены 
в эксплуатацию электроснабжение, 
центральное водоснабжение и кана-
лизация, ливневка и интернет.

Клубный стиль
Не только и не столько размеры по-
селка определяют его клубный фор-
мат, сколько способ управления. В 
«Шелестово» создано ТСЖ, которое 
и будет управлять поселком при уча-
стии всех его жителей.

В том числе вопросы создания 
инфраструктуры будут решаться 
совместно. К примеру, иметь собст-
венный фитнес-клуб с бассейном — 
это, конечно, хорошо. Но во что это 
обойдется каждому жителю? А мо-
жет быть, стоит делать его откры-
тым для посетителей «со стороны» и 
таким образом компенсировать рас-
ходы? Но в этом случае придется от-
части пожертвовать приватностью. 
Ответ смогут дать только сами жите-
ли поселка.

В общем, жизнь в «Шелестово» 
предполагается строить по разум-
ному принципу: пускай сначала лю-
ди протопчут тропинки там, где им 
удобно, а потом мы их заасфальтиру-
ем. Все вместе это и составляет клуб-
ный характер поселка.

Михаил Полинин

Поселок с характером

К Л У Б Н Ы Й  П О С Е Л О К  « Ш Е Л Е С Т О В О »

Местоположение:  .................................... Новая Москва, 28 км от МКАД по Калужскому шоссе
Общая площадь (га):  ................................ 28
Площадь рекреационной зоны (га):  .......... 10
Количество домовладений:  ...................... 56
Площадь участков (соток):  ........................ 15–50
Площадь домов (кв. м):  ............................ 335–500
Коммуникации:  ........................................  газ, центральное водоснабжение, центральная  

канализация, ливневая канализация, интернет
Инфраструктура:  ......................................  КПП, круглосуточная охрана, рекреационная зона,  

мини-маркет
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«ШЕЛЕСТОВО»

24 КМ
ОТ МКАД

Любой загородный поселок можно довольно просто описать буквально в нескольких предложениях: 
направление и удаленность от города, количество и размер участков, архитектурный стиль, с подря-
дом/без подряда. Но при этом мы не скажем главного: в чем заключается его неповторимый характер. 
Вот с этой точки зрения рассмотрим строящийся клубный поселок «Шелестово» на Калужском шоссе.
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дом инвестиции

— сектор рынка —

Исключений считаные 
единицы. «Так, в июле 

2015 года появилась новость о на-
мерении банка ВТБ инвестировать 
500 млн руб. в строительство ново-
го коттеджного поселка Light house, 
который планируют возвести в де-
ревне Солослово на Рублево-Успен-
ском шоссе,— говорит Андрей Хи-
тров из компании Welhome.— Про-
ектом предусмотрено строительст-
во 234 коттеджей, школы, детского 
сада, спортивного центра, бассей-
на, SPA-комплекса и ресторана». «А 
в августе была объявлена новая при-
резка к поселку 

”
Николино“, что 

на 2-м Успенском шоссе в 25 км от 
МКАД,— дополняет Юлия Грошева, 
директор департамента загородной 
недвижимости компании Kalinka 
Group.— Размер нового участка со-
ставляет около 16,5 га». По сведе-
ниям Knight Frank, на этой терри-
тории сейчас предлагаются земель-
ные участки без подряда площадью 
от 15 соток до 2 га. Цена предложе-
ния начинается от $35 тыс. за сотку и 
в среднем составляет $55–60 тыс. за 
сотку. И это, пожалуй, все новинки 
текущего года.

Цена нараспашку
Картина спроса получилась двой-
ственной: с одной стороны, силь-
ной просадки по сделкам вроде бы 
не произошло, с другой — у многих 
объектов покупатели действительно 
в большом дефиците. Видимо, пере-
распределение произошло внутри 
самого элитного сегмента. Куда же 
ушли покупатели и чего они сейчас 
хотят? Чтобы найти ответы на эти 
вопросы, для начала стоит внима-
тельнее присмотреться к объектам, 
представленным агентствами элит-
ной недвижимости — а им реагиро-
вать на новые покупательские хотел-
ки жизненно необходимо.

