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дом цены

— загород —

Спрос по телефону
Октябрь нынешнего года показал су-
щественное оживление во многих 
проектах по сравнению с летом и да-
же с сентябрем. Сейчас уже можно 
констатировать, что обвала продаж, 
который многие прогнозировали, в 
2015 году не произошло, говорят экс-
перты. По наблюдениям многих из 
них, покупательская активность осе-
нью, как и полагается, возросла.

Как утверждают аналитики 
Welhome, на первичном рынке элит-
ной загородной недвижимости Под-
московья общее количество сделок, 
проведенных в октябре, в 1,6 раза 
превышает показатели сентября. А 
в Point Estate подсчитали, что число 
сделок за десять месяцев 2015 года 
более чем на 30% превысило прошло-
годний показатель. В компании по-
лагают, что это свидетельствует о ра-
циональном поведении потенциаль-
ных покупателей, которые ждут свое-
го горячего предложения, а затем бы-
стро принимают решение о покупке.

В проекте «Истринская долина», 
рассказывает Евгений Клец, руково-
дитель управления продаж «Вектор 
Инвестментс», в нынешнем октя-
бре по сравнению с прошлогодним 
количество первичных обращений 
выросло на 85% по звонкам и на 82% 
по просмотрам. «При этом количест-
во сделок осталось на том же уров-
не, что и год назад»,— оговаривает-
ся эксперт.

Другими словами, конверсия 
«звонок—показ—сделка» продол-
жает оставаться ниже, чем годом ра-
нее. Такие же данные приводит и 
Дмитрий Гордов, партнер девело-
перской группы «Интегра»: по всем 
поселкам компании за месяц было 
303 звонка, а число заключенных 
сделок равнялось 15.

Не десять, а шесть
Для элитного загородного рынка 
Подмосковья весь 2015 год стал пере-
ломным, считают эксперты. Во-пер-
вых, этот сегмент впервые в своей 
истории в большинстве своем пере-
шел на номинирование объектов в 
рублях, хотя многие собственники и 
застройщики продолжают привязы-
вать их стоимость к курсам валют и ̀  

регулярно индексируют цены пред-
ложения. «За счет разницы в курсах 
валют скидка на отдельные объекты 
может достигать 30–35%,— говорит 
управляющий партнер Blackwood 
Константин Ковалев.— При этом у 
покупателя остается право на торг, 
в результате чего совокупная скидка 
может составить 35–40%».

Во-вторых, основным и наибо-
лее востребованным продуктом ста-
ли участки без подряда — а ведь это 
абсолютно неэлитный продукт по 
своей сути, замечает Павел Трейвас, 
управляющий партнер Point Estate. 
По его данным, 45% продаж на элит-
ном рынке в текущем году составили 
сделки с такими участками.

Существенное снижение цен кос-
нулось дорогой недвижимости клас-
са «де люкс». Те объекты, которые год 
назад стоили $10 млн, сейчас прода-
ются за $6 млн, причем таких при-
меров сегодня много. В среднем, по 
данным Point Estate, цены снизили-
сь на 30–35%.

А по некоторым домовладени-
ям снижение долларовых цен со-
ставило 50% по сравнению с октя-
брем 2014 года — такие цифры при-
водит Илья Менжунов, директор де-
партамента элитной недвижимости 
«Метриум Групп». «Однако владель-
цы самых дорогих объектов свы-
ше $50 млн по-прежнему держат це-
ну, несмотря на двукратное падение 
курса рубля»,— добавляет он.

Застройщики демонстрируют 
разнонаправленную политику це-
нообразования — так, в трети элит-
ных поселков цены по прайсу выро-
сли как в долларах, так и в рублях от 
3% до 20%. Как правило, цены повы-
шались в готовых и востребованных 
у покупателей поселках, отмечает 
Павел Трейвас.

