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Кто мельче?
Обострившаяся в последние годы 
конкуренция в сфере жилого девелоп-
мента заставляет застройщиков бук-
вально сражаться за каждого покупа-
теля, у которого (и об этом хором гово-
рят все участники рынка) денег стано-
вится все меньше, а претензий — все 
больше. Принцип «услышал, прие-
хал, увидел, понравилось, беру» боль-
ше не работает. Сегодняшний потен-
циальный соинвестор строительст-
ва объезжает не один десяток строек, 
прежде чем решиться на покупку. Сле-
довательно, чтобы он вернулся имен-
но к вам, ему нужно предложить не-
что такое, чего не предложат другие.

Сначала на рынок вышли кварти-
ры-студии, и девелоперы словно со-
ревновались между собой, кто наре-
жет их мельче. Этот подход принес 
пионерам «мелкой нарезки» свои 
плоды, однако довольно быстро вы-
яснилось: чем квартира меньше, тем, 
как ни парадоксально, отделка и да-
же обустройство в ней обходятся до-
роже. Не в абсолютных цифрах, ко-
нечно, а в сравнении со стоимостью 
приобретения.

Покупатель хотел сэкономить, 
но получилось примерно как в слу-
чае с «Запорожцем», на который по-
ставили двигатель от Bugatti. Кварти-
ры для жизни из совсем маленьких 
студий получались только у тех, кто 
заказывал проект у профессиональ-
ного дизайнера. В конце концов ры-
нок попросту насытился «каморка-
ми для лилипутов», как их все чаще 

стали называть в социальных сетях, 
и застройщикам пришлось искать 
другие решения.

Ускорение с отделкой
Параллельно выяснилось, что люди 
сыты по горло ремонтами, длящими-
ся больше года, и мечтают о том, что-
бы после получения ключей не на-

до было нанимать бригаду, ездить за 
стройматериалами и снова занимать 
у родственников, чтобы расплатить-
ся за отделку. «Въехать и жить» — этот 
девиз постепенно приобретал все 
больше сторонников, и девелопе-
ры, сначала неохотно, но все же ста-
ли предлагать к продаже квартиры с 
чистовой отделкой.

Пока динамика продаж была на 
приемлемом уровне, этот тренд не 
мог получить большое развитие: как 
ни крути, а отделочные работы затя-
гивают сдачу дома в эксплуатацию и 
стоят денег. Перекладывать же эту со-
ставляющую на плечи покупателя бы-
ло рискованно: кому пон-
равится квартира дороже? 

Просто квадратные метры сегодня продаются трудно и долго. Конкуренция высока как никогда, поэ-
тому застройщикам приходится искать особые изюминки, чтобы выделиться на общем фоне. В ход 
идут необычные архитектурные решения, инновационные инженерные системы, сплошная интерне-
тизация пространства. Казалось бы, дополнительные затраты в кризис никого вдохновить не могут, 
однако оказывается, что именно они и приносят выгоду как авторам проекта, так и будущим жильцам. — судебная практика —

Вступивший в силу 1 октября За-
кон о банкротстве физических 
лиц многократно увеличил ри-
ски для покупателей недвижимо-
сти на вторичном рынке. Квар-
тиру или комнату, землю или 
коттедж, приобретенные у чело-
века, который уже после сделки 
будет признан банкротом, поку-
патель рискует потерять навсег-
да. И деньги, потраченные на по-
купку недвижимости, ему никто 
не вернет.

Ваша сделка 
недействительна
Проблема в том, что сделки с недви-
жимостью, заключенные будущим 
банкротом, могут быть оспорены в 
суде и признаны недействительны-
ми. А поскольку ни один здравомы-
слящий продавец не ходит по городу 
с плакатом «Я увяз в долгах», покупа-
тель, не обладающий даром яснови-
дения, про долги продавца знать не 
может.

Впрочем, и сам продавец недви-
жимости, уверенно смотревший в 
будущее при заключении сделки, не-
ожиданно для себя может через год-
другой остаться у разбитого коры-
та. Пока дела шли хорошо, человек 
взял, например, ипотеку и купил в 
кредит дорогой автомобиль. А потом 
в одночасье потерял работу, рассо-
рился с богатыми родственниками, 
лишился половины совместно на-
житого имущества при разводе и те-
перь подсчитывает уже не доходы, а 
долги. А кредиторы тем временем из-
учают все сделки по продаже недви-
жимости, совершенные должником 
аж за три года до банкротства, и гото-
вят иски в суд о признании этих сде-
лок недействительными. Цель кре-
диторов — вернуть имущество бан-

кроту, потом продать с его с молотка 
и вырученные деньги поделить.

В каких же случаях сделка может 
быть признана недействительной? В 
Законе о банкротстве для этого ука-
заны такие основания: подозритель-
ные сделки должника (в это же осно-
вание включаются и сделки, совер-
шенные должником в целях причи-
нения вреда имущественным пра-
вам кредиторов), сделки, совершен-
ные должником в отношении от-
дельного кредитора.

Как рассказывает адвокат Рустам 
Батыров (коллегия адвокатов «Юков 
и партнеры»), для признания сдел-
ки недействительной по основанию 
подозрительности достаточно под-
тверждения факта занижения цены 
по договору (и годичного срока до 
подачи заявления о признании бан-
кротом). В пример адвокат приводит 
постановление Арбитражного суда 
Волго-Вятского округа.

История такая. В январе 2010 года 
индивидуальный предприниматель 
продал 1/4 доли в жилом доме в Кос-
троме за 20 тыс. руб. физическому ли-
цу. И в декабре того же года предпри-
ниматель был признан банкротом. 
Кредитор оспорил сделку в арбитраж-
ном суде, заручившись заключением 
эксперта-риэлтора, который оценил 
проданную долю в 71 555 руб. Сделка 
была признана недействительной, с 
покупателя взыскали 51 555 руб. Суд 
кассационной инстанции подтвер-
дил правомерность выводов нижесто-
ящих инстанций о том, что представ-
ленное конкурсным управляющим 
экспертное заключение о реальной 
рыночной стоимости доли в праве на 
жилой дом является надлежащим до-
казательством, подтверждающим не-
равноценность встречного исполне-
ния по сделке между индивидуаль-
ным предпринимателем и 
физическим лицом.

Банкрот  
на распродаже
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Корректные сравнения
Окончательные итоги текущего 
года Росреестр подведет в январе 
2016-го, но уже по итогам первых 
трех кварталов становится понят-
но: показатели рынка жилой недви-
жимости в целом ощутимо снизили-
сь по сравнению с прошлогодними. 
Кстати, наиболее корректно срав-
нивать именно периоды с января по 
сентябрь, поскольку в них не попа-
дает ажиотажный предновогодний 
спрос, спутавший все карты анали-
тиков и создавший девелоперам фи-
нансовую подушку безопасности в 
конце 2014 года.

Количество регистраций дого-
воров участия в долевом строитель-
стве (ДДУ) снизилось в Москве на 
12%: 13,9 тыс. ДДУ с января по сен-
тябрь против 15,7 тыс. за аналогич-
ный период прошлого года. Еще пе-
чальнее обстоят дела с ипотечным 
кредитованием: в 2014 году за пер-
вые девять месяцев было выдано 
27,2 тыс. жилищных кредитов, а в 
текущем году за то же время — толь-
ко 20,1 тыс., таким образом, сниже-
ние составило 26%.

Но серьезнее всего пострадал вто-
ричный рынок жилья: с января по 
сентябрь 2014 года на нем было заре-
гистрировано 122,1 тыс. переходов 
прав собственности, а в нынешнем 
году за тот же период — на 34% мень-
ше: всего 80,4 тыс. Если учесть при 
этом, что 80% сделок в сегменте го-
тового жилья происходит на услови-
ях дисконта, как утверждают в «Ин-
ком-Недвижимости», то приходит-
ся признать: отношение к москов-
ской квартире как к объекту беспро-
игрышных вложений изменилось.

Уже не священная корова
С одной стороны, на вторичном 
рынке уходящий 2015-й стал годом 
завышенных ожиданий и чрезмер-
ных надежд, причем как для покупа-
телей, так и для продавцов. Первые 
ждали обрушения цен: вот-вот мож-
но будет новую машину поменять на 
квартиру в соседнем доме. Вторые, 
наоборот, жили надеждой на то, что 
их жилье вырастет в цене, как это 
обычно бывало раньше. «Ведь все до-
рожает, да и не могу я продать свою 
квартиру дешевле, чем сосед прош-

лым летом»,— рассуждали собствен-
ники. «Столь разнонаправленные 
ожидания не позволяли сторонам 
договариваться и существенно тор-
мозили товарооборот на рынке жи-
лья»,— замечает Сергей Шлома, ди-
ректор департамента вторичного 
рынка «Инком-Недвижимости».

Другим фактором, который сни-
зил количество сделок с обычного 
уровня в 12–13 тыс. до 7–8 тыс. в ме-
сяц, стала недоступность ипотеки. 
Покупателям «вторички» в господ-
держке было отказано, а ставки, на-
чинавшиеся от 14,5%, большинству 
из них показались заградительны-
ми. В отличие от первичного рынка, 
где девелопер при желании может 
частично спонсировать ставку, в сег-
менте готового жилья заемщик оста-
ется с банком один на один, поэтому 
часть потенциальных клиентов бан-
ки текущей весной и летом законо-
мерно потеряли и теперь наверсты-
вают упущенное.

«Банки потихоньку снижают 
ставки,— рассказывает председа-
тель правления ГК МИЭЛЬ Окса-
на Вражнова.— Если еще в апреле 
Сбербанк устанавливал минималь-
ную ставку в 14,5%, то сегодня мы ви-
дим ставку от 13,45%». А доля ипотеч-
ных сделок, по ее словам, с февра-
ля по июнь составлявшая от 20% до 
24%, осенью достигла 27–30%, при-
чем средняя сумма ипотечного кре-
дита превышает 4 млн руб.

В сентябре стали наконец замет-
ны признаки общего оживления 
на рынке вторичного жилья: снача-
ла выросло число заявок и просмо-
тров, которые затем дали долгождан-
ный рост объема сделок. По итогам 
октября управление Росреестра по 
Москве зафиксировало 9,2 тыс. сде-
лок в этом сегменте. Но это все равно 
на 30% меньше, чем годом ранее, ког-
да за октябрь было зарегистрирова-
но 13,2 тыс. переходов прав на гото-
вое жилье. Так что о восстановлении 
рынка речь пока не идет.

В 2015 году в сознании покупа-
телей произошел перелом, счита-
ет Сергей Шлома. «Столкнувшись 
со снижением рублевых цен, лю-
ди перестали рассматривать недви-
жимость как гарантированный ин-
струмент сохранения денежных 
средств,— утверждает эксперт.— За 
последние пять лет в массовом со-

знании сформировалось четкое, без 
полутонов мнение: подешеветь мо-
жет все, кроме московских квартир». 
Но в этом году стереотипы рушатся 
как карточный домик. Потребители 
с немым вопросом в глазах наблюда-
ют за тем, как то самое «все» — про-
дукты, коммунальные услуги, от-
дых, автомобили — дорожает, а вот 
московское жилье, бывшая священ-
ная корова инвесторов, наоборот, 
дешевеет.