Одно изменение заметно сразу. 
Еще не так давно рынок элитной за-
городной недвижимости цены вы-
ставленных на продажу объектов не 
светил. Считалось, что для покупате-
ля, нацеленного на высокобюджет-
ное приобретение, куда важнее ха-
рактеристики дома и особенности 
его постройки, прелести и габариты 
земельного участка, расположение 
и атмосфера окрестностей, а размер 
затрат — это уже дело двадцатое, их 
можно сообщить и «по запросу». Те-
перь все иначе: цены открыто ука-
зываются практически в любом объ-
явлении (исключение составляют 
лишь варианты дороже $18–20 млн, 
да и то не всегда).

Скажем, в базе Vesco Realty есть 
предложение в «Жуковке-2» (10 км 
от МКАД по Рублево-Успенскому 
шоссе) — домовладение площа-
дью около 3,5 тыс. кв. м на участ-
ке 2,7 га выставлено за $31 млн. А, 
например, за меблированный дом 
(1,3 тыс. кв. м, участок 0,5 га) в посел-
ке «Жуковка XXI» просят $20 млн За 
$14 млн, по сведениям сайта компа-
нии IntermarkSavills, продается кот-
тедж площадью 2 тыс. кв. м с участ-
ком 0,7 га в поселке «Курорт Пиро-
гово» (20 км от МКАД по Осташков-
скому шоссе). Среди вариантов от 
агентства Tweed есть предложение 
в поселке «Сады Майендорф», что на 
территории санатория «Барвиха» в 
7 км от МКАД по Рублево-Успенско-
му шоссе. Это дом «под ключ» пло-
щадью 3 тыс. кв. м (участок 0,6 га), за 
который просят около $61 млн.

Это примеры элитных объектов, 
где, по словам руководителя депар-
тамента загородной недвижимости 
компании Vesco Realty Евгении Па-
новой, цены не снижались, «раз-
ве что корректировались с неболь-
шой поправкой на курс в районе 
20–25%». Но ценник теперь не скры-
вают даже в них. То есть как мини-
мум заранее понятный бюджет по-
купки стал одним из принципиаль-
ных показателей даже для тех, кто 
особых проблем с финансами не ис-
пытывает, не говоря уже о покупа-
телях, нацеленных на более «деше-
вую» «элитку».

Скатиться в «бизнес»
Открыто объявить цену, впрочем, 
мало (Николай, например, указывал 
ее сразу). Важно понять, в каком бюд-
жете сейчас в принципе идут сделки. 
На первый взгляд это совсем неслож-
но — аналитические данные экспер-
тов тут как раз очень могут помочь. 
По сведениям компании Welhome, 
на самой верхушке сегмента, где це-
ны измеряются десятками миллио-
нов долларов, никаких подвижек со 
спросом не произошло: сделки как 
были, так и остались единичными. 
При этом по всему элитному рынку 
в целом средняя стоимость домов-
ладений, проданных с апреля по 
июнь 2015 года, по данным Knight 
Frank, составила $1,60 млн (для срав-
нения: во втором квартале 2014 го-

да данный показатель был равен 
$1,99 млн, а в 2013 году — $1,95 млн).

В такой ценник, по словам Евге-
нии Пановой из Vesco Realty, попа-
дает «практически вся средняя 

”
Ри-

га“ в пятачке от Николо-Урюпино до 
Липок, но это, по сути, твердая вер-
хушка бизнес-класса, которую элит-
ной называют лишь для того, чтобы 
привлечь клиента, повысив уровень 
значимости в его собственных гла-
зах». Впрочем, не будем углублять-
ся в маркетингово-классификаци-
онные игры, заметим лишь, что про-
садка со сделками произошла имен-
но в среднем ценовом сегменте 

«элитки», диапазон которого очень 
велик (как минимум это разброс $3–
13 млн за лот): по данным компании 
Penny Lane Realty, за первое полуго-
дие нынешнего года количество сде-
лок в нем сократилось на 18–24% по 
сравнению с аналогичным перио-
дом 2014 года. Но именно в эту цено-
вую категорию попадает существен-
ная доля элитных предложений.