Однако этому повышению проти-
востоят акции, подобные тем, какие 
проводит компания Villagio Estate на 
некоторые дома в своих проектах. 
Так, например, в коттеджном посел-
ке «Ренессанс парк» на ряд построен-
ных домов рублевая стоимость сни-
жена в среднем на 48%, рассказыва-
ет Андрей Хитров, директор по раз-
витию Welhome.

Другие официально заявленные 
скидки не так значительны. Напри-
мер, в поселке «Завидово Honka» до 

конца текущего года предоставляют 
скидку 20% покупателям готовых до-
мов с участками, при этом их стои-
мость привязана к фиксированно-
му курсу: 60 руб. за евро и 41,5 руб. за 
доллар. В загородном комплексе «Ис-
тринская ривьера» (застройщик — 
также компания Honka) установлен 
внутренний курс на уровне 36,6 руб. 
за доллар. А в поселке таунхаусов «Ре-
зиденция Рублево» (застройщик — 
ГК «Снегири») стоимость одного ак-
ционного лота снижена относитель-
но сентября на 14%.

Торг по всем правилам
Вторичный рынок менее активен, 
но и здесь сделки проходят, отмеча-
ет Павел Трейвас. «В среднем на семь 
первичных сделок приходится три 
вторичных»,— уточняет он. Возмож-
но, меньшая активность в этом сег-
менте связана с завышенными ожи-
даниями покупателей, которые жа-
ждут купить дом с участком вдвое, а 
иногда и втрое дешевле цены пред-
ложения, которая в высоких сегмен-
тах вторичного рынка до сих пор во 
многих случаях привязана к долла-
ру. Со своей стороны продавцы ны-
нешней осенью весьма неохотно 
идут на уступки, очевидно опасаясь 
в нестабильной экономической си-
туации попросту прогадать. «Поку-
патели жестко требуют скидку, а про-
давцы не менее агрессивно отказы-
ваются их предоставлять»,— расска-
зывает Илья Менжунов.

В таких условиях наиболее спра-
ведливым способом определения 
цены сделки становятся аукцио-
ны, которые теперь все чаще ста-
ли устраивать собственники по 
своим домам. «Иногда они прохо-
дят без начальной цены, но с огра-
ничением по времени»,— говорит 
Нина Резниченко, директор депар-

тамента загородной недвижимости 
IntermarkSavills. По ее мнению, по-
добные мероприятия пока не явля-
ются сложившейся рыночной пра-
ктикой, поскольку не имеют доста-
точной юридической базы.

Зато в рамках торгов начальная 
цена объекта, заявленная владель-
цем, может скорректироваться как 
раз до той планки, которая устроит 
всех участников сделки. Илья Мен-
жунов рассказывает, что в рамках од-
ного аукциона стоимость коттеджа 
снижалась с $4 млн до $1,8 млн. «На 
рынке наблюдался ажиотаж на дан-
ный объект,— добавляет эксперт.— 
В итоге домовладение было реализо-
вано за $2,2 млн, таким образом, сто-
имость снизилась вдвое».

Впрочем, подобное снижение 
опытных участников рынка не 
удивляет. «По сравнению с началом 
года цены на отдельные вторичные 
объекты упали в долларах на 10–
40%, а то и вдвое»,— делится наблю-
дениями Ольга Бахметьева, дирек-
тор департамента загородной не-
движимости агентства Tweed. Она 
рассказывает, что теперь владель-
цы домов нередко соглашаются на 
оплату в рассрочку и сделки по по-
добной схеме в текущей экономи-
ческой ситуации приобретают все 
большую популярность.

Желающие меняться
Другим наметившимся трендом за-
городного рынка стали альтернатив-
ные сделки, число которых в прош-
лом году было незначительным. «Се-
годня их доля в общем объеме уже 
достигает 10%»,— замечает Павел 
Трейвас.

Причина развития этой тенден-
ции — в снижении цен на новые 
объекты, которые постепенно стано-
вятся доступны для тех, кто не обла-
дает значительными и, что немало-
важно, свободными денежными на-
коплениями, но при этом имеет не-
движимые активы.