Опрокидывая прогнозы
Свою лепту в обрушение «вторич-
ки» внесли и столичные девелопе-
ры, которые в нынешнем году вы-
вели и продолжают выводить на ры-
нок один жилой комплекс за дру-
гим, несмотря на то что в начале го-
да большинство аналитиков пред-
сказывали заморозку новых проек-
тов и остановку строек. Только в но-
ябре на рынок вышли еще три про-
екта с общим объемом предложе-
ния примерно тысяча квартир, рас-
сказывает Анна Соколова, директор 
департамента аналитики и консал-
тинга «Метриум Групп».

По итогам ноября на столичном 
рынке новостроек массового сег-
мента в экспозиции находилось 36 
объектов, насчитывающих 12 тыс. 
квартир,— на 6,4% больше, чем меся-
цем раньше. Аналитики «Метриум 
Групп» предполагают, что до конца 
года тенденция пополнения предло-
жения сохранится. «Ожидается старт 
продаж еще как минимум в четырех 
комплексах, где уже сейчас предла-
гается заключить договор брониро-
вания»,— говорит Анна Соколова.

Предложение новостроек Мос-
ковского региона продолжает расти 
на протяжении уже полутора лет, 
опережая спрос. Например, сейчас в 
открытой продаже в Москве, Подмо-
сковье и Новой Москве представле-
но около 92 тыс. лотов, а годом ранее 
их было около 65 тыс.— такие дан-
ные приводит генеральный дирек-
тор Strategy & Development Дмитрий 
Земсков. При этом, замечает он, сбыт 
уменьшился на четверть.

Колеса еще крутятся
На такие отчаянные шаги девело-
перов заставляет идти кредитная 
нагрузка, а также, по всей видимо-
сти, нежелание фиксировать убыт-

ки и сходить с дистанции. Бизнес 
— и не только строительный, а пра-
ктически любой — как велосипед: 
перестали крутить педали — упал. 
Однако нынешней осенью крутить 
педали обходится недешево: рас-
тет как конкуренция, так и себесто-
имость строительства. Рост стоимо-
сти строительно-монтажных работ 
в текущем году составил от 10% до 
30%, говорит коммерческий дирек-
тор Capital Group Алексей Белоусов. 
При этом маржа по проекту не всег-
да покрывает это увеличение, заме-
чает эксперт. По его мнению, пред-
посылок к росту цен сейчас нет. А 
вот вице-президент ГК «Сапсан» 
Светлана Шмакова, напротив, счи-
тает, что их много.

«Помимо новых правил страхова-
ния ответственности застройщика, 
вступивших в силу в октябре, на се-
бестоимости строительства скажут-
ся, как ни странно, новые правила 
грузоперевозок,— рассказывает экс-
перт.— Пока ситуация с системой 

”
Платон“ до конца не ясна, но если 

стоимость проезда большегрузов по 
федеральным трассам сохранится, 
то мы получим значительное увели-
чение стоимости перевозок». А по-
скольку основной автопарк застрой-
щиков состоит из большегрузных 
машин, то маржинальность многих 
проектов может уже в следующем го-
ду оказаться под вопросом.

Возросшая же конкуренция и от-
кровенный демпинг некоторых иг-
роков вынуждают остальных ид-
ти на дополнительные маркетин-
говые расходы в борьбе за покупа-
теля. «У всех застройщиков во всех 
ценовых классах катастрофически 
— в два-три раза — растут цена кон-
такта и цена сделки, поскольку они 
вынуждены постоянно стимулиро-
вать слабый спрос, отвоевывая каж-
дого клиента у все большего коли-
чества конкурентов»,— признается 
партнер «Химки Групп» Дмитрий Ко-
тровский.

В ноль и в минус
Все вместе медленно, но верно фор-
мирует текущую конъюнктуру рын-
ка, в условиях которой цены повы-
шать практически невозможно, 
а опускать уже некуда, и низкую, 
близкую к нижнему пределу маржи-
нальность. «Уже сейчас все надеж-
ные компании работают на рынке с 
минимальной маржей, чтобы обес-
печить высокие темпы строитель-
ства, и у них нет возможности дем-
пинговать даже на короткие перио-
ды»,— отмечает Алексей Харитонов, 
директор по маркетингу и прода-
жам «ЮИТ Ситистрой».

На этом фоне новые объекты вы-
ходят по такой цене, которая вызы-
вает ряд резонных вопросов к эконо-

мике проектов и маржинальности 
бизнеса, замечают эксперты. «При 
себестоимости квадратного метра 
80 тыс. руб. цена для конечного по-
купателя 100 тыс. руб.— это уже фак-
тически работа в ноль, а при растя-
гивании продаж во времени и в ми-
нус»,— уверен Дмитрий Котровский.

Даже в границах МКАД появи-
лись проекты со стоимостью ква-
дратного метра 110–120 тыс. руб., де-
лится наблюдениями руководитель 
«ИРН-Консалтинг» Татьяна Калюж-
нова. «Новые очереди в старых про-
ектах также зачастую выходят по бо-
лее низким ценам, и это особенно за-
метно в Подмосковье, где новые ло-
ты начинают продаваться примерно 
на 15% дешевле предыдущих»,— за-
мечает эксперт.

А на первичном рынке Москвы за 
2015 год средняя стоимость «квадра-
та» снизилась примерно на 20 тыс. 
руб., достигнув по итогам ноября 
205 тыс. руб. «К концу 2016 года мож-
но ожидать аналогичного падения 
— примерно до 185 тыс. рублей за 
метр»,— предполагает эксперт. По 
ее мнению, уравновешенного состо-
яния рынок достигнет не ранее 2017 
года, когда цены опустятся до 160–
165 тыс. руб. за 1 кв. м.

Деньги-то у них есть
Единственным ценовым сегментом, 
удерживающим и даже упрочив-
шим свои позиции к концу года, ста-
ло элитное жилье. По данным Knight 
Frank Research, в ноябре было прода-
но 70 квартир и апартаментов, что на 
43% больше, чем в предыдущем ме-
сяце. Правда, относительно прошло-
го ноября число сделок сократилось 
на 30%, но в целом нынешняя осень 
по числу сделок даже перекрывает 
прошлогоднюю: 178 против 176.

Никита Белоусов, заместитель 
регионального директора по ана-
литике Knight Frank, отмечает ин-
тересную тенденцию: по числу сде-
лок текущая осень вполне сравни-
ма с нынешней весной, а вот в де-
нежном выражении перекрывает 
ее на 20%. «Это связано с тем, что хо-
тя тенденция к увеличению доли по-
купок квартир небольшой площа-
ди, до 100 кв. м, продолжается, од-
нако теперь к ней присоединилась 
и другая: все больше покупателей 
интересуются площадями свыше 
200 кв. м. Сейчас в общей структу-
ре аудитории их насчитывается уже 
около 16%». Кстати, предложение та-
ких квартир уже не успевает за спро-
сом: аналитики компании подсчита-
ли, что в структуре первичного рын-
ка квартир площадью более 200 кв. м 
насчитывается только 13%.

Что касается платежеспособного 
спроса в высокобюджетных сегмен-
тах, то слухи о его скорой кончине 

сильно преувеличены, считают не-
которые эксперты. Это предположе-
ние подтверждает, например, стре-
мительная динамика продаж ма-
шино-мест в ЖК «Олимпийская де-
ревня Новогорск. Квартиры». «Все-
го за одну неделю, прошедшую со 
дня старта продаж мест в подзем-
ных паркингах, 80% собственников 
квартир приняли решение о покуп-
ке, причем либо со стопроцентной 
оплатой, либо в рассрочку на не-
сколько месяцев»,— рассказывает 
Дмитрий Котровский.

Конечно, в жилом комплексе с 
концепцией «двор без машин» при-
обретение машино-места — это не-
обходимая сопутствующая покуп-
ка, к которой собственник квартиры 
обычно морально готов с момента 
подписания договора долевого уча-
стия, оговаривается далее эксперт. 
«Однако если бы у людей в принци-
пе не было денег, то ничто не заста-
вило бы их приобретать машино-ме-
ста»,— рассуждает он.

Лишь бы тратили
«Основную погоду в 2016 году на 
рынке дорогостоящего жилья бу-
дут делать так называемые старые 
деньги, то есть те, которые были 
заработаны еще до кризиса и сей-
час находятся на банковских сче-
тах и депозитах»,— заявляет Дмит-
рий Халин, управляющий партнер 
IntermarkSavills. Только в столи-
це на счетах москвичей, по его дан-
ным, находится $45 млрд. «И это 
только на валютных счетах»,— уточ-
няет эксперт. Он полагает: для того 
чтобы обеспечить успешное суще-
ствование рынка жилья премиум-
класса, достаточно, чтобы на нем 
ежегодно совершалось покупок на 
$2–2,5 млрд.

И это вполне реально, если толь-
ко процессы, происходящие в бо-
лее низких сегментах, не начнут 
проникать и на элитный рынок, в 
особенности в его первичный сег-
мент. И если не изменится покупа-
тельский менталитет. Ведь на «вто-
ричке», в том числе элитной, это 
уже произошло, и теперь дисконт 
от начальных цен, как говорят в 
Contact Real Estate, составляет 25–
30%. «Собственники, которые дей-
ствительно хотят продать свои объ-
екты, теперь охотно пересматри-
вают ценовую политику»,— свиде-
тельствует Вячеслав Антропов, ди-
ректор по развитию компании. 
Учитывая количество нераспродан-
ных лотов в уже построенных до-
мах, аналогичная метаморфоза мо-
жет произойти и с первичным рын-
ком, и тогда заклинание девелопе-
ров «ниже уже некуда» может поте-
рять магическую силу.

Марта Савенко

Ниже некуда
К концу 2015 года участники рынка во весь голос и весьма встрево-
женно заговорили о том, что их беспокоило уже давно. О текущем 
(и будущем) увеличении себестоимости строительства, о том, что 
нижний предел маржинальности в девелоперском бизнесе практиче-
ски достигнут. Между тем спрос на жилье продолжает сжиматься 
не в последнюю очередь благодаря тому, что в сознании покупателей 
именно в нынешнем году произошел перелом.

— загород —

Дисконтирование, причем существен-
ное, фактически стало обязательным 
элементом сегодняшнего рынка элит-
ной загородной недвижимости. Бюд-
жеты покупок снижаются, покупатели 
вошли во вкус. Но это не означает, что 
торг возможен во всех сегментах, гово-
рят эксперты. Тем временем девелопе-
ры по примеру городских коллег стали 
предлагать дома с отделкой, причем це-
ны иной раз поражают воображение.

Рубли и доллары
Коррекция цен предложения на загородные 
дома в элитном сегменте наблюдалась весь 
2015 год, хотя, как заметил в беседе с корре-
спондентом «Ъ-Дома» Илья Менжунов, ди-
ректор департамента элитной недвижимо-
сти «Метриум Групп», началась она несколь-
ко раньше: с середины ноября прошлого 
года. К нынешнему декабрю средняя стои-
мость домовладения (учитывался как пер-
вичный, так и вторичный рынок), по его све-
дениям, достигла $4,401 млн, а в начале года 
составляла $5,165 млн.