Однако даже нынешний «сред-
несделочный» уровень в $1,6 млн, 
похоже, еще не предел желаний не-
бедных покупателей. Николай убе-
дился в этом, когда провел неболь-
шой эксперимент: обратился в пять 
агентств элитной недвижимости и 
постарался выяснить, с каким ми-
нимальным бюджетом клиентов 
там готовы работать. В двух случаях 

из пяти им оказался уровень в $750–
800 тыс., в двух других — $500 тыс., 
а в одном — даже $350 тыс. То есть 
фактически компании, традицион-
но специализирующиеся на «элит-
ке», готовы удовлетворять потребно-
сти клиентов бизнес-класса (причем 
даже не самого его верхнего сегмен-
та) — не иначе как вслед за продол-
жающим смещаться в том же направ-
лении спросом.

Лицом к доходам
Тренд легко объясним. «Потенци-
альные покупатели в большинстве 
своем сегодня приходят с убежде-
нием, что в ближайшие месяцы ры-
нок элитного жилья рухнет и прося-
дет,— рассказывает руководитель за-
городного департамента компании 

Contact Real Estate Алсу Хамидул-
лина.— При этом цели их звонков 
и просмотров в большинстве своем 
— пересмотреть все, что представле-
но на рынке уже с хорошим дискон-
том, выбрать из этого лучшее либо 
же посмотреть объекты и в большем 
бюджете, при этом пощупать собст-
венников на предмет торга, а даль-
ше ждать, конечно, падения цен. По-
этому очень много отложенных сде-
лок — такие картины мы наблюдаем 
сейчас все чаще и чаще».

Требовать более низкой цены 
вполне логично. Скажем, у топ-ме-
неджеров «Газпрома» (а это типич-
ные покупатели «элитки»), соглас-
но официальным данным, рубле-
вые зарплаты за последний год сни-
зились на 5%. А цены на недвижи-
мость на валютных дрожжах выро-
сли в рублевом выражении не ме-
нее чем на 25%. Вполне разумно же-
лать как минимум сгладить эту дис-
пропорцию между доходами и пред-
ложением. Некоторые собственни-
ки элитной недвижимости на по-
добную уступку покупателям идут 
легко, другие артачатся и занима-
ют выжидательную позицию, кото-
рая может растянуться на несколь-
ко лет. «А то, что объект за это вре-
мя устаревает и морально, и физи-
чески, затраты на содержание и об-
служивание его тоже не дешевеют, 
появляются более новые, удачные и 
современные проекты, их не волну-
ет»,— говорит госпожа Хамидулли-
на. Фактически риэлторам на элит-
ном загородном рынке приходится 
продавать вчерашний день.

Покупатели атакуют
Собственно, лишь в особенно удач-
ных (и по ценам, и по характеристи-
кам) проектах сейчас и сосредото-
чились основные продажи. Поэто-
му частному собственнику, стремя-
щемуся оценить шансы на оператив-
ную продажу своего элитного дома, 
разумно сравнить собственный ва-
риант с этими предложениями. И в 
первую очередь обратить внимание 
на те поселки, где количество сделок 
возросло. Таких немного, но приме-
ры все-таки есть.