Управляющий партнер «МИЭЛЬ 
— Загородная недвижимость» Вла-
димир Яхонтов, рассматривая сег-
мент загородных квартир в малоэ-
тажных проектах, приводит куда бо-
лее высокие цифры. «В настоящее 
время до 70% покупателей действу-
ют именно по схеме альтернатив-
ной покупки, приобретая загород-
ное жилье в обмен на проданную 
городскую квартиру»,— утверждает 
эксперт и добавляет, что в 2014 году 
и начале 2015 года это явление не но-
сило массового характера.

Дешевле и быстрее
В целом загородные малоэтажные 
жилые комплексы становятся все 
популярнее у покупателей, отмеча-
ют эксперты, а октябрь в этом сег-
менте и вовсе стал праздничным ме-
сяцем. «Именно в октябре мы зафик-
сировали всплеск сделок с квартира-
ми в малоэтажных комплексах»,— 
рассказывает Владимир Яхонтов. По 
данным его компании, реализован-
ный спрос вырос на 32% относитель-
но сентября.

Артур Григорян, генеральный ди-
ректор «Kaskad Недвижимости», срав-
нивая октябрь 2014 и 2015 годов, от-
мечает рост продаж сразу в несколь-
ких малоэтажных комплексах своей 
компании в диапазоне от 33% до 60%. 
Похожие цифры и у Константина Фи-
липпишина, генерального директо-
ра ГК «Экодолье». По мультиформат-
ному малоэтажному жилому проекту 
«Экодолье Шолохово», где кроме ин-
дивидуальных коттеджей предусмо-
трены таунхаусы, звонков в октябре 
было на 43% больше, чем в сентябре, 
а число забронированных объектов 
по итогам месяца на 9% выше. А если 
сравнивать нынешний октябрь с ана-
логичным периодом прошлого года, 
продолжает эксперт, то динамика 
еще более впечатляющая: количест-
во звонков за год выросло на 23%, ко-
личество визитов — на 182%, а коли-
чество сделок — на 100%.

С одной стороны, эксперты свя-
зывают этот растущий интерес к сег-
менту с привлекательной ценой и 
высокой динамикой строительства 
проектов: малоэтажные дома и та-
унхаусы возводятся быстрее, чем вы-
сотки, при этом загородные кварти-
ры стоят дешевле городских. Таун-
хаусы, конечно, по цене приобрете-
ния такого сравнения в большинст-
ве случаев не выдерживают, но зато 
в содержании обходятся в меньшую 
сумму, чем полноценный индивиду-
альный дом с собственным участком.

С другой стороны, о себе дает 
знать реконструкция магистралей. 
Там, где она уже закончилась, на-
пример на Дмитровском шоссе, про-
дажи в жилых комплексах растут. В 
Новой Москве реконструкция авто-
банов продолжается, причем здесь 
помимо расширения радиальной 
магистрали вкладываются средства 
в развитие хордовых трасс, соединя-
ющих Калужское и Киевское шоссе.

Кстати, средневзвешенная цена в 
малоэтажном сегменте демонстри-
рует рост. «За год в Новой Москве сто-
имость квартир в таких проектах уве-
личилась на 13%, и это без учета фак-
тора строительной готовности»,— ут-
верждает Владимир Яхонтов.

В одном флаконе 
не получается
А вот в премиальном сегменте той же 
Новой Москвы продажи практиче-
ски остановлены, в первую очередь 
благодаря соседству разрастающихся 
кварталов новостроек средней и вы-
сокой этажности. И как ни странно, 
масштабное обновление и ремонт 
автотрасс не вдохновляют покупате-
лей, а, напротив, являются для них 
дополнительной помехой: ни въе-
хать, ни выехать, и конца-края этому 
не видно. «Спрос здесь за последние 
полтора года упал в несколько раз»,— 
отмечает руководитель департамен-
та загородной недвижимости Vesco 
Realty Евгения Панова. С коллегой со-
гласна Ольга Бахметьева: тенденция 
уменьшения спроса на районы, при-
легающие к Киевскому и Калужско-
му шоссе, продолжается.