Снижение, таким образом, составило 
14,8%. «Если бы собственники объектов в 
верхнем ценовом сегменте, где цены начи-
наются от $25 млн, поддались общим настро-
ениям и тоже начали дисконтировать свои 
объекты, то падение было бы, конечно, более 
значительным,— замечает эксперт.— Однако 
именно они держат цены на прежнем уров-
не, и ни о каких 40–50% скидки речь не идет».

Если говорить только о первичном рынке 
и считать в рублях, то, по данным аналитиков 
Vesco Group, цена предложений от девелопе-
ров за год упала не так сильно, а для некото-
рых форматов осталась практически преж-
ней либо повысилась. По итогам ноября та-
унхаусы и апартаменты в премиальном сег-
менте прибавили по 1%, достигнув 163 тыс. и 
188 тыс. руб. за 1 кв. м соответственно. А сред-
няя стоимость сотки земли и вовсе поднялась 
с 1,915 млн руб. в январе до 2,189 млн руб. по 
итогам ноября, прибавив за 11 месяцев 14%.

И только средняя стоимость квадратно-
го метра в премиальных коттеджах снизи-
лась по отношению к январской на 6%, до-
стигнув к настоящему времени 182,3 тыс. 
руб. Причем в апреле, когда доллар опускал-
ся до 50 руб. и ниже, этот показатель за месяц 
прибавил сразу 7%, а вот осенью, когда рост 

курса американской валюты стал очевиден, 
отыграл эту прибавку падением на 10% по от-
ношению к весне.

Премиальное похудение
Рынок, таким образом, в очередной раз де-
монстрирует сильную валютозависимость, 
что подтверждается наблюдениями Ильи 
Менжунова. «Большинство элитных объек-
тов до сих пор номинируется в долларах,— 
рассказывает он,— хотя, конечно, когда до-
ходит до сделки, оплату продавцы почти 
всегда готовы принимать в любой валюте».

Премиальный сегмент сильно «похудел» 
за прошедший год, если говорить о действи-
тельно ликвидных вариантах. После прош-
логоднего падения рубля даже самые ин-
тересные дома и участки продавались с су-
щественными дисконтами, если говорить 
о долларовых прайсах, и продажи шли ак-
тивно. В целом объем предложения остал-
ся примерно тем же, что и был, существенно 
уменьшилось, по данным Vesco Group, лишь 
число премиальных таунхаусов и апарта-
ментов: с 50 тыс. и 29 тыс. кв. м соответствен-
но эти сегменты сократились на 19% и 17% — 
до 40,7 тыс. и 24 тыс. кв. м.

Покупатели же стали еще азартнее: вы-
искивают лучшие предложения из тех, что 
еще остались на рынке, и предлагают за них 
такие цены, которые продавцы считают уни-
зительными, продолжает эксперт. «Готов-
ность купить участок или коттедж за 40–50% 
от заявленной цены никого особенно не впе-
чатляет, и продавцы отказываются от таких 
предложений»,— добавляет он.

80 млн, и ни копейкой меньше
Сделки, таким образом, разваливаются. И 
хотя звонков от потенциальных покупате-
лей риэлторам поступает немало, реальных 
продаж в третьем квартале стало вдвое мень-
ше, свидетельствует эксперт. При таких на-
строениях и разбалансированности рынка 
значительного подъема в декабре он не ожи-
дает, хотя по объему отложенного спроса ны-
нешняя осень и превосходит любой другой 
сезон за все годы существования загородно-
го рынка в его современном виде.

Но есть и другие мнения. Скорее всего, в 
декабре продавцы, озабоченные предстоя-
щим «зимним сном», когда спроса традици-
онно практически нет, будут готовы на серь-
езные уступки. «Например, сегодня собст-
венник, выставляющий дом за 90 млн руб., 
сразу обговаривает с риэлторами возмож-
ность его продажи за 80 млн руб. в случае, 
если мы найдем покупателей до Нового го-

да»,— рассказывает Ирина Калинина, управ-
ляющий партнер Point Estate. При этом еще 
в сентябре 90 млн руб. за такой объект счита-
лись фантастически низкой ценой, добавля-
ет она, а 80 млн руб. и вовсе нижняя планка.

«Наиболее активны продажи сегод-
ня в тех проектах, где реализуют объекты 
по ценам, приблизительно равным рубле-
вой себестоимости строительства,— добав-
ляет Нина Резниченко, руководитель от-
дела продаж загородной недвижимости 
IntermarkSavills.— Например, если до кри-
зиса цена объекта составляла $2 млн, то се-
годня его реально продать за $1 млн в рубле-
вом эквиваленте. И в принципе эта сумма 
соответствует совокупной стоимости его 
возведения».

Поэтому именно в последнем месяце го-
да рынок элитной загородной недвижимо-
сти достигнет своего ценового дна, полага-
ет Ирина Калинина. А раз так, то возрастет и 
число сделок.

Дом как автомобиль
Для некоторых объектов вторичного рын-
ка, впрочем, такие дисконты могут считать-
ся вполне адекватными, замечает Екатерина 
Румянцева, председатель совета директоров 
Kalinka Group. «Многим собственникам при-
шлось избавиться от иллюзий по поводу сто-
имости своих объектов и снизить цену про-
дажи вдвое от докризисного уровня»,— от-
мечает она. В первую очередь это коснулось 
переоцененных объектов, в частности тех, 
которые находятся в критическом состоя-
нии, требуют капитального ремонта и пере-
стройки, а также морально устаревших до-
мов, по соседству с которыми уже выстрое-
ны современные новые здания.

Дом, в котором семья жила или отдыхала 
десять лет и более, а затем решила продать, 
в любом случае потребует от нового хозяи-
на затрат на ремонт, рассуждает Илья Менжу-
нов. И здесь уместно будет сравнение с авто-
мобилем, имеющим значительный пробег: 
никто ведь не пытается продать его по це-
не нового — дисконт может составить и 30%, 
и 50%, а на падающем рынке и больше. Вот 
если дому сделан свежий «апгрейд», так что 
он доведен до состояния «заезжай и живи», 
то можно рассчитывать на то, что слишком 
большую скидку делать не придется.

А покупатели между тем хотят именно 
въехать и жить, не тратя времени и средств 
на ремонт и обустройство. Лучше всего про-

даются дома, куда новый собственник мо-
жет привезти только личные вещи — осталь-
ное там уже есть, причем новое. Интересно, 
что если полтора года назад доля запросов на 
подобные варианты составляла, по разным 
данным, от 30% до 50%, то к сегодняшнему 
дню она увеличилась до 80–90%.

На все готовенькое
Строить собственный дом и участвовать в 
развитии новой территории при существу-
ющем выборе на вторичном рынке тоже хо-
тят немногие — большинство предпочита-
ет купить готовый дом в готовом поселке. 
Возможно, поэтому дисконты коснулись не 
только домов, но и земельных участков, при-
чем оцениваемых в валюте. «Еще в начале те-
кущего года земля в поселке 

”
Сосновый бор“ 

на Николиной горе стоила $100 тыс. за сотку 
и никто не хотел слышать об уступках,— рас-
сказывает Екатерина Румянцева.— Сейчас 
участки продаются за $60 тыс., а реальный 
покупатель может рассчитывать на сниже-
ние до $40 тыс. за сотку».

Девелоперам в такой ситуации приходит-
ся нелегко, так что они делают клиентам та-
кие предложения, о которых даже год-два 
назад речь заходила очень редко. Делая став-
ку на то, что новый дом все-таки лучше ста-
рого, как новый автомобиль предпочтитель-
нее подержанного, в Villagio Estate запусти-
ли новогоднюю акцию. В строящемся посел-
ке «Ренессанс Парк», сдать который плани-
руется в 2020 году, предлагается приобрести 
особняк площадью от 300 до 350 кв. м с от-
делкой и мебелью за 70 млн руб.

«Стандартное предложение 
”
под ключ“ 

на элитном рынке стартует со 150 млн 
руб.»,— замечает Валентин Зуев, руководи-
тель отдела продаж компании. При этом в 
Villagio даже на такие дома предлагают рас-
срочку с первоначальным взносом в размере 
35%, остальное покупатель выплачивает по-
сле завершения отделки.

Риэлторы премиального сегмента счита-
ют цифры, приведенные девелопером, адек-
ватными сегодняшнему рынку и полага-
ют, что на такое предложение должен быть 
спрос. В особенности могут быть интересны 
особняки в первом, уже построенном кварта-
ле поселка, где сейчас ведутся работы по бла-
гоустройству территории — по крайней ме-
ре, их не придется долго ждать. Сегодняшне-
му нетерпеливому покупателю это важно.

Марта Савенко

Успеть до Нового года

Участники рынка считают, что в декабре  
наступит пик снижения цен на загородную  
недвижимость
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дом технологии

— маркетинг —

Всем нравится квартира 
дешевле. К тому же на от-

делку надо было давать трехлетнюю 
гарантию, а это совсем невеселая 
история: для тотального контроля 
качества требовалось нанять специ-
ально обученных людей — и таким 
образом еще увеличить издержки.

Но после того как в жилом ком-
плексе бизнес-класса Barkli Park одна 
из башен, где квартиры предлагались 
с отделкой, была распродана сущест-
венно быстрее, чем соседняя, где их 
сдавали «в бетоне», процесс, что на-
зывается, пошел. За два последних 
года в старой Москве, по данным «Ме-
триум Групп», количество проектов, 
где хотя бы опционально предлагает-
ся чистовая отделка, выросло на 75% 
— с 21 до 37 жилых и апартаментных 
комплексов во всех ценовых сегмен-
тах. Если считать поквартирно, то, на-
пример, в высокобюджетных сегмен-
тах доля апартаментов и квартир с от-
делкой, предлагающихся сейчас на 
продажу, составляет 16%, утверждают 
в Knight Frank Research.

Детский сад  
как инструмент 
маркетолога
Следующим пунктом в борьбе за сер-
дце и кошелек покупателя стали про-
екты, богатые сопутствующей ин-
фраструктурой, чему немало способ-
ствовало сначала московское, а затем 
и подмосковное правительство, обя-
завшее девелоперов строить не толь-
ко дома, но и здания для социальных 
учреждений. Из обязательства не-
медленно сделали маркетинговый 
ход. «В нашем жилом комплексе бу-
дет детский сад!» — об этом каждый 
уважающий себя застройщик спе-
шил сообщить везде, где только бы-
ло возможно.

Детские сады и школы быстро пе-
рестали удивлять покупателей, ко-
торые их наличие, с одной стороны, 
рассматривали как должное, с дру-
гой — стали все пристальнее изучать 
такие подробности, как, например, 
то, кто станет оператором этих самых 
детских учреждений. В ряде случаев 
они не передавались на баланс горо-
да, а становились коммерческими со 
всеми вытекающими ценовыми по-
следствиями, каковыми жильцы во-
все не всякий раз были довольны.

Теперь для удержания внимания 
аудитории требовалось нечто боль-
шее. И тут московское правительст-
во объявило борьбу с автомобилиста-
ми, поэтому следующим шагом деве-
лоперов к цивилизованному образу 
строительства стал «двор без машин».