«Так, относительно прошлого го-
да увеличились продажи в поселке 

”
Ильинка“ (Ильинское шоссе, 12 км 

от МКАД),— рассказывает директор 
департамента загородной недвижи-
мости Penny Lane Realty Сергей Ко-
лосницын.— Лейнхаусы там в прин-
ципе не очень дорогие при высоком 
качестве строительства и полной го-
товности проекта. Хорошо по срав-
нению с прошлым годом шли про-
дажи в проекте 

”
Праймвиль“, что на-

ходится в 15 км от МКАД по Калуж-
скому шоссе на территории Новой 
Москвы, которая все набирает по-
пулярность у покупателей. Увеличи-
лось количество продаж и в поселке 
Азарово (23 км от МКАД по Рублево-
Успенскому шоссе)».

«Хорошую динамику сделок про-
демонстрировали поселки Monte-
ville и Millennium Park (24 км от 

МКАД по Новорижскому шоссе): 
в них продажи выросли по срав-
нению с аналогичным периодом 
прошлого года на 40% и более, при-
чем в последнем в экспозиции сей-
час осталось лишь десять домов,— 
говорит Юлия Грошева. — Также хо-
рошие показатели продаж у посел-
ков 

”
Довиль“ и 

”
Трувиль“ на Мин-

ском шоссе. В поселке 
”

Трувиль“ 
продажи практически удвоились по 
сравнению с показателями прош-
лого года, что связано с отсутстви-
ем прямых конкурентов на данном 
направлении». В последнем, к сло-
ву, застройщик умело дополнитель-
но подстегнул спрос: как вспомина-
ют в компании Welhome, «в летний 
период здесь проводились успеш-
ные акции (например, акция 

”
три по 

тридцать три“: три коттеджа, три та-
унхауса и три дуплекса продавались 
по цене, зафиксированной по курсу 
33 руб./$), которые и привлекли по-
тенциальных покупателей».

Поставить на терпенье
Главная черта большинства проек-
тов—рекордсменов по продажам 
(помимо грамотной ценовой поли-
тики, удачного расположения и раз-
умно организованного обществен-
ного пространства) — оптимизиро-
ванные параметры домовладений 
(300–400 кв. м, участки 13–20 соток), 
сочетающиеся с достойным качест-
вом строительства и отделочных 
материалов, а также высокой функ-
циональностью. По наблюдению 
специалистов компании Contact 
Real Estate, в разряд «нефункцио-
нального» попали цоколи и ман-
сарды. Системы «умный дом» и им 
подобные перестали быть интерес-
ными, как и популярные в прош-
лом дома-великаны (от 600 кв. м на 
участках в 40–50 соток). «Кроме то-
го, покупатели стали обращать при-
стальное внимание на размер еже-
месячных платежей,— рассказы-
вает Надежда Хазова из компании 

”
Усадьба“.— Приемлемыми счита-

ются эксплуатационные расходы 
до 15 тыс. руб. в месяц, а 25–30 тыс. 
руб. в месяц (обычная в недавнем 
прошлом практика в некоторых 
коттеджных поселках) современ-
ные покупатели не готовы тратить 
даже за качественные объекты. За-
то крайне востребованными оказа-
лись дома с отделкой».

Похоже, что элитный загородный 
рынок Подмосковья все больше и 
больше приобретает черты рынка ев-
ропейского, когда во главу угла ста-
вятся уже не габариты и не тяга к раз-
маху, а совсем иные запросы. А тем 
продавцам, чьи объекты соответству-
ют не этим запросам, а потребностям 
вчерашнего дня, остается лишь сни-
жать цены, либо терпеливо ждать 
своего покупателя. В конце концов 
на всякий товар находится свой ку-
пец. Что бы ни говорила статистика, 
это лишь вопрос времени: поклон-
ники проходящих ценностей вряд 
ли полностью переведутся.

Наталия Павлова-Каткова

Продать вчерашний день
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В поселке «Довиль» продажи  
не падают в том числе благодаря его 
оригинальной архитектуре

Самый большой подмосковный поселок Millennium Park продемонстрировал летом рост продаж

Летом в поселке «Трувиль» доллар стоил 33 руб.
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