Выходит, классический загород-
ный образ жизни и городской, как 
масло и вода, смешиванию не под-
лежат. Хотя сегодня многим имен-
но этого бы и хотелось: полноцен-
ного комфорта, как в городе, но на 
свежем воздухе. Но для этого недо-
статочно построить малоэтажные 
квартирные проекты в лесу, ведь 
централизованное отопление и го-
рячая вода из крана отнюдь не пре-
дел мечтаний.

А инфраструктура в шаговой до-
ступности потребует и начальных 
вложений, и последующего содержа-
ния, и чем она будет богаче, тем вы-
ше вероятность, что рано или позд-
но рядом с малоэтажными домика-
ми вырастут и многоэтажные, жи-
тели которых обеспечат необходи-
мую посещаемость торговым цен-
трам, салонам красоты, детским са-
дам, школам и прочим благам циви-
лизации. Жители московских окра-
ин это уже проходили.

Марта Савенко

Лишь бы продать
Участники загородного рынка в октябре 
не испытали того разочарования, которое 
в текущем месяце постигло застройщиков 
и риэлторов, работающих в сегменте город-
ских новостроек. Сделки шли своим чередом, 
в некоторых проектах — в основном, тех, кото-
рые вышли на завершающую стадию,— была 
зафиксирована повышенная покупательская 
 активность. Цены продолжали закономерно 
снижаться, переоцененные ранее лоты — 
входить в рынок на равных, то есть по цене, 
адекватной рынку. В высокобюджетных сег-
ментах некоторые собственники начали при-
менять нетрадиционные методы продаж.

Загородные покупатели все больше 
склоняются к альтернативным 
 сделкам
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— аренда —

Резкого подорожания на рынке москов-
ских арендных квартир на длительный 
срок, характерного для осеннего сезо-
на, в этот раз не случилось ни в сентя-
бре, ни в октябре. Поэтому зимой вряд 
ли можно ожидать существенное сни-
жение цен, говорят эксперты. Скидок 
на дома, которые предлагаются в арен-
ду на новогодние праздники, тоже не бу-
дет: в текущем году спрос на них близок 
в ажиотажному, а самые лучшие вариан-
ты забронированы еще в конце лета.

Без отскоков
Хотя объем предложений по аренде квар-
тир за два осенних месяца ожидаемо сокра-
тился, поскольку традиционно вырос спрос, 
все же этого оказалось недостаточно для то-
го, чтобы цены в октябре хотя бы слегка при-
поднялись от уровня, который был достиг-
нут к началу сентября. Но нет худа без добра: 
этот рынок наконец стабилизировался, при-
чем надолго. «Поскольку не случилось резко-
го подорожания нынешней осенью, не будет 
и резкого снижения стоимости зимой»,— за-
мечает Оксана Полякова, заместитель дирек-
тора департамента аренды квартир «Инком-
Недвижимости».

Кризисный спрос имеет свои особенно-
сти, хорошо известные по прошлым чер-
ным годам всем участникам рынка. Дохо-
ды большинства арендаторов снижаются, 
часть из них, потеряв работу или бизнес в 
столице, возвращается на время в родные 
места, чтобы переждать трудные времена, 
а оставшиеся счастливчики быстро пости-
гают науку выбирать и торговаться, ведь те-
перь пробил их час.

Как подсчитали аналитики Kalin ka Group, 
в октябре уровень спроса на элитные кварти-
ры снизился на 20% относительно того, кото-
рый был достигнут в предыдущем месяце. А 
если сравнивать нынешний год и прошлый, 

то сегодняшний уровень спроса по-прежне-
му уступает прошлогоднему осеннему сезо-
ну около 20%, утверждают в IntermarkSavills.