Прошлый век
Все новое, как известно, хорошо за-
бытое старое. В практике застройщи-
ков попытки развести автомобиль-
ные и пешеходные потоки уже встре-
чались и были вполне успешными. 
«Еще в 50-е годы XX века в Москве 
строились такие здания, как, напри-
мер, высотка на Баррикадной, где по-
строен обширный подиум с ворота-
ми-въездами в нежилые помещения, 
в том числе гаражи»,— рассказывает 
главный архитектор Института гели-
отектуры Сергей Непомнящий.

Яркий пример «подземного гара-
жа над землей» в архитектуре ста-
линского ампира — дом на улице 
Строителей, 4. «Правда, размер этих 
гаражей весьма скромен по совре-
менным представлениям,— заме-
чает эксперт,— однако это неудиви-
тельно, ведь владельцев машин бы-
ло очень немного».

В постсоветские времена похо-
жий прием был применен при про-
ектировании и строительстве жило-
го комплекса «Корона» на проспекте 
Вернадского, который был спроекти-
рован еще в 1996 году — правда, по-
иск инвестиций и строительство за-
няли почти семь лет. «Здесь практи-
чески всю территорию участка 1,2 га 
занимает гараж, укрытый слоем зем-
ли»,— говорит Сергей Непомнящий, 
который был автором этого проекта, 
предусматривавшего размещение 
колонн жилого дома таким образом, 
чтобы они проходили сквозь гараж и 
не мешали рациональной организа-
ции проездов и расстановке машин. 
Правда, оговаривается архитектор, 
эту схему несколько ухудшил девело-
пер «Короны» Сергей Полонский, но 
заложенные в первоначальном про-
екте принципы в этой его части бы-
ли все же сохранены.

Лишь бы не копать
Этот же принцип — строить на плат-
форме, которая используется для за-
езда и размещения автомобилей,— 
подхватили и другие девелоперы, и 
если бы не ряд обстоятельств, Москва 
не испытывала бы тех проблем с пар-
ковками, которые имеются сейчас. В 
частности, во многих своих жилых 
комплексах этот прием вовсю ис-
пользовала компания Capital Group.

«Еще в ЖК 
”
Климашкина, 19“, ко-

торый был сдан в эксплуатацию в 
2000 году, мы не стали полностью за-
капывать гараж, а соорудили стило-
бат, который был поднят над землей 
на 2 м»,— вспоминает в беседе с кор-
респондентом «Ъ-Дома» коммерче-
ский директор компании Алексей 
Белоусов. Примечателен тот факт, что 
во дворе этого жилого комплекса до 
сих пор нет ни одной припаркован-
ной машины.

Стилобат есть и в ЖК «Соколиное 
гнездо», и там он уже выше — 6 м. Од-
нако из-за того, что там был организо-
ван свободный въезд на кровлю этой 
платформы, двор все же постепенно 
заполонили автомобили. «Это уже во-
просы к управляющей компании,— 
разводит руками эксперт.— Необхо-
димо ставить шлагбаум, а еще мож-
но делать въезд как в аэропорту — по 
карточкам. Полчаса бесплатно, а даль-
ше включается счетчик — для всех, 
кроме экстренных служб, конечно».

Вообще, поднятие жилья и пеше-
ходных зон на один-два и даже более 
уровней вверх в качестве решения 
проблем автомобилистов выгодный 
для застройщика прием. Наземная 
парковка во дворе в наше время уже 
архаика и выглядит отвратительно. 
Подземный гараж могут позволить 
себе только те, кто строит в высоко-
бюджетных сегментах. «Есть золотое 
правило: чем меньше копаешь, тем 
меньше себестоимость строительст-
ва,— объясняет Алексей Белоусов.— 
Грунты, а особенно грунтовые воды 
— настоящая 

”
стена плача“ для деве-

лопера: подземная парковка может 
выйти просто золотой».

Инфраструктура  
тапочной доступности
Помимо разведения потоков, авто-
мобильных и пешеходных, стило-
бат «Короны» носил и другую функ-
цию — создать функциональные свя-
зи между всеми частями и объекта-
ми комплекса и обеспечить доступ-

ность любой его части, что называ-
ется, «в домашних тапочках». И было 
зачем: в этой части комплекса разме-
стились аквапарк с саунами и водны-
ми аттракционами, тренажерные за-
лы, зал для боулинга, детский клуб, 
рестораны и кафе.

Получился своеобразный «ЖК 
полного цикла», или, как потом, по-
сле появления «Москва-Сити», стали 
говорить, «город в городе». Термин 
быстро вошел в моду, и хотя прош-
ло довольно много времени, прежде 
чем начали строиться аналоги, все 
же начало было положено именно 
тогда, в 2000-х.

К нынешнему моменту попытки 
создать такие мини-города активно 
предпринимаются уже не только в 
премиум-классе, но и в более низких 
ценовых сегментах. В качестве при-
мера прекрасно подходит строящий-
ся на Ленинградском шоссе по про-
екту Максима Атаянца жилой ком-
плекс «Солнечная система». Именно 
здесь, но уже на территории 27 га, пе-
шеходную и автодорожную сети сно-
ва разделят по вертикали, причем 
полностью. Конечно, единый под-
иум на такой территории влетел бы в 
копеечку, поэтому было принято ре-
шение создать целую систему стило-
батов и мостов, соединяющих между 
собой все дворы и пешеходные зоны.

«Благодаря этому человек может 
пройти сквозь весь жилой комплекс 
живописным маршрутом, нигде не 
пересекая дорог и не встречая пере-
крестков»,— рассказывает Леонард 
Блинов, заместитель генерального 
директора Urban Group, застройщи-
ка комплекса.

Освещение со смещением
Кроме подъема мини-города в «Сол-
нечной системе» было применено и 
еще одно архитектурное решение, 
которое, по утверждению девелопе-
ра, не имеет аналогов в мировой пра-
ктике. «Чтобы добиться комфортной 
среды в высокоэтажном строительст-
ве, Максим Атаянц применил систе-
му уступов на фасадах, результатом 
которой стали неповторимые видо-
вые характеристики внутри жилого 

комплекса,— говорит Леонард Бли-
нов.— Фасады визуально и конструк-
тивно разделены на три яруса, и каж-
дый ярус несколько отступает вглубь, 
не доминируя над человеком, создает 
иллюзию перспективы, города на воз-
вышении с разными строениями».

Иллюзии вообще необходимы 
сегодняшнему жителю мегаполиса, 
но с одной оговоркой: если это сто-
ронний наблюдатель, замечает Сер-
гей Непомнящий. А вот жителю до-
ма нужна достоверная информация 
о том, что происходит за пределами 
квартиры, а кроме того, нужен есте-
ственный свет. «Сегодняшние нор-
мы инсоляции могут быть перекры-
ты в несколько раз, если даже в са-
мой высокоплотной застройке ис-
пользовать систему анизотропных 
фасадов, разработанную нашим ин-
ститутом»,— заявляет архитектор. 
По его словам, благодаря такой си-
стеме происходит переориентация 
взгляда зрителя в сторону самого 
лучшего вида и максимального ис-
пользования солнечного света, так 
что жильцы смотрят не на окна до-
ма напротив, а на природу. Кстати, 
реализовывается все это с помощью 
обычных зеркал, так что никакого 
существенного удорожания строи-
тельства не происходит. Кроме того, 
в проекте могут и должны быть ис-
пользованы ориентированные эрке-
ры, где окна смотрят в сторону самой 
лучшей видовой панорамы, а также 
террасы, смещенные в сторону.

Не смотрите на меня
Эксперименты с окнами и зеркала-
ми, правда, в несколько других це-
лях, уже предлагаются на сегодняш-
нем рынке жилья. Речь идет о пре-
миальном комплексе «Дыхание», ко-
торый застраивает на Дмитровском 
шоссе ФСК «Лидер». Его наклонные 
зеркальные фасады будут смонтиро-
ваны таким образом, что в готовом 
виде они будут представлять собой 
единое бесшовное полотно.

«В гражданском строительст-
ве Москвы это один из первых объ-
ектов, который реализуется подоб-
ным образом»,— утверждает Григо-
рий Алтухов, коммерческий дирек-
тор ФСК «Лидер». По его словам, кро-
ме «Дыхания» такие технологии при-
менены в пентхаусах одной из ба-
шен ММДЦ «Москва-Сити», а основ-
ные примеры подобного типа осте-
кления представлены в небоскребах 
Объединенных Арабских Эмиратов.

Зеркальные фасады, а также угло-
вые панорамные окна, которые бу-
дут применены в «Дыхании», созда-
ют, с одной стороны, прекрасные 
видовые характеристики, особенно 
для жильцов верхних этажей, а с дру-
гой стороны, обеспечивают им осо-
бый уровень приватности по прин-
ципу «я вижу всех — меня никто».

Одним из самых инновационных 
жилых комплексов, буквально пора-

жающих воображение тех будущих 
жильцов, которые решили ознако-
миться с проектом в деталях, пожа-
луй, на сегодня может быть признан 
арх-проект «Лица» в районе Ходын-
ского поля от Capital Group по про-
екту Владимира Плоткина, ТПО «Ре-
зерв». Принцип все того же стилоба-
та здесь возвели на новый уровень: 
его высота составляет 15 м, и распо-
ложенные в нем объекты инфра-
структуры позволяют, с одной сторо-
ны, жильцам комплекса иметь все ту 
же «тапочную доступность» к боль-
шинству сервисов, которые им мо-
гут понадобиться, а с другой сторо-
ны, прийти туда могут все желаю-
щие. Торговый центр, кафе, ресто-
раны, фитнес-центр с двумя бассей-
нами, консьерж-сервис (который ре-
шено было оставить даже после того, 
как из апарт-комплекса «Лица» были 
переведены в статус жилья) — это не-
полный список того, чем можно бу-
дет пользоваться после того, как арх-
проект будет сдан в эксплуатацию.

Все придумано до нас
Однако даже не богатство инфра-
структуры является главной фиш-
кой этого объекта. Наиболее впечат-
ляющей составляющей проекта ста-
ла IZBA (Intellectual Zonal Building 
with Apartments) — система, позво-
ляющая жильцам самим управлять, 
в том числе на расстоянии, многими 
элементами в своем доме. По замы-
слу авторов проекта это новый стан-
дарт на рынке жилой недвижимости, 
призванный сформировать принци-
пиально иной подход в современ-
ной строительной индустрии, гово-
рит Алексей Белоусов. В его основу 
заложена идея создания на террито-
рии комплекса общедомовой сети на 
базе Wi-Fi. Казалось бы, ничего осо-
бенного, Wi-Fi сейчас повсюду: от па-
рикмахерских до аэропортов. Но это 
только на первый взгляд.

Среди возможностей будущего до-
ма — бесконтактный доступ в лобби, 
интеллектуальная система распоз-
навания въезжающих автомобилей, 
виртуальный консьерж и удаленный 
контроль гостевого доступа. Вместо 
ключа можно при желании исполь-
зовать только брелок с радиометкой 
— такие есть сейчас в торговых цент-
рах: их прикрепляют на одежду, а на 
кассе снимают. Лифты управляют-
ся голосом, а по дороге наверх мож-
но посмотреть мультфильм или по-
читать свежую газету. Во дворе будет 
смонтирован Wi-Fi кинотеатр, управ-
лять которым тоже можно прямо из 
квартиры. Понятно, что первым, кто 
войдет на эту территорию от управ-
ляющей компании, будет человек от-
носительно новый на этом рынке, а 
именно системный администратор.

Арх-проект «Лица» станет первым 
проектом Capital Group, в котором за-
ложены принципы IZBA, но, по всей 
видимости, не единственным. Ведь 

при всем богатстве возможностей 
этой системы она вовсе не так затрат-
на, как можно было бы подумать. «Все 
эти технологии уже есть и применя-
ются, задача состояла лишь в том, что-
бы собрать их и объединить в единую 
гибкую систему с максимальным ко-
личеством потенциальных расшире-
ний на будущее,— говорит Алексей 
Белоусов.— Мы хотим завести моду 
на высокие технологии в строитель-
стве и управлении жильем».

Почему они  
это замалчивают
Как ни странно, информацию о тех-
нологических, архитектурных и дру-
гих новинках, которые девелоперы 
применяют, застраивая новые жи-
лые комплексы, не так легко найти в 
интернете. Считается, что, когда речь 
заходит о жилье, наши соотечествен-
ники в большинстве своем люди кон-
сервативные и не склонны доверять 
последним достижениям научной 
мысли. Да и не слишком волнует их 
инновационная составляющая, осо-
бенно в такие сложные экономиче-
ские времена, когда на первый план 
выходят цена и сроки сдачи объекта.

Поэтому сайты о новых домах, вы-
ходящих в продажу, на видных ме-
стах обычно содержат общее описа-
ние проекта и планировки квартир, 
фотографии хода стройки и вид с веб-
камеры на нее, а также непремен-
ный призыв проконсультировать-
ся онлайн (читай: купить квартиру). 
А вот те самые фишки объекта, кото-
рые могли бы привлечь тех, кто на 
нем еще не был, можно найти в луч-
шем случае в разделе «СМИ о нас», а 
бывает и так, что информации о них 
на официальном сайте нет вообще.

Есть и другая причина, по которой 
девелоперы стараются убрать подаль-
ше информацию об инновациях, го-
ворит Екатерина Лобанова, руково-
дитель отдела рыночной аналити-
ки компании «РГ-Девелопмент». Рын-
ку свойственно копирование опыта 
конкурентов: рано или поздно всегда 
появляется продукт, где ранее приме-
ненный инновационный подход до-
веден до идеала, и в этот момент пер-
воначальный новатор начинает под-
считывать убытки. Таким образом, це-
на инноваций в девелопменте всегда 
должна соотноситься с рисками более 
качественной их реализации в конку-
рентных проектах. Выходом может 
стать защита инноваций патентом. 
Альтернативный вариант — ограни-
ченная во времени эксплуатация ин-
новаций: пока конкуренты приме-
ряют рыночные инновации на свои 
проекты, самое время разрабатывать 
новые идеи.

Марта Савенко

Инновации  
против кризиса

На кровле жилого комплекса «Легенда №18» будет разбит всесезонный парк

Фасады ЖК «Солнечная система» выполнены 
из стеклофибробетона, который позволяет 
изготавливать архитектурные элементы  
любой формы, фактуры и цвета

Водоем в «Городе набережных» — не только элемент дизайна, но и маркетинговый инструмент

Стоимость эксплуатации системы IZBA  
в арх-проекте «Лица» составит  
от 1,5 до 2 тыс. руб. в месяц

К
О

Н
Ц

Е
Р

Н
 «

К
Р

О
С

Т»
ГЕ

Н
Н

А
Д

И
Й

 Г
У

Л
Я

Е
В

Д
М

И
ТР

И
Й

 Л
Е

Б
Е

Д
Е

В

Д
М

И
ТР

И
Й

 Л
Е

Б
Е

Д
Е

В

с13



kommersant.ru      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      Четверг 10 декабря 2015 №228    

дом законодательство
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— судебная практика —

«Сделки с занижением сто-
имости, как правило, всег-

да представляют риск — только во-
прос, какой и для кого. Покупатель 
рискует, покупая квартиру по низ-
кой цене, но теперь этот риск уве-
личен вдвое, потому что продавец 
— банкрот и взять с него нечего. Как 
говорится, ни денег, ни жилплоща-
ди,— говорит адвокат Олег Сухов 
(Юридический центр адвоката Оле-
га Сухова).— Должник от такого рас-
клада в плюсе тоже не остается, пото-
му что квартира в собственность ему 
как бы вернется, но в дальнейшем 
она будет реализована финансовым 
управляющим».

Ничего себе подарочек
Намного сложнее доказать, что сдел-
ка с недвижимостью, будь то про-
дажа или дарение, совершена в це-
лях причинения вреда имуществен-
ным правам кредиторов. Под эту ста-
тью Закона о банкротстве подпадают 
сделки, заключенные в течение трех 
лет до принятия заявления о призна-
нии человека банкротом или после 
принятия такого заявления. И дейст-
вительно, подарило, например, фи-
зическое лицо своему ребенку квар-
тиру в благополучные годы. Но на-
ступил кризис, человек обанкротил-
ся, а кредиторы тут как тут — хором 
оспаривают правомерность подар-
ка, доказывая, что еще три года на-
зад даритель задумал недоброе, пы-
таясь причинить вред их имущест-
венным правам.

«Для признания недействитель-
ности сделки в этом случае необхо-
димо доказать наличие сложного 
состава соответствующих призна-
ков, включающих в том числе на-
правленность сделки на уменьше-
ние конкурсной массы, осведомлен-
ность стороны сделки о злонамерен-
ности должника при совершении 
сделки (что можно доказать, напри-
мер, наличием родственных связей 
между покупателем и продавцом), 
наличием признаков неплатежеспо-
собности должника (исполнитель-
ные производства, неисполненные 
кредитные обязательства)»,— объ-
ясняет Рустам Батыров. И приводит 
пример из судебной практики.

Индивидуальный предпринима-
тель из Самарской области, находив-
шийся на грани банкротства, пода-

рил своей маме земельный участок 
площадью 15 510 000 кв. м в Безен-
чукском районе. Мама была в кур-
се финансовых проблем сына и зна-
ла, что он избавляется от имущества, 
чтобы заплатить кредиторам по ми-
нимуму — во всяком случае, такова 
была позиция Арбитражного суда Са-
марской области. Сделка, как подчер-
кивается в постановлении суда, при-
знана недействительной, посколь-
ку была совершена безвозмездно в 
отношении заинтересованного ли-
ца, на момент совершения сделки у 
должника имелись неисполненные 
обязательства перед кредиторами. 
Это, посчитал суд, свидетельствует о 
том, что договор дарения совершен 
в целях причинения вреда имущест-
венным правам кредиторов и другая 
сторона сделки знала об этой цели.

«Проблема в том, что в отноше-
нии лица, которое приобрело, на-
пример, квартиру или дом, действу-
ет презумпция предположения, что 
оно знало или должно было знать об 
ущемлении интересов кредиторов 
должника либо о признаках непла-
тежеспособности или недостаточ-
ности имущества должника. Кроме 
того, это относится к сделкам, нося-
щим безвозмездный характер, на-
пример дарения,— комментирует 
Олег Сухов.— Также законом опреде-
лены и абсолютные признаки, кото-
рые свидетельствуют о договоре с на-
несением ущерба,— это смена места 
жительства должником без уведом-
ления кредиторов перед совершени-
ем сделки или после ее совершения, 
сокрытие своего имущества, уничто-
жение или искажение правоустанав-
ливающих документов, осуществле-
ние правомочий пользования или 
владения переданным имуществом 
по сделке по указанию должника. 
Дарение недвижимости между близ-
кими родственниками можно при-
знать недействительным, если дари-
тель имел проблемы с задолженно-
стью перед кем-либо. Но одаряемый 
должен помнить: на него ложится 
бремя доказывания того, что он дей-
ствовал добросовестно».

Что касается сделок, которые вле-
кут предпочтение одних кредиторов 
перед другими, они приносят вред 
не тем, что один кредитор получит 
больше, чем ему полагалось, а тем, 
что они приведут к уменьшению 
конкурсной массы. Срок для оспари-
вания сделки с предпочтением од-

ному из кредиторов — один месяц. 
Закон дает кредиторам право увели-
чить этот срок до шести месяцев.

Чем грозит признание сделки не-
действительной? В этом случае сто-
роны возвращаются в первоначаль-
ное положение. Продавец квартиры 
опять становится ее собственником, 
а покупатель утрачивает все права 
на жилое помещение. Как объясня-
ет Олег Сухов, после того как сдел-
ка будет признана недействитель-
ной, изъятая недвижимость долж-
ника подлежит включению в кон-
курсную массу, и деньги от ее реа-
лизации зачтутся в счет уплаты дол-
га гражданина. Покупателю необхо-
димо включиться в реестр требова-
ний кредиторов. Но срок на включе-
ние в реестр ограничен и составляет 
два месяца после публикации о бан-
кротстве должника в газете «Коммер-
сантъ». Следовательно, после пропу-
ска этого срока его необходимо вос-
станавливать. Если причины пропу-
ска суд признает уважительными, 
то покупателю удастся включиться 
в реестр требований кредиторов. В 
ином случае суд признает требова-
ния обоснованными, и покупателю 
остается надеяться, что конкурсной 
массы должника хватит не только 

на реестровых кредиторов, но и на 
тех, кому не удалось войти в их спи-
сок. Особое внимание нужно обра-
тить на основание признания сдел-
ки недействительной. Если она при-
знана таковой со ссылкой на пред-
почтение одному из кредиторов, то 
требования покупателя будут удов-
летворены после расчета с кредито-
рами третьей очереди. Поэтому по-
купатель не всегда может рассчиты-
вать на то, что деньги продавцом бу-
дут возращены.

Защити себя сам
Юристы советуют при покупке не-
движимости на вторичном рын-
ке учитывать риск возможного бан-
кротства продавца и проверять его 
досконально. Рустам Батыров реко-
мендует провести тщательную про-
верку продавца по электронным ре-
сурсам на предмет наличия возбу-
жденных в отношении его процедур 
банкротства (газета «Коммерсантъ», 
Единый федеральный реестр сведе-
ний о банкротстве, Картотека арби-
тражных дел), исполнительных про-
изводств (сайт службы судебных при-
ставов), желательна также проверка 
наличия судебных дел с его участием 
в качестве ответчика по открытым 

судебным базам мировых судей и су-
дов общей юрисдикции (по террито-
риальной подведомственности). Так-
же можно попросить продавца пре-
доставить какое-либо документаль-
ное подтверждение отсутствия прос-
роченных долгов. Разумеется, необ-
ходимо исключить указание в дого-
воре заниженной стоимости.

Однако Олег Сухов считает, что не 
на все ресурсы можно рассчитывать 
в полном объеме. «В картотеке арби-
тражных дел на сайтах арбитражных 
судов, картотеке судов общей юрис-
дикции в системе 

”
ГАС правосудие“ 

информация о делах представлена не 
в полном объеме — примерно на 65%. 
Она обновляется спустя некоторое 
время и не всегда в срок,— утвержда-
ет он.— Доказательствами соверше-
ния сделки являются договор, распи-
ска и свидетельство о праве собствен-
ности, которое впоследствии получа-
ет покупатель, зарегистрировав пе-
реход права собственности в Росрее-
стре. Давность составления расписки 
может подтвердить техническая экс-
пертиза, поэтому на нее как доказа-
тельство опираться тоже можно».