Глядя в базу
Сокращение объема предложения между 
тем происходит не теми же темпами, что в 
прошлом году. Число предложений в базе 
«Инком-Недвижимости» в октябре состави-
ло 4 тыс. «Год назад в это же время показатель 
был на четверть ниже и равнялся 3 тыс. объ-
ектов»,— вспоминает Оксана Полякова.

О том, каковы в целом ожидания собст-
венников квартир, тоже можно косвенно су-
дить, оценивая состояние баз данных. В ба-
зе сайта Cian.ru сегодня предлагается 22,6% 
квартир в ценовой категории до 30 тыс. руб. 
в месяц включительно. Доля квартир, экспо-
нируемых в ценовом диапазоне от 30 тыс. до 
50 тыс. руб. в месяц, составляет 25,6%.

Таким образом, подытоживает Алексей 
Авдей, руководитель продукта «Вторичная 
недвижимость» компании ЦИАН, суммар-
но доля всех квартир с арендной ставкой до 
50 тыс. руб. в месяц составляет 48,2% — ины-
ми словами, практически половину от все-
го объема предложения в столичном регио-
не. «И за последние шесть месяцев этот по-
казатель не претерпел изменений»,— добав-
ляет эксперт.

Во всем виноваты застройщики
Что касается высокобюджетной аренды, то 
на долю предложения со ставкой от 150 тыс. 
руб. в месяц и выше приходится 24,7%, про-
должает Алексей Авдей. По его данным, за 
полгода этот показатель вырос на 2,6%, а зна-
чит, дорогие квартиры все чаще застаивают-
ся в экспозиции.

Тут следует сделать оговорку: дорогое не 
обязательно означает лучшее. При всем бо-
гатстве сегодняшнего выбора у арендаторов 
элитного сегмента практически нет тех са-
мых, по-настоящему желанных предложе-
ний, за которые они готовы платить даже по-

вышенную ставку. И хотя это явление может 
показаться странным, на самом деле ничего 
удивительного в нем нет.

«Самые активные арендаторы дорогих 
квартир — русские пары с детьми или без 
детей,— рассказывает Екатерина Румянце-
ва, председатель совета директоров Kalinka 
Group.— Наиболее желанны для них квар-
тиры, которыми рынок сейчас не располага-
ет: с ремонтом в стиле фьюжн площадью от 
50 до 120 кв. м в новых домах с подземным 
паркингом в районах Остоженки, Патриар-
ших прудов или на Пресне». За такие пред-
ложения арендаторы готовы ежемесячно от-
давать большие суммы, но, увы, на рынке их 
практически нет.

Все просто: хотя новая застройка в этих 
районах и велась, но квартиры в элитных 
домах приобретались и отделывались в 
основном для собственного проживания, а 
никак не под арендный бизнес. Кроме то-
го, в домах, построенных в 2000-е годы, сов-
сем немного компактных квартир: в то вре-
мя у состоятельной публики были популяр-
ны большие площади, позволяющие при-
нимать у себя множество гостей. Застрой-
щики сравнительно недавно осознали не-
обходимость уменьшать размеры квартир, 
равно как и включать опцию чистовой от-
делки, которая позволяет при желании на-
чать сдавать квартиру в аренду сразу после 
сдачи дома в эксплуатацию.

46 миллионов
По данным Ordo Group, минимальная стои-
мость найма квартиры в элитном сегменте 
составляет 85 тыс. руб. в месяц — за эту це-
ну можно снять трехкомнатную квартиру 
со свежим евроремонтом общей площадью 
88 кв. м на Волхонке рядом со станцией ме-
тро «Боровицкая».