При решении вопроса о добросо-
вестности покупателя суд будет учи-
тывать его осведомленность о на-

личии записи в Едином государст-
венном реестре прав на недвижи-
мое имущество и сделок с ним о пра-
ве собственности продавца имуще-
ства, принятие покупателем разум-
ных мер для выяснения правомо-
чий продавца на отчуждение жило-
го помещения.

Защитить интересы покупателей 
может и страхование титула (риск 
потери права собственности на объ-
ект недвижимости). Но, как объясня-
ет Ольга Боровикова, начальник от-
дела методологии и андеррайтинга 
титула управления комплексного 
ипотечного страхования компании 
«Альфа Страхование», поскольку су-
дебная практика по таким сделкам с 
физическими лицами, признанны-
ми банкротами, отсутствует, боль-
шинство страховщиков заняли вы-
жидательную позицию: либо огра-
ничивают страховое покрытие, ли-
бо полностью исключают основа-
ния, по которым сделка может быть 
признана недействительной по но-
вому закону, а кто-то отказывается 
от титульного страхования как само-
стоятельного вида страхования.

«Это связано в том числе с тем, 
что у страховщиков ограничены ин-
струменты оценки риска по указан-
ным основаниям, а некоторые обсто-
ятельства у физических лиц невоз-
можно проверить, а непроверенные, 
недооцененные риски принимать на 
страхование не принято у страховщи-
ков,— говорит она.— Поскольку этих 
рисков в отношении физических 
лиц ранее не существовало, их появ-
ление увеличивает вероятность на-
ступления страхового случая, а на фо-
не неопределенности судебной пра-
ктики, невозможности оценки коли-
чества потенциальных заявлений о 
признании сделок недействительны-
ми в рамках рассмотрения банкрот-
ных дел, отсутствия необходимой ин-
формации для полной оценки риска, 
вполне объяснимо и оправданно уве-
личение стоимости страховки при 
наличии в страховом покрытии ука-
занных оснований».

Другими словами, если покупа-
тель и захочет застраховать титул, он 
столкнется либо с отказом, либо с за-
вышенными тарифами. Обычные 
тарифы составляют 0,3–0,5% в год от 
стоимости объекта страхования, а в 
данном случае могут быть увеличе-
ны в 5–10 раз.

Наталья Барановская

Банкрот на распродаже
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Временные трудности
«Последние полтора года в Крыму 
продолжалось строительство ком-
плексных проектов, которые полу-
чили документы и были начаты до 
присоединения полуострова к Рос-
сии»,— говорит председатель совета 
директоров «БЕСТ-Новостроя» Ири-
на Доброхотова. По ее словам, их ре-
ализацией занимаются в основном 
местные компании, такие как «Кон-
соль», «Интерстрой», «Севпроектмон-
таж», «Парангон», «Вертикаль», «Кар-
бон», «Профессионал», «Севастополь-
строй», «Сапфир-Траст» и многие дру-
гие. Новое строительство осложняет-
ся в первую очередь отсутствием схе-
мы территориального планирова-
ния и градостроительного регулиро-
вания для всех территорий. «Собст-
венно, по этим причинам крупные 
российские строительные холдинги 
пока не спешат на рынок Крыма»,— 
говорит госпожа Доброхотова. По ее 
словам, полный пакет градострои-
тельной документации планирует-
ся утвердить до конца 2016 года: все-
го должны быть разработаны и утвер-
ждены генеральные планы 254 посе-
лений и права землепользования для 
них, разработкой занимаются десять 
крупнейших институтов России, за 
которыми закреплены все террито-
рии Крыма. До появления этих пла-
нов на любое строительство в зеле-
ных зонах Крыма введен мораторий.

Вторая проблема — сложность до-
ставки на полуостров строительных 
материалов, которые ранее завози-
лись в Крым с территории Украины. 
«Из-за совокупности этих проблем 
Крым остается пока одним из регио-
нов России, где отмечается снижение 
объемов нового строительства. Един-
ственный сегмент, где в течение по-
следних лет наблюдается увеличе-
ние объемов,— курортная недвижи-
мость»,— говорит Ирина Доброхото-
ва. По ее словам, побережье Черного 
моря активно застраивается объек-
тами, ориентированными на предо-
ставление услуг отдыхающим: част-
ными гостиницами, мини-пансиона-
тами, мини-отелями, апартаментами, 
эллингами и т. д.

По словам менеджера крымской 
риэлторской компании RealtyLab 
Юлии Багаевой, по сути, в Крыму не 
работает закон «О долевом участии в 
строительстве». «Подавляющее боль-
шинство объектов на полуострове 
продается по предварительным до-
говорам купли-продажи. Некоторые 
объекты реализуются через участие 
в жилищном кооперативе, но пред-
варительные договоры гораздо бо-
лее распространены. Это объясняет-
ся в том числе тем, что Крым полно-
стью пока не перешел на российское 
законодательство»,— говорит она. 
Поэтому, в частности, по ее словам, 
на покупку жилья невозможно взять 
ипотечный кредит и в основном за-
стройщики предлагают рассрочку. 
«Те строительные компании, с кото-
рыми мы работаем, предлагают рас-
срочку до года»,— говорит она. Пра-
вовая неразбериха приводит к тому, 
что зачастую квартиры оформляют-
ся как апартаменты гостиничного 
типа и продаются исключительно 
по договорам инвестирования, гово-
рит менеджер Ирина из офиса про-
даж жилого комплекса «Зазеркалье» 
в Ялте. По ее словам, в 2016 году за-
стройщик планирует переоформить 
документы и перевести комплекс в 
жилье. В будущем году на полуостро-
ве должен наконец заработать закон 

«О долевом участии в строительстве». 
«Развитие первичного рынка тормо-
зит отсутствие на полуострове до-
ступной ипотеки. Российские бан-
ки—лидеры ипотечного кредитова-
ния пока не оказывают услуг в дан-
ном регионе, соответственно, потре-
бители не имеют возможности стать 
участниками долевого строительст-
ва с привлечением кредита на при-
влекательных условиях»,— говорит 
Ирина Доброхотова.

Специалисты офиса МИЭЛЬ «В 
Симферополе» отмечают увеличе-
ние объема предложения в Крыму. 
Это связано с тем, что часть владель-
цев, живущих на территории Украи-
ны, решили продать крымскую не-
движимость. «Кроме того, не очень 
удачный туристический сезон 2014 
года сподвиг некоторых владельцев 
гостиничного бизнеса на продажу го-
стиниц»,— говорят они. При этом су-
ществуют риски залогов, арестов в 

украинских банках даже при нали-
чии действительных российских до-
кументов. Чтобы сократить свои ри-
ски, эксперты советуют проверять 
информацию об интересующем объ-
екте недвижимого имущества в элек-
тронной форме через сайт Государст-
венного реестра вещных прав на не-
движимое имущество Украины.

Угасший ажиотаж
По словам Ирины Доброхотовой, по-
сле того, как в Крыму начал работать 
Росреестр и рынок недвижимости 
стал доступен для совершения опе-
раций, около 90% всех сделок на тер-
ритории Крыма проходило с покупа-
телями, не проживающими в Крыму. 
При этом цена входного билета даже 

после роста цен все равно оставалась 
более низкой, чем во многих других 
регионах России. «Частично тот ажи-
отажный спрос, который был вызван 
желанием россиян защитить свои 
сбережения от девальвации, уже реа-
лизован, однако в сторону недвижи-
мости Крыма по-прежнему смотрят 
многие северяне, которые планиру-
ют переехать к морю по достижении 
пенсионного возраста»,— рассказы-
вает она. «После присоединения к 
России рынок недвижимости в Кры-
му пережил очень противоречивый 
период. Вначале был резкий спад, 
так как и экономика полуострова, и 
в целом страна еще не адаптирова-
лась к новым реалиям и спрос поэто-
му был очень слабый. Теперь же, ког-
да уровень интеграции достаточно 
высок, россияне уже не стесняются 
покупать там недвижимость»,— со-
гласен Роберт Новак, руководитель 
аналитического отдела MFX Capital. 
По его словам, средняя стоимость 
квадратного метра в Крыму выросла 
на 10–30%. Сейчас, после окончания 
летнего сезона, спрос сократился, и в 
связи с этим цены корректируются в 
пределах 15%, однако в перспективе 
жилье там будет дорожать.

Как говорится в исследовании 
группы АКГ, аналитического центра в 
Крыму, на рынке жилой недвижимо-
сти Севастополя наблюдается паде-
ние рублевых цен как в первичном, 
так и во вторичном сегментах. «Дол-
лар США остается основной ценоо-
бразующей валютой на вторичном 

рынке жилой недвижимости города. 
А первичный рынок практически пе-
реформатировался на рубль, цены на 
вновь строящееся жилье публикуют-
ся в рублях»,— объясняет управляю-
щий партнер группы АКГ Илья Пичу-
ев. По его словам, сделок купли-про-
дажи на рынке жилой недвижимости 
совершается мало и предложение 
значительно превышает спрос. «Це-
ны реальных сделок отличаются от 
цен предложений продаж объектов 
недвижимости»,— констатирует он. 
По данным аналитика, средняя сто-
имость 1 кв. м на первичном рынке 
в Крыму составляет 68,28 тыс. руб., а 
на вторичном рынке — 81,3 тыс. руб.

«За время пребывания Крыма 
и Севастополя в составе России на 
рынке недвижимости полуостро-
ва цены на недвижимость выросли 
в среднем на 50%»,— говорит Ирина 
Доброхотова. По ее словам, по мак-
симальной стоимости домов Крым 
и Севастополь сейчас входят в пятер-
ку самых дорогих регионов наряду с 
Москвой и Санкт-Петербургом. Наи-
более значительный рост цен наблю-
дался в первые месяцы после присо-
единения — с марта по июнь 2014 го-
да. После того как ажиотаж пошел 
на убыль, крымчане тоже несколько 
умерили свои аппетиты. В итоге за 
весь период пребывания Крыма в со-
ставе России недвижимость на полу-
острове подорожала на 20–30%. Сей-
час ситуация на рынке жилья в Кры-
му примерно такая же, как в других 
регионах России: сделок купли-про-
дажи совершается мало, предложе-
ние значительно превышает спрос. 
Рынок по-прежнему реагирует на из-
менения курса валюты. «На данный 
момент стоимость квадратного ме-
тра на первичном рынке составляет 
примерно 70 тыс. руб., на вторичном 
— от 80 тыс. до 90 тыс. При этом цены 
реальных сделок на вторичке отли-
чаются от цен предложения вследст-
вие торга не менее чем на 12–15%»,— 
рассказывает Ирина Доброхотова.

По данным симферопольского 
офиса агентства недвижимости МИ-
ЭЛЬ, самые дорогие объекты недви-
жимости расположены на Южном бе-
регу Крыма. «Недвижимость на Юж-
ном берегу Крыма в основном прио-
бретается для сдачи в аренду, в Сим-
ферополе — для себя жителями Цен-
тральной России, переезжающими 
в новый регион»,— отмечают ана-
литики. По их данным, на первич-
ном рынке Симферополя и Севасто-
поля стоимость квадратного метра 
начинается от 54,3 тыс. руб., в горо-
дах и поселках Южного берега — от 
81,4 тыс. руб. Так, отмечают в МИЭЛЬ, 
в Симферополе однокомнатная квар-
тира общей площадью 37 кв. м на вто-
ричном рынке обойдется в 3,2 млн 

руб., «двушка» площадью 46 кв. м — 
4,79 млн руб., а «трешка» площадью 
78 кв. м — 5,5 млн руб. Однако мож-
но найти и гораздо более доступные 
предложения. По словам Юлии Бага-
евой, на первичном рынке в центре 
Ялты на «нулевом» этапе можно ку-
пить двухкомнатную квартиру пло-
щадью 50 кв. м за 4 млн руб. В отдале-
нии от центра города такая же квар-
тира обойдется в 2,5 млн руб.

Среднесрочные 
перспективы
По словам экспертов, самые знако-
вые проекты в Крыму реализуют-
ся за пределами сегмента жилья. 
«Новые и масштабные проекты по-
ка можно отметить только в нежи-
лом секторе — в их числе мост че-
рез Керченский пролив, планы но-
вого строительства на территории 

”
Артека“ и развитие транспортной 

инфраструктуры»,— говорит Ирина 
Доброхотова. По ее словам, есть пла-
ны реализации малоэтажных про-
ектов доступного ценового сегмен-
та — Национальное агентство мало-
этажного и коттеджного строитель-
ства (НАМИКС) уже сформировало 
пул из пяти крупных инвесторов, 
которые готовы вложить в строи-
тельство малоэтажного жилья на по-
луострове более $1 млрд. После то-
го как в 2018 году будет открыт мост 
через Керченский пролив, отмеча-
ет Ирина Доброхотова, цены могут 
вырасти еще. «Однако потенциаль-
ному инвестору следует понимать, 
что инвестиции в недвижимость 
Крыма окупятся нескоро — это вло-
жение на среднесрочную перспек-
тиву. То есть до тех пор, пока все ин-
фраструктурные объекты, которые 
сегодня намечены или уже реализу-
ются, не будут завершены и сданы 
в эксплуатацию (это может быть и 
пять, и десять лет),— предупрежда-
ет госпожа Доброхотова.

Впрочем, в симферопольском 
офисе МИЭЛЬ с этим не согласны. 
По данным агентства, практически 
любая недвижимость в Крыму — 
это выгодная инвестиция, которая 
в перспективе будет только расти 
в цене. Как отмечают специалисты 
агентства, наиболее интересными 
для вложения средств, например, на 
территории Южного берега Крыма 
являются земельные участки. На вто-
ром месте по инвестиционной при-
влекательности, по их данным, нахо-
дятся объекты загородной недвижи-
мости: дома, виллы и т. д.

Алексей Лоссан

Крымский откат
После вхождения Крыма в состав России рынок недвижимости Крыма 
пережил серьезный всплеск интереса со стороны инвесторов, что при-
вело к резкому росту цен. Однако впоследствии правовая неопределен-
ность и отсутствие гибких инструментов покупки вызвали разочарова-
ние у покупателей недвижимости. В итоге, по словам экспертов, инвес-
тиции в крымские объекты обязательно окупятся, но далеко не сразу.

Многие владельцы, живущие  
на территории Украины,  
выставили на продажу  
свою крымскую недвижимость

В среднесрочной перспективе должны вырасти цены на особняки и земельные участки на Южном берегу Крыма

Продавцы рассчитывают  
на россиян пенсионного возраста, 
которые решат перебраться  
на морское побережье

прямая  
речь

А вы бы дачу  
в Крыму купили?

Никита Белых, губернатор  
Кировской области:
— Почему бы и нет. Но, конечно, с большей 
вероятностью я бы приобрел дачу на Ладож-
ском или Онежском озере, потому что мне 
больше нравится холодное море. Но ведь 
Крым — это не только летняя здравница. Крым 
всегда был зимним курортом. Члены импера-
торской фамилии и другие представители 
двора отдыхали в Крыму именно зимой. Поэ-
тому было бы неправильно сейчас восприни-
мать Крым как территорию исключительно для 
летнего и пляжного отдыха. Так что иметь зим-
нюю дачу в Крыму было бы неплохо.

Игорь Морозов, член комитета Совета 
федерации по международным делам:
— На сегодняшний день купить дачу в Крыму 
непросто. С одной стороны, много нерешен-
ных вопросов, с другой, нужна в этом некая 
необходимость. Лично я предпочитаю отды-
хать в санаториях, домах отдыха вместе со 
своей семьей. Но думаю, для того, чтобы ос-
ваивать кроме Южного берега и другие участ-
ки побережья в Крыму, правительству РФ на-

до вкладываться в инфраструктуру, а руковод-
ству Крыма сделать все возможное, чтобы 
исключить факты коррупции на местах. Сегод-
ня это реально есть. И с этим нужно бороться. 
Полагаю, что нужно как можно скорее решать 
вопросы и с Росреестром. Это волнует 
не только тех, кто хочет купить в Крыму дачу, 
но и участок промышленной земли для пред-
приятия, для малого и среднего бизнеса. Пока 
с этим тоже проблемы. И я думаю, что это во-
прос первоочередной важности для прави-
тельства Крыма.

Анатолий Аксаков, председатель  
комитета Госдумы по экономической  
политике, инновационному развитию  
и предпринимательству:
— Я родом из Крыма, родился и вырос на мо-
ре, поэтому, естественно, мне всегда хоте-
лось там иметь свой уголок. Родительский дом 
стал давно для всех нас маловат, поэтому по-
дыскивал для своей семьи новый домик, 
но рядом с родительским гнездом. Мечта на-
чинает сбываться: нашел дом рядом с моей 
деревней, в подчинении одного сельсовета, 
а главное — около моря. Сейчас сделка нахо-
дится на стадии проверки документов. Учиты-
вая специфику Крыма, сейчас надо очень тща-
тельно проверять все документы, чтобы быть 
уверенным — недвижимость продают реаль-
ные собственники. Так что чистота продавае-
мого объекта должна быть абсолютной. Для 
меня Крым — это все, я могу отказаться от по-
ездок на зарубежные курорты, но от поездки 
в Крым не откажусь никогда. Только там я могу 
почувствовать себя реально отдыхающим, 

а если встречаюсь с одноклассниками, то как 
будто возвращаюсь в детство. От такого ощу-
щения вряд ли кто откажется.

Павел Медведев,  
финансовый омбудсмен:
— Не купил бы по одно простой причине: там 
нет снега. А я очень люблю активный отдых, 
люблю кататься на лыжах в горах, поэтому ча-
ще всего беру отпуск зимой. Так зачем мне 
дача в Крыму? Отдыхать, валяясь на горячем 
песке или камнях у моря, я не могу: мне это 
не интересно.

Павел Титов, председатель совета  
директоров компании «Абрау-Дюрсо»:
— Нет, но я в этом смысле, наверное, не сов-
сем обычный человек. Просто у нас рядом 
своя уникальная инфраструктура, где все уже 
есть. Крым — это новейшая история, а мы уже 
давно и плотно осели в Краснодарском крае. 
Ну а если бы я был заинтересован в покупке 
дачи на полуострове, то меня бы не напугали 
санкционные проблемы и больше внимания 
я бы уделил юридической чистоте сделки. 
Правовая ситуация с распределением и вла-
дением имуществом там еще не очень хоро-
ша, и я бы внимательно и не один раз все пе-
репроверил до совершения сделки. Дольше 
и тщательнее, чем где бы то ни было.

Борис Грачевский, художественный  
руководитель киножурнала «Ералаш»:
— Не купил бы, потому как некогда там бы-
вать, да и с некоторых пор не полезно. Но дру-
гим очень бы советовал присмотреться. Крым 

замечателен везде, там были сделаны мои 
первые шаги в кино, я его весь объездил, бук-
вально исходил на коленках каждый уголок. 
Природа там потрясающая, и везде по-разно-
му. Ялта — это одно, дорога до Севастополя 
— это другое, а еще есть Феодосия, Верхняя 
Оренда, много других красивых мест. Но все 
остальное чудовищно: обслуживание, пита-
ние, непристойные цены. Если бы это все 
встало на место — было бы отлично.

Елена Панина, депутат Госдумы,  
председатель Московской конфедерации 
промышленников и предпринимателей:
— Конечно, купила бы. Прекрасный климат, 
исторические места. В советское время мы 
с семьей любили отдыхать именно там. Кста-
ти, там всегда было прекрасное питание 
и сейчас в Крыму очень хорошие сельскохо-
зяйственные продукты. А вот инфраструктура, 
конечно, до Турции не дотягивает. Но все обя-
зательно наладится: отели, дома отдыха, са-
натории, транспортная инфраструктура, авто-
мобильные дороги. Сейчас все только начи-
нается, а через пару лет Крым будет просто 
не узнать. Поэтому задумываться о покупке 
дачи лучше уже сейчас.

Алексей Диденко, член комитета  
Госдумы по конституционному  
законодательству и госстроительству 
(ЛДПР):
— Почему бы и нет? Крым ведь привлекателен 
не только как летний курорт, где можно только 
загорать и купаться в море. В Крыму достаточ-
но достопримечательностей и исторических 

мест, где интересно побывать даже зимой. 
Я там бывал в командировках и, например, 
с удовольствием посетил панораму обороны 
Севастополя. Думаю, если бы я был на отды-
хе, то уж тем более нашел бы полчаса на то, 
чтобы побывать там. Мне кажется, проблема 
Крыма, как и всех наших курортов, в недоста-
точной отлаженности маршрутов. В те же Тур-
цию и Египет россияне привыкали ездить от-
дыхать десятилетиями. Так что, уверен, нужно 
просто начать ездить в Крым и скоро он станет 
очень привлекательным местом отдыха.

Валерий Петров, член совета  
директоров ВТБ, зампред правления  
Института развития финансовых рынков:
— Однозначно да. Я бы приобрел дачу в Кры-
му по нескольким причинам. Во-первых, там 
уникальная природа и для здоровья очень по-
лезно проводить как можно больше времени. 
Во-вторых, на данный момент решена главная 
проблема приобретения собственности в 
этом регионе. Сейчас недвижимость там ре-
гистрируется в едином реестре. Значит, объ-
ект считается ликвидным как для использова-
ния в личных целях, так и для дальнейшей про-
дажи. И в-третьих, в условиях все усложняю-
щейся международной обстановки я считаю 
Крым сейчас наиболее безопасным местом. 
Я не вижу возможности каких-либо междуна-
родных конфликтов или террористических уг-
роз на территории полуострова. Существуют 
некие локальные проблемы, как недавнее от-
сутствие электричества и ограничения по пе-
ревозкам. Но и они в скором времени будут 
разрешены, я уверен.
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— Подмосковье —

Рябиновые хитрости
Чтобы добраться до счастья, вернее, 
до целого «Города счастья», от Мо-
сквы нужно ехать строго на юг. Хоть 
по Каширскому шоссе или бессвето-
форной трассе М4 «Дон» (расстояние 
примерно одинаково: от МКАД око-
ло 24 км), хоть по Симферопольско-
му шоссе (немного дольше). А мож-
но и на электричке — от Павелецко-
го вокзала до платформы Взлетная. 
Поездка займет около часа, а дальше 
либо минут 20–25 своим ходом, ос-
матривая по дороге окрестности, ли-
бо на автобусе. Сейчас, правда, до но-
востройки только один маршрут, но 
после заселения первого корпуса об-
ещают пустить еще несколько.