Рекорд максимальной стоимости в ок-
тябре принадлежит квартире, найденной 
в базе данных Cian.ru,— это апартаменты с 
тремя спальнями площадью 280 кв. м, зани-

мающие весь четвертый этаж в жилом ком-
плексе «Ретро» на Остоженке. Здесь выпол-
нен дизайнерский ремонт в стиле хай-тек, а 
в стоимость входят два машино-места в под-
земном паркинге.

Все вместе предлагается арендовать за 
46,5 млн руб. в месяц. В объявлении отме-
чается, что снижение цены возможно в том 
случае, если предоплата составит шесть ме-
сяцев и более. По данным сайта компании 
Point Estate, другие квартиры в этом доме 
сдаются в ценовом диапазоне 500–600 тыс. 
руб. в месяц.

Дисконт за верность
Новый год практически для любого росси-
янина имеет поистине сакральное значе-
ние, и потому денег на празднование на-
ши соотечественники не жалеют. Хозяева 
загородных домов об этом хорошо знают, 
и потому стоимость аренды таких домов-
ладений на три новогодних дня отличает-
ся от обычной аренды на выходные в разы, 
а иногда и в десятки раз. В нынешнем го-
ду, по данным Welhome, большая компа-
ния сможет повеселиться на природе от ду-
ши с 31 декабря по 2 января, заплатив от 
200 тыс. до 800 тыс. руб.

Более бюджетные и при этом комфорт-
ные предложения обычно бывают разобра-
ны уже в сентябре. А некоторые владельцы 
загородных особняков и вовсе имеют посто-
янных клиентов, которые из года в год про-
водят новогодние празднества в одних и тех 
же полюбившихся местах. К слову, только 
этой категории клиентов собственники со-
гласны делать небольшие скидки.

В текущем году в силу макроэкономиче-
ских и политических обстоятельств к люби-
телям короткого загородного зимнего отды-
ха присоединились и те, кто раньше предпо-
читал встречать Новый год за границей, и, 
похоже, им придется платить куда более вы-
сокую цену, чем тем, кто забронировал ме-
ста заранее. В конце ноября последние из 

предусмотрительных расхватают оставши-
еся ликвидные варианты — и декабрь мож-
но смело посвящать составлению сценария 
предстоящего праздника.

А если он упадет
Впрочем, обычно арендодатели не снижа-
ют арендные ставки, даже если дом заброни-
рован и оплачен еще задолго до новогодних 
праздников, рассказывает Татьяна Дмитри-
ева, руководитель направления городской 
недвижимости компании Welhome. «Став-
ка аренды варьируется только исходя из кур-
са доллара»,— добавляет она. Так что если 
к концу года национальная валюта сделает 
резкий скачок вниз, не исключено, что не-
которые договоры краткосрочной празд-
ничной аренды могут быть пересмотрены. В 
условиях ажиотажного спроса собственни-
ку выгоднее расторгнуть соглашение и пере-
сдать объект по более высокой ставке.

Наибольшим спросом у состоятельной ау-
дитории пользуются Рублево-Успенское, Но-
ворижское, Калужское и Дмитровское шос-
се, причем стоимость аренды напрямую за-
висит от расположения дома и его удаленно-
сти от МКАД, количества спален, наличия на 
территории зоны барбекю, бани, площадки 
под фейерверки и салюты, а также бильярд-
ной, кинозала, тренажерного зала, бассейна, 
сауны. «Арендаторы также обращают внима-
ние на возможность заняться зимними ви-
дами спорта поблизости от арендуемого кот-
теджа, так что горнолыжная трасса или ка-
ток по соседству являются весомым преиму-
ществом»,— замечает Татьяна Дмитриева.

Как показывает практика, даже в кризис 
россияне не склонны экономить на празд-
никах, а уж если речь идет о главном празд-
нике страны, то они скорее предпочтут пе-
реплатить, чем встретить Новый год там, где 
им будет некомфортно. Так что владельцы 
дорогих коттеджей и в этот раз без клиен-
тов не останутся.

София Авхледиани

Все снято