Для первого визита в «Город сча-
стья» поездка по железной дороге, 
пожалуй, даже предпочтительнее. 
Во-первых, сразу удастся оценить 
удобства и особенности беспробоч-
ной альтернативы автотранспор-
ту. А во-вторых, наверняка не заблу-
дишься. А добираясь на машине, на-
до иметь в виду вот что: располагает-
ся новостройка на Рябиновой улице, 
а таких в Домодедово две. Одна, за-
строенная частными коттеджами, в 
центре города, вторая, куда и требу-
ется попасть, в более удаленной от 
столицы части — в микрорайоне Во-
стряково. От такого обилия однои-
менных улиц даже у навигатора моз-
ги набекрень, если не знать GPS-ко-
ординат. Указатели тоже не помогут: 
на всей дороге от Москвы почему-то 
нет ни одного щита с рекламой «Го-
рода счастья» — вывеска на огражде-
нии самой стройплощадки не в счет.

Но народ тем не менее до своего 
«Счастья» успешно добирается, при-
чем делает это очень активно: даже 
в разгар рабочей недели в офисе про-
даж, соседствующем со строящимися 
корпусами, многолюдно. Одни бро-
нируют квартиры, другие оставля-
ют заявки на ипотеку (комплекс ак-
кредитован в 12 банках), третьи об-
ходят комплекс по внешнему пери-
метру, оценивая его расположение. И 
лишь на саму стройплощадку никто 
не рвется. Да и при всем желании по-
пасть туда не удастся: до завершения 
строительства внутрь пускают лишь 
рабочих да проверяющих — таковы 
требования техники безопасности. У 
тех, кто все-таки хочет детально озна-
комиться со стройкой или осмотреть 
приглянувшуюся квартиру, такие воз-
можности есть. Можно съездить на 

другие объекты того же застройщика 
— компании «Лидер групп», где ана-
логично спроектированные корпуса 
уже ввели в эксплуатацию и куда до-
ступ уже разрешен, либо на сайте жи-
лого комплекса посмотреть видео-
трансляцию со стройплощадки, кото-
рая ведется в реальном времени, при-
чем отдельно по каждому корпусу.

Отделка  
по собственному желанию
Корпусов в работе сейчас 3 (а все-
го их будет 19), строятся они по мо-
нолитной технологии. Первый фак-
тически готов. Сейчас в нем стеклят 
лоджии и начинают внутреннюю 
отделку, а частично выполненную 
окраску фасадов завершат по весне: 
зимой такие работы производить 
не рекомендуется. Второй и третий 
корпуса пока доросли до уровня 11–
12-го этажей, однако из-за различ-
ной протяженности зданий (в одном 
228 квартир, в другом — 672) их сда-
дут с разницей в один год. Самый же 
первый введут в эксплуатацию уже 
во втором квартале следующего го-
да. Планировками он отличается от 
других. Спроектирован по принци-
пу гостиницы (хотя в юридическом 
смысле это жилая недвижимость, а 
не апартаменты) — с длинными ко-
ридорами на каждом этаже, куда вы-
ходит множество квартир. К слову, 

бюджетные многоквартирные до-
ма в Европе порой строятся имен-
но по такому принципу. Большинст-
во остальных корпусов с более при-
вычной разбивкой по подъездам, од-
нако квартиры в них поменьше. Ска-
жем, если в первом корпусе студии 
около 29 кв. м, а «однушки» 34 кв. м, 
то в остальных аналогичные вариан-
ты на 2–5 кв. м компактнее.

При этом планировки во всех кор-
пусах разнообразные: есть классиче-
ские квартиры, есть так называемые 
евроварианты (когда кухня и гости-

ная составляют общее пространство). 
Но самые, пожалуй, интересные и 
светлые — торцевые квартиры: в них 
есть комнаты с тремя окнами. Сдает-
ся жилье без отделки, зато все необхо-
димые перегородки наличествуют. 
За тем, чтобы технологические тре-
бования, которые обеспечат удобст-
во проживания будущим обитателям 
дома, неукоснительно соблюдались, 
в ежедневном режиме следят специа-
листы собственной службы технадзо-
ра, а раз в месяц на стройку наведы-
ваются внешние контролирующие 
инстанции. Причем, по словам за-
стройщика, за все время строительст-
ва не было высказано ни одной пре-
тензии к качеству работ.

Об отсутствии предложений с го-
товым ремонтом стоит сказать осо-
бо: «Лидер групп» намеренно не ста-
ла вводить в проект такие варианты. 
Сейчас многие строительные компа-
нии, желая продать жилье подороже 
и побыстрее, предлагают в своих но-
востройках три-четыре вида отделки 
на выбор, а то и целые подъезды сда-
ют в готовом к заселению виде. Одна-
ко во время приемки таких квартир 
основные претензии покупателей 
касаются именно качества отделоч-
ных работ. Выполнить их идеально 

мало кто из подрядчиков способен, 
тем более за ту минимальную сумму, 
которую готов заплатить покупатель 
сверх стоимости голой «коробки». В 
результате клиент оказывается не-
довольным, деньги — выброшенны-
ми на ветер, а ремонт приходится пе-
ределывать. Чтобы избежать подоб-
ных конфликтов, в «Городе счастья» 
все внутриквартирные работы от-
дали на откуп и фантазию будущих 
жильцов, отделку не предлагают, за-
то цены на квартиры держат на уров-
не чуть ниже среднерыночного — от 
1,3 млн руб. И это срабатывает.

Тихое счастье
Как и в любом городе, в «Городе сча-
стья» одним жильем не ограничива-
ются. Здесь будет несколько инфра-
структурных объектов, хотя в окрест-
ностях действующая инфраструктура 
есть и сейчас. В этом одна из особен-
ностей политики компании «Лидер 
групп» — выбирать для своих объек-
тов такие площадки, где даже первые 
новоселы не почувствуют себя ото-
рванными от жизни. Скажем, в 500 м 
от комплекса находится средняя об-
щеобразовательная школа, а в 4 км, 
по соседству с санаторием «Подмоско-
вье» — частная Российская междуна-
родная школа, существующая уже 15 
лет. В пределах 1,5 км есть несколько 
торговых центров, до поликлиники 
и больницы чуть дальше, но в целом 
расстояния вполне разумные. Тем не 
менее на территории самого «Города 
счастья» появятся, например, два дет-
ских сада и школа, строить их будут 
не дожидаясь новоселий, практиче-
ски одновременно с жилыми дома-
ми. Скажем, детский сад начнут воз-
водить еще до того, как первый кор-
пус будет введен в эксплуатацию.

К северу от комплекса появится 
торговый центр. Кстати, польза от 
него не только как от объекта торгов-
ли. Дело в том, что вблизи домов, не-
смотря на то что площадь террито-
рии вроде бы позволяет развернуть-
ся, парковочных мест будет не слиш-
ком много. Такое проектное реше-

ние выбрано намеренно: в приори-
тете в качестве ближайших к корпу-
сам соседей оказались не автосто-
янки, а детские и спортивные пло-
щадки, а также зона отдыха. Основ-
ное место для парковки отодвинули 
подальше от жилья — на площадку, 
сопряженную с будущим торговым 
центром. Кстати, примерно здесь же 
появится и съезд с трасс М4 «Дон» — 
пока напрямую с нее в «Город сча-
стья» не попасть, приходится делать 
небольшой крюк. Правда, есть один 
нюанс: с конца следующего года М4 
«Дон» планируют сделать платной 
фактически от самой МКАД. Поэтому 
будут ли жители комплекса активно 
пользоваться новым съездом, опре-
делит стоимость проезда по трассе. 
Впрочем, добраться до Москвы на 
автомобиле можно и двумя другими 
путями — и в этом весомое достоин-
ство расположения новостройки.

Объекты инфраструктуры ком-
плекса будут размещаться не только 
в отдельно стоящих зданиях, но и в 
самих домах на первых этажах, пол-
ностью отданных под коммерческую 
недвижимость. Будет на территории 
и свой пруд. Вернее, он уже имеется 
— это естественный природный во-
доем, расположенный в северо-вос-
точной части комплекса. После то-
го как будет построен ближайший 
к нему корпус, берега пруда облаго-
родят и сделают удобными для отды-
ха. А пока можно отдыхать на при-
роде, например в лесу. Он совсем ря-
дом и виден даже с нижних этажей. 
Там же имеется родник, дорогу к ко-
торому укажут местные жители. А 
можно отправиться дальше, да хоть 
в любую страну. Из «Города счастья» 
это сделать куда удобнее, чем из Мо-
сквы: до аэропорта Домодедово всего 
10 км. Однако гул самолетов здесь не 
слышен: зоны посадки и взлета нахо-
дятся в стороне от жилья. Поэтому ти-
шину нарушает разве что шум, доно-
сящийся с автомагистрали. Но горо-
дов без этого, к сожалению, не быва-
ет. Даже если это «Город счастья».

Наталия Павлова-Каткова

Формула «Счастья»
Разнообразие подъездных путей, обилие инфраструктуры, чистый 
воздух, качественное строительство, множество вариантов планиро-
вочных решений и при этом не отпугивающие цены — вот формула 
идеальной подмосковной новостройки. Все ее компоненты в той или 
иной мере присутствуют в микрорайоне «Город счастья», который 
возводится в подмосковном Домодедово.
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М И К Р О Р А Й О Н  « Г О Р О Д  С Ч А С Т Ь Я »

Расположение: .................................... Домодедово, мкр. Востряково
Удаленность от МКАД: .......................... 24 км по Каширскому шоссе или трассе М4 «Дон»
Площадь участка (га): ........................... 48
Тип застройки: ..................................... 17-этажные монолитные дома
Строительная технология: .................... монолит с кирпичным наполнением
Площадь квартир (кв. м): ...................... 24,6–75,3
Цена квартир (млн руб.): ...................... 1,3–3,9
Тип оформления сделки: ...................... ДДУ
Срок сдачи: ......................................... первые три корпуса — второй квартал 2016 года — 
 первый квартал 2018 года
Застройщик: ........................................ ООО «Лидер групп Домодедово»

Х А Р А К Т Е Р И С Т И К И  П Р О Е К Т А

Положительные: хорошая транспортная доступность как на автотранспорте,  
так и на электричке, а в перспективе собственный съезд на М4 «Дон»; строительство  
социальной инфраструктуры параллельно с жилыми домами; близость природных зон. 
Отрицательные: недостаточное количество машино-мест рядом с корпусами.
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Лучше жить 
там, где
есть и символ,
и наследие
arena-park.ru
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Одним из участников проекта «ВТБ Арена парк» является 
известный спортивный бренд «Динамо». Жителям кварта-
ла будут представлены возможности заниматься спортом 
на профессиональном и любительском уровне, развивать 
своих детей под руководством лучших тренеров Академии 
спорта. Спортивный парк – доступное место для занятий 
физкультурой, игровыми видами спорта. Реконструируемый 
стадион «Динамо» примет крупнейшие соревнования
и яркие шоу мировых артистов.

Жилой квартал на «Динамо»
+7 (499) 755 42 42
